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El problema de la baja adopción y uso de productos 
sigue afectando a los PSF

PRODUCTOS BARRERAS FINANZAS DIGITALES
NO CENTRADOS EN EL CLIENTE COMPORTAMIENTO BAJA ALFABETIZACIÓN 
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Población edad 15+ (millones): 454.7

37.2% ahorró

sólo el 12% lo hizo formalmente

37.6% prestó

sólo el 20.8% lo hizo formalmente

9% inactividad

En Latinoamérica y el Caribe la situación no es diferente

Fuente: Global Findex 2017

https://openknowledge.worldbank.org/bitