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Taller FinEquityALC

Algunos consejos de Zoom para que tu experiencia en este  
TALLER con FinEquityALC sea todo un éxito:

• Si utilizas la modalidad de lado a lado del zoom (side by
side – speaker view), esto te permitirá ver tanto al 
presentador como la presentación. 

• Durante las sesiones grupales o salas, los participantes 
pueden utilizar sus cámaras y micrófonos encendidos.

• Preséntate en la caja del chat mientras comenzamos.

• Asegúrate de incluir tu nombre completo y el nombre de 
tu organización mediante la función "cambiar nombre" en 
“Participantes”.
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Panelistas

José Etchegoyen
Especialista Global – PYME y 

Género, IFC

Paola Menendez Granizo
Coordinadora de Alianzas 

Comerciales – Banco Pichincha 

Ecuador

Víctor Morales-Oñate Gerente 
de Analítica Avanzada – Banco 

Pichincha Ecuador 
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Agenda – Taller FinEquityALC

• Bienvenida y dinámica de la jornada del Taller práctico FinEquityALC.

• Presentación de objetivos del taller práctico.

• Encuesta con las/los participantes y sobre recopilación y análisis de datos de género.

•  Experiencia IFC: ¿Por qué importa recopilar y analizar estos datos? ¿Cuál es su utilidad?

• Experiencia Banco Pichincha Ecuador recopilando y analizando datos de género para el diseño de productos y toma de decisiones.

• Manos al aprendizaje: Nos dividiremos en salas de trabajo en ejercicios facilitados. 

• Compartir resultados y principales aprendizajes de las salas de trabajo y experiencias de los participantes.

• Cierre y pasos a seguir.

Duración del taller: 1 hora y media.
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PREGUNTAS PARA 
LA COMUNIDAD 
FINEQUITYALC: 

Queremos saber 
sobre ustedes y la 
recopilación y el uso 
de datos de género
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Abre cualquier navegador en tu computadora o teléfono y escribe:

www.slido.com

Ingresa event code / código de evento: 

Preguntas para la comunidad de FinEquityALC



Datos Desagregrados por Sexo 
y Propuesta de Valor 

Junio 2023

José Etchegoyen
Especialista Global – PYME y 

Género, IFC
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Nota: 1 Ver IFC’s website para Definición de Pequeña y Mediana empresa (PyME) y empresas propiedad de mujeres

A Diciembre de 2022, el 

negocio de Banking on

Women cuenta con

$ 4 mil millones invertidos en 

pymes de mujeres

a través de 202 proyectos 

con 154 clientes de 

instituciones financieras

en 68 países

Financiamiento 

MiPyME

Vivienda

Seguros

Comercio Clima

Fintech/

Digital

Cadena de 

Suministros

Mercado de Capitales: 

Bonos de Género

Servicios de 

Inversión

Servicios de 

Asesoría

Procesamiento 

de Datos de 

Género

3 Áreas

Impacto de los clientes 

bancarios de IFC de 

mercados emergentes: 668 mil
Mujeres empleadas

658 mil
Préstamos vigentes para 

PyMEs propiedad de mujeres

$15.6 billones en préstamos vigentes 

para PyMEs propiedad de mujeres

12 años de trayectoria aportando valor a los bancos a 

través de la financiación clientes de PYMES propiedad de 

mujeres

Alianzas

Amplia trayectoria Global en Financiamiento con Foco de Género

https://www.ifc.org/wps/wcm/connect/industry_ext_content/ifc_external_corporate_site/financial+institutions/priorities/ifcs+definitions+of+targeted+sectors
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Definición de Empresa de Mujeres

¿Qué es una empresa propiedad de una mujer (“WOE”)?

(a) ≥ 51% propiedad de mujer/mujeres

Según IFC, una 

WOE es:
(b) ≥ 20% propiedad de mujer/mujeres; y tener ≥ 1 

mujer como CEO/COO (presidenta/vicepresidenta)

¿Cuándo se considera un proyecto Pyme como Banca de Mujeres?

O

Para una 

Institución 

Financiera 

(FIG) 

Servicios de Inversión 

(IS) Proyectos PYME

Servicios de Asesoría 

(AS) Proyectos PYME

Al menos el 25 % del monto de la inversión bruta del 

proyecto debe destinarse exclusivamente a la PYME en el 

acuerdo legal, en la sección de "uso de los fondos"

Al menos el 20% de los costos totales del proyecto debe 

asignarse a las PYMES
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¿Por qué es importante recolectar y analizar datos desagregados por sexo?

La recopilación y el uso adecuados de Datos Desagregados 

por Sexo (DDS) ofrecen muchos beneficios para las 

instituciones financieras, ayudándoles a:

Reducir y simplificar los costos de 

cumplimiento 

Identificar nichos comerciales rentables y 

desatendidos y evaluar el riesgo del cliente 

Aumentar las oportunidades de 

financiamiento y apoyo 

Los reguladores requieren cada vez más informes 

desglosados ​​por sexo

Inversionistas de impacto (como la IFC) dan prioridad a las 

instituciones con evidencia sólida de impactar a las mujeres 

empresarias

Proyecto global para 

ayudar a los clientes 

de instituciones 

financieras a 

recopilar, rastrear, 

monitorear y analizar

datos de cartera 

desagregados por 

sexo. 

La falta de datos DDS es una barrera para que 

las instituciones financieras brinden un mejor 

apoyo a las clientas
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Caso de Negocio: en Todos los Segmentos



13 Propiedad de IFC Servicios de Asesoría - Confidencial

Caso de Negocio: Leales, Ahorradoras y Prudentes
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2022 2023 2024 2025 2026

Base de Clientes

Clientes Totales 891 1,141 1,460 1,869 2,393

Actuales 766 843 927 1,020 1,122

Nuevos 125 298 534 850 1,271

Cross-Selling

Creditos 0.29x 0.50x 0.70x 0.70x 0.70x

Depositos 0.51x 0.76x 1.00x 1.00x 1.00x

Total Cross-Sell 0.81x 1.25x 1.70x 1.70x 1.70x

Portafolio de Creditos

Prestamo Promedio (US$) $53,154 $58,470 $64,317 $70,748 $77,823

Cartera Total (US$ 000) $11,625 $29,424 $61,603 $87,742 $124,640

Portfolio de Depositos

Prestamo Promedio (US$) $11,620 $12,550 $13,554 $14,638 $15,809
Cartera Total (US$ 000) $2,836 $3,308 $3,858 $4,500 $5,249

Portfolio Quality

NPL % 2.3% 2.2% 2.2% 2.1% 2.0%

Profitability

Ingreso Neto (US$ 000) $800 $2,010 $4,336 $6,497 $9,248

Ingreso Neto/Portafolio (ROA) 6.9% 9.8% 9.5% 8.7% 8.7%

Beneficio Annual del Proyecto -$20 $1,880 $6,066 $12,564 $21,811

NPV (US$ 000) $28,218.0

Caso de negocio: Rentables
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Asesoría Banca Mujer en República Dominicana

Perfil del Cliente Servicios de Asesoría de IFC

Banco BHD León

BHD León es el segundo banco 
comercial del sector privado en 
la República Dominicana.

Para convertirse en el banco 
preferido por las mujeres del 
país, el banco necesita:

• Identificación de las clientas,

• Conocimiento de las clientas,

• Capacidad para desarrollar 
canales y productos flexibles 
adaptados a las necesidades, 
preferencias y comportamientos 
de las mujeres.

Investigación

IFC ayudó a BHDL a definir las necesidades
específicas de los segmentos del mercado
femenino utilizando una investigación de
mercado centrada en el usuario, que registró
las necesidades financieras, sociales y
personales de las mujeres.

Diseño de producto

Junto con el Laboratorio de Innovación del Banco
Mundial, IFC y el banco utilizaron la metodología
del Diseño Centrado en el Ser Humano (DCH) para
transformar la investigación a productos y
servicios financieros y no financieros innovadores
comercializados en el marco del Programa Mujer
Mujer.

Impacto

Innovación de Productos: Mujer Mujer

BHD León ha desarrollado productos de ahorro, crédito y seguros 
combinados con servicios no financieros:
• La Tarjeta Mujer incluye un seguro para enfermedades como el 

cáncer de mama.
• La Tarjeta Emprendedora incluye asistencia jurídica.

Reconocimiento Público

Reconocimiento del Presidente de la República Dominicana por su 
iniciativa, Premio Mujeres que Cambian el Mundo.

https://bhdleon.com.do/wps/portal/BHD/Inicio/bancapersona/MujerBHD/e-%20mujer%20bhd/!ut/p/z1/tVhbV9s4EP4recmjsCzJsr1vaRZKQrm0KQT80qObgzixldomLPvrd5KmLWSJVA7EL7blmW9mNN-MJEdFdB0VtVjameisq8Uc3m8K_o3lf-MRY_FJdphQPLgcf-VnVxf0_IxE0-cCH4-PMB6QT0k--XL-5eQ8iQrP58_xRh_vuAY4pH8VFVGxUFZHNyZlmZZcIsyzEjFGFBJ5kqGSKV1imhqe65W0qrtFdxvdyFvdx7a2yro-lqJWorcwTQtx93F1f2ea3lrCoN6vt0C4R8zn7vCQ-fWHQ-90DVkc0AcB33Sd8oA-oV79o4D_KwOFH95v_5j9GV08AsUb6LpKUOF3bxqqh8LP5rHXQMZXBUea0-HpDFgtultk69JF17XrgKaiBQrOjatXUvbu-_diAGx2dWf-6aLrZ3RunWxMr3at6xrX9vEWwP8GAo5B5l52rOyh3v6c6-OX8LdcxRfZER6M4g9XyUkcT87x6x1oTLtwdSuknVstdOvA3BwqX98rAQp1aWtoD9Y0Ysc0vCQ5DtXSq93cTIByzcI10KGXIFOZyjUwOcDMIlT8foFVrw7RtwjFVIRyU4QKoAi1AL_AgEc3UKPpbifTaLq05iG6rF1TwRI3-b2CYKmx5lgjIRKFmIJlRKSUoUymxtCUcFEm0TEOWLgib7QQgE_2CT-ccA98zAQnkiIpDAV4glFOcoKMYJnBiqdaihA83Ss8YW-E9_dBWKDfpWrn5jFOkjgNRHPiYxJJ8lQpjIhMY9jtrJIuU4ViyUoT50KJMg_BJ3uFH-I3wo9Du6H3avSV0daJSloDIIGoRvHuqHJGqMywhKJLCGKUZ0joBCOBZc4lUZlgoZSP0r3CD8g-4ckk2Sv8R09v4jSOjZYaAYMkYikgZ9IAozDXJfQ_yhkNrMmn_LWMCsz2sSeZmppUSVwimq79VQplPBaIYE7yWOk8NzIAn5P9wif7hCfne50cwtgb4cehs0CQK1tnyk40d6Zb7Wp_PmkjbQeCi8bBBrJbrxZoaVvR-_Glp-aitYBhAb6p1ztMiMS_P-C-rp6VqeRliTT0WMQwzqHtEoZkTkulYiNyGQeK5HP8ysBDNPDkSWY60TqVqIwNR6zkCdQ0LRG4LDjnOYtTE8jT4XvmSaLezyHI0CZJO44Ez3XB4ou64Pxs7uSPPy2DWtIMUBpTmsY0B_cNDN923aL9q4_7-OHh4WDm3GxuDpSr-vgllVvXQnTPJbcTsHVoPfI01T_6pTIOHbpfm4BdP192nL2eiiyqy8sqo492c6FCPtJ_P5np5qGcjOzIXlRDmZ0e0mRWfXtymy9X4w9fy9UNpD-coZvx8smtkFsaq1u31piuZcDQRTXNNkNZO_gPGm7u9A!!/dz/d5/L2dBISEvZ0FBIS9nQSEh/
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SOLUCIONES LOCALESEXPERIENCIA GLOBAL

Creamos Mercados, Creamos Oportunidades

Servicios de Asesoría, América Latina y el Caribe - Grupo de Instituciones Financieras (FIG)

José Etchegoyen
Especialista Global de Banca con Enfoque de Genero
Email: jetchegoyen@ifc.org

Datos de contacto:



Estrategia de género 

basada en datos

Banco Pichincha C.A.

Junio 2023

Paola Menendez Granizo
Coordinadora de Alianzas 

Comerciales – Banco Pichincha 

Ecuador

Víctor Morales-Oñate Gerente 
de Analítica Avanzada – Banco 

Pichincha Ecuador 



“Inspirar y retribuir 

confianza”

Nuestro propósito

“Ser el banco 

más grande y mejor”

Nuestra visión



Drivers 
Estratégicos

Inspirar y 

retribuir 

confianza

Transformándonos 

para ser más simples 

y eficientes

Ofrecer la mejor 

experiencia al cliente

Realizando una 

gestión sostenible e 

inclusiva

Desarrollando el mejor 

equipo humano

Modelo de gestión 
sostenible

Desarrollo social 

e inclusivo

Responsabilidad 

ambiental

Finanzas 

sostenibles



¿Existe oportunidad?

¿Dónde estamos como país?

¿Dónde estamos como institución?

¿Qué mejoras debemos hacer,  cómo vamos a controlar las 

mejoras/cambios y sus resultados?

1

2

3

4



POTENCIAL DE NEGOCIO

Identificamos el impacto de la MiPymes en la 

economía Ecuatoriana y la oportunidad de 

desarrollo de la mujer empresaria  

NECESIDADES Y OPORTUNIDADES DE 

LA MUJER EMPRESARIA

Identificamos las necesidades de la mujer 

empresaria líderes de MiPymes dentro de 

la oferta financiera

EVALUAR LA COMPETENCIA

Identificamos que no existía una oferta de 

valor integral para atender al mercado de la 

mujer

1 2

34

5 6 7

BRECHA DE GÉNERO

Determinamos una brecha en 2017 de $500 MM 

que creaba una oportunidad de negocio en este 

segmento

EVALUAR NUESTRA OFERTA

Evaluación y mejora contínua de la oferta.  La 

data por género es clave

CONCEPTUALIZAMOS y MONITOREAMOS

Replantear y crear un concepto de marca 

nuevo hacia la mujer empresaria

CREACIÓN DE OFERTA MUJER

Creamos una oferta de valor integral con condiciones 

especiales para la mujer empresaria, que se acompañó de un 

training especializado para las FFVV

Etapas de análisis 



Fuente: Enemdu dic 2021

52% de la población 

en Ecuador son mujeres

2MM de micro, medianos o

grandes emprendimientos son

liderados por mujeres

13pp brecha en la tasa

de empleo adecuado (24.5%-

37%)

5% de mujeres ocupan

posiciones de liderazgo a nivel

global

1. Potencial de negocio

Rendir mejor 

financieramente

11% de las pymes 

formales son lideradas por 

mujeres

49% de las PYME mujer

tienen crédito o línea de crédito

38% de las PYME mujer no ven

cubiertas sus necesidades de

financiamiento



2. Necesidades y oportunidades

Al 2020 teníamos 

una brecha de 

financiamiento entre 

hombres y mujeres 

Mipyme de 

$518MM

40% Mujer 

60% Hombre 

Participación 

en la cartera



3.9% Mujer 

Mejor 

Comportamiento 

de Pago, 

Mejores 

portavoces

4.1% Hombre 

De cada 10 mujeres 

6 recomendaban nuestros 

productos/servicios

Ratio Vencida



3. Entender las necesidades desde

la voz del cliente

• Las mujeres empresarias buscan sentirse

seguras en su relación financiera.

• Que el banco brinde alto nivel de asesoría,

organizar sus finanzas personales y negocio

• Facilitar los requisitos y el proceso de

adquisición de un crédito.

• Tener un concepto de marca para sentirse

identificadas.

• Personalización de la oferta financiera y no

financiera.

Encuestas 

Grupos 

Focales

Estudios de 

terceros



1. Creamos una oferta integral ajustada a las 

particularidades de nuestras clientes

2. Fortalecimos nuestra estrategia, en 2021 nos 

transformamos a SER#ImpulsoMujer, a través de la 

cual integramos en un solo frente el desarrollo de las 

acciones internas y externas

3. Planteamos indicadores y métricas para medir 

avances

4. Capacitamos a nuestra FFVV en cómo atender a las 

clientes mujeres

5. Continuamos incluyendo modelos y analítica de datos 

para entender de mejor manera a nuestras clientes 

4. Tomar decisiones



Es mejor tener un analista clase A manejando 

herramientas clase C que un analista clase C 

manejando herramientas clase A



5. Medir avances

Plantemos indicadores de seguimiento y

monitoreo sobre los cuales vamos midiendo

nuestros avances y generamos acciones,

contamos con indicadores como:

• Nuevas clientes captadas

• Clientes que usan canales digitales

• Brecha de financiamiento

• Índices de recomendación

• Desembolsos por género, entre otros.



