(conocidas como heuristicas),
ofrecen una alternativa a la
capacitacion de negocios
tradicional.

probd dos tipos de
capacitacion, tradicional y
basada en heuristica, con una
muestra de 2.408 clientes
microempresarios.

Los microempresarios que
recibieron la capacitacion
heuristica aumentaron las
ventas en un 7% y las ganancias
en un 8%.

, lo que generd un
aumento del 10% en sus ventas
Yy ganancias.

, pero la
misma cantidad de horas a sus
negocios.

gue los hombres, por lo que
una capacitacion heuristica
mas sencilla puede ser mas
adecuada para sus necesidades.
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Menos es mas: Como reglas sencillas de
toma de decisiones pueden ayudar a los
microempresarios a manejar mejor sus hegocios

éCUAN EFECTIVA ES
LA CAPACITACION DE
NEGOCIOS?

La comunidad internacional para el desarro-
llo gasta millones de ddlares al ailo en pro-
gramas de capacitacion para ayudar a los
microempresarios a manejar mejor sus ne-
gocios. La evidencia generada hasta ahora
muestra que, si bien estos programas tienen
algunos efectos en los conocimientos

de negocio y en la adopcién de me-

jores practicas entre los microem-
presarios, tienen escaso impacto

en las ganancias o las ventas.!

Dado que el 99,5% de las empre-

sas en América Latina y el Caribe son
empresas pequefas y medianas (PyME),
y gque aproximadamente 9 de cada 10 se
consideran microempresas?, es fundamen-
tal entender cual es el tipo de capacitacion
que mejor funciona para este segmento.
Ademas, la construccion de una base soli-
da de clientes micro y de PyME podria po-
tencialmente impulsar la inclusion financie-

ra ayudando a las instituciones financieras
a mitigar los riesgos de prestar a empresas
mas pequefas y desbloquear el potencial
comercial de este segmento. Ademas, la
inclusién financiera se incluye como obje-
tivo en la mitad de los 17 Objetivos de De-
sarrollo Sostenible (ODS).

Una posible limitacion de la capacitacion tra-
dicional es que la profundidad de la compren-
sion que requieren puede plantear una fuerte
demanda al ancho de banda cognitivo de los
empresarios, que ya en condiciones regulares
tienen alta demanda cognitiva debido a las
presiones constantes de manejar un negocio
y, en el caso de mujeres microempresarias,
de gestionar un hogar. Las habilidades que
se ensefan en estas capacitaciones, como
calcular los flujos de caja o llevar registros
contables, requieren atencidn cognitiva para
aprenderlas y ponerlas en practica.

En lugar de la capacitacion tradicional, las
organizaciones del desarrollo estan adop-
tando cada vez mas los enfoques basados
en la ciencia del comportamiento que en-
sefan reglas de toma de decisién sencillas
que requieren un esfuerzo cognitivo bajo,
también conocidos como heuristicas3. Por
ejemplo, mientras que la capacitacion tra-
dicional ensefa a los microempresa-
rios a calcular su flujo de caja (un
procedimiento de 14 pasos), la
capacitacion basada en heuristica
les ensena a utilizar cajas para or-
ganizar su dinero de manera que
puedan calcular facilmente el movi-
miento diario de efectivo.

PROBANDO NUEVOS ENFOQUES
En asociacion con Banco Pichincha en Ecua-
dor, BID Lab financié una capacitacion para
los clientes microempresarios del banco.
El proyecto, iniciado en 2015, probd dos ti-
pos de capacitacion (tradicional y basado
en heuristica) dirigidos por funcionarios del
banco que cubrieron los mismos temas: or-
ganizacion y planificacion financiera, gestion
del crédito, y ahorro y metas financieras.®

La capacitacion tradicional consistia en
una sesion de 20 minutos, cada dos sema-
nas durante 12 semanas, como parte de
las visitas regulares a los clientes. La ca-
pacitacion basada en heuristica consistia
en una sesion de cuatro horas y propor-
cionaba materiales (cajas, diarios finan-
cieros, etc.) e incentivos para motivar la
adopcion de mejores practicas. Concre-
tamente, se invitd a los microempresarios
a participar voluntariamente del “Reto de
los 30 dias” para realizar el seguimiento

1. McKenzie, D., y C. Woodruff. 2014. “What
are we learning from business training and
entrepreneurship evaluations around the
developing world?” World Bank Observer 29(1),
48-82.

2. OCDE/CAF (2019). América Latina vy el Caribe
2019: Politicas para PYMEs competitivas en la
Alianza del Pacifico y paises participantes de
América del Sur.

3. Por ejemplo, la organizacién ideas42 llevé a
cabo el primer piloto de capacitacion heuristica
en la Republica Dominicana en 2006.

4. El modelo de capacitacién basado en heuristica
fue desarrollado por GRID Impact, en consulta
con Banco Pichincha y BID Lab.



https://www.oecd-ilibrary.org/development/america-latina-y-el-caribe-2019_60745031-es
https://www.oecd-ilibrary.org/development/america-latina-y-el-caribe-2019_60745031-es
https://www.oecd-ilibrary.org/development/america-latina-y-el-caribe-2019_60745031-es
https://www.oecd-ilibrary.org/development/america-latina-y-el-caribe-2019_60745031-es
http://www.ideas42.org/wp-content/uploads/2015/05/ideas42_The-Power-of-Heuristics-2014-1.pdf
https://www.gridimpact.org/works/financial-heuristics-training-ecuador/
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de la adopcién de las mejores practicas
durante el mes siguiente a la capacitacion.