Resultados
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301.2 299.6 284.1 306.8 315.5 329.3 345.0 355.9 355.0 365.4 374.4 382.4

259.5

286.6 284.6
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293.9

308.7 317.4 314.8 325.1 332.4 338.5

Mar-20 Jun-20 Sep-20 Dec-20 Mar-21 Jun-21 Sep-21 Dec-21 Mar-22 Jun-22 Sep-22 Dec-22 Mar-23

+37%
+194K

Total

526,6

587,7 584,2
550,3 583,3 598,7

623,2
653,7 673,3 669,8

690,5
720,9706,8

49% 49% 48%
47% 47% 47% 47% 47% 47% 47% 47% 47%

51% 51% 52% 53% 53% 53% 53% 53% 53% 53% 53% 53%
51%

49%

+43%         
+115K

+30%         
+79K

(m
ile

s
)

Partición en la cartera Brecha NPS

Mipyme Microfinanzas Pymes

42.4%

25,9%

65.2%

59,0%

44%

56%

CLIENTES 

Hombre

Mujer

Total

MiPyme
(miles)

$435 mm

Hemos reducido en

16% la brecha



Conclusiones

Base para entender 

la situación nacional

Identificación de brechas 

de género en la IF

Toma de decisiones basadas 

en evidencia

Diseño/mejora de productos y 

servicios inclusivos

Monitoreo y medición del impacto



Siguientes pasos

• El Machine Learning tiene como prioridad la realizar 

predicciones de eventos. No obstante, entender las 

brechas de género amerita modelos complementarios que 

identifiquen la causa raíz: correlación no es causalidad.  ​

• Incorporar modelos de inferencia causal nos abre un 

abanico de oportunidades para la identificación de 

accionables en términos de políticas de acceso y modelos 

de atención apropiado para las mujeres.​



Muchas gracias 
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SALAS DE TRABAJO

DINÁMICA: 
Las/los participantes tendrán la oportunidad 
de participar en un ejercicio facilitado donde 
podrán reflexionar sobre los desafíos 
asociados a la recopilación de datos e 
identificar posibles usos para estos datos en 
el diseño de productos y la toma de 
decisiones.



Resultados de encuestas cuantitativas y cualitativas a 3 segmentos 

COMENTARIOS CUALITATIVOS 
“No es muy caro, si me enfermo, compro un medicamento en la farmacia”

– Microempresario hombre
“Espero hasta que me sienta muy mal para ir a un médico o farmacia” 

– Microempresaria mujer 

“Los clientes suelen decir que no tienen suficiente dinero para comprar toda su receta médica”
– Farmacia local 

34

Mujeres 
Microempresarias

Hombres 
Microempresarios

Mujeres Embarazadas 
Vulnerables 

Ingreso mensual (US$) 420 600 210

Ingreso anual (US$) 5,040 7,200 2,520

Gasto anual en salud (US$) 360 540 180

Gasto anual en medicamento (US$) 260 400 150
Medicamentos /
Gasto total en salud 72% 74% 83%
Lugar de atención para 
enfermedades comunes Farmacia Farmacia Farmacia

Analicemos en Grupos
• ¿Hay un problema social reflejado en los números? 
• ¿Qué diferencias de género tienen una relevancia en el diseño de un producto?
• ¿Qué soluciones financieras (una o varias) podrían apoyar a los tres segmentos sin excluir a 

las mujeres?
• ¿Estas soluciones son atractivas para una entidad financiera? ¿Por qué?



Taller FinEquityALC

CONVERSATORIO

Principales aprendizajes de 
las salas de trabajo
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Explora las Guías de Recursos de FinEquityALC

• Las guías incluyen una lista 
seleccionada de recursos 
prácticos (estudios de casos, 
herramientas, publicaciones, 
soluciones comprobadas y 
más) para promover la 
inclusión financiera de las 
mujeres en América Latina y 
el Caribe.

• Pretenden servir como un 
marco de referencia para los 
actores del sector financiero.

• Fueron desarrolladas, en 
colaboración con USAID, 
tomando en cuenta los 
aportes de los miembros y las 
necesidades de la comunidad 
de FinEquityALC.



¡Muchas gracias

por participar!

CONÉCTATE CON FINEQUITYALC:

https://www.findevgateway.org/es/finequityalc

mmartinez8@worldbank.org

FinEquity ALC - Comunidad de Práctica

Foto: CGAP.

Suscríbete a nuestro boletín y forma parte de la comunidad: 
http://eepurl.com/gE-3bf 

http://eepurl.com/gE-3bf
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