Se realizd un estudio—dirigido por BID In-
vest en coordinacién con BID Lab—con el
fin de medir los efectos de estos dos tipos
de capacitacién, en términos de la adopcidn
de las mejores practicas, y mejoras en las
ventas y las ganancias. Se asignd aleato-
riamente una muestra de 2.408 microem-
presarios a 3 grupos diferentes con apro-
ximadamente 800 personas por grupo:
capacitacién tradicional, capacitacion basa-
da en heuristica y el grupo de control (que
no recibid ninguna capacitacion). Las mu-
jeres representaban el 68% de la muestra.

RESULTADOS CLAVE

Un aio después de la capacitacion, se en-
contrdé que los microempresarios que par-
ticiparon en la capacitacion tradicional no
adoptaron mejores practicas y no vieron
ninguna diferencia en sus ventas o ganan-
cias, en comparacion con los microempre-
sarios del grupo de control.

Por el contrario, los microempresarios que
recibieron la capacitacion heuristica adop-
taron con mayor frecuencia mejores prac-
ticas, y aumentaron sus ventas en un 7%
y las ganancias en un 8%, en promedio, al
compararse con el grupo de control. Cuan-
do se observa soélo a aquellos empresarios
qgue completaron la capacitacion heuristi-
ca (el 54% de los 801 a los que se ofrecid
la capacitacion), el promedio de ventas vy
ganancias aumentd un 13% y un 14%, res-
pectivamente. Estos cambios se deben en
gran parte a la adopcion de las reglas que
promueven el seguimiento del inventario
y la seleccién de la mercancia de manera
mas eficiente.

Caja para separar dinero que se usoé en la
capacitacion basada en heuristica.

Los resultados muestran que la capacita-
ciéon heuristica es una buena inversion. Si
los microempresarios tuvieran que pagar
por la capacitacion heuristica, habrian re-
cuperado su inversidn en aproximadamen-
te dos meses, considerando las ganancias
promedio generados por estos negocios
en dias de buenos, regulares y malos.

LAS MUJERES IMPULSAN LOS
RESULTADOS POSITIVOS

Los resultados prometedores de la capa-
citacion heuristica parecen ser impulsados
por las mujeres, quienes adoptaron las me-
jores practicas en mayor proporcion que los
hombres y, por consiguiente, experimenta-
ron mayores aumentos de ventas (10%) vy
de ganancias (10%) en comparacion con las
mujeres del grupo de control. Una vez mas,
cuando se considera sélo a las mujeres que
completaron la capacitacién heuristica, tan-
to las ventas como las ganancias promedio
aumentaron en un 17%.

Estas conclusiones se podrian explicar por-
que las mujeres tenian peores resultados
inicialmente, y posteriormente alcanzaban
a los hombres. Sin embargo, los datos tam-
bién cuentan otra historia. Las mujeres en la
muestra declararon que dedicaban bastante
mas tiempo que los hombres a las tareas del
hogar (3 horas vs. una hora) y al cuidado de
los nifos y de las personas de edad avanza-
da (2,9 horas vs. 1,5 horas). Las mujeres tam-
bién dedicaban la misma cantidad de horas
a sus negocios que los hombres (12 horas al
dia y 6,7 dias a la semana). Esta evidencia
sugiere que las mujeres podrian tener mas
demandas cognitivas que los hombres, por
lo cual la naturaleza mas sencilla de la ca-
pacitacion heuristica se adecua mejor
a sus necesidades.

Los datos recopilados también
apoyan esta interpretacion de una
brecha de género en el ancho de ban-
da cognitivo. Durante la encuesta inicial
llevada a cabo antes de las capacitaciones,
se administrd una prueba de retencion de di-
gitos en progresion a todos los participantes
del estudio. Esta prueba esta disefiada para
medir la capacidad de la memoria de trabajo
y capturar la capacidad de atencion de las
personas. A los individuos se les muestra una
sucesion de digitos que tienen que reprodu-
cir inmediatamente en el orden original.

Las mujeres en la muestra recordaban me-
nos digitos que los hombres. Esto no signi-
fica que todas las mujeres tenian una baja
retencion: el 41% de las mujeres y el 53%
de los hombres se clasificaron como con
retencion alta. En general, las personas con
retencion baja tenian mas probabilidades
de tener hijos (supuestamente porque te-
ner hijos ejerce una mayor presidon cogniti-
va en los padres) y de dedicar mas tiempo
a los trabajos del hogar y a los cuidados
(porque el trabajo no remunerado podria
forzar a las personas a hacer diferentes ta-
reas simultdneamente y una mayor carga
cognitiva en el trabajo).

Cuando se separa la muestra con base en
los resultados de la prueba de retencion
de digitos en progresion, los microempre-
sarios de ambos sexos con una retencion
baja se beneficiaron mas de la capacita-
cidon heuristica que los empresarios con
una retencion alta.

éPOR QUE IMPORTA ESTO?

Los resultados muestran que una capacita-
cion mas sencilla basada en reglas de toma
de decision, en lugar de exceso de informa-
cion, es un método mas efectivo para los
microempresarios, sobre todo las mujeres,
cuyo ancho de banda cognitivo esta sujeto
a mayores demandas por las exigencias del
trabajo, el hogar y, en muchos casos, la lucha
cotidiana en comunidades de bajos ingresos.

De la misma manera, a medida que las insti-

tuciones financieras desarrollan cada vez

mas estrategias para llegar a las PyME

dirigidas por mujeres, la evidencia

generada por este estudio apunta

a una manera rentable de desarro-

llar las habilidades de negocio de las

emprendedoras, y que a su vez pue-
den convertirse en mejores clientes.

Mas alld de la capacitacion, dado que las
mujeres pueden tener mas demandas cog-
nitivas que los hombres debido a las nor-
mas sociales prevalentes, una mayor con-
ciencia acerca de este problema podria ser
clave para mejorar los esfuerzos de inte-
gracion de la perspectiva de género en las
organizaciones en general. m
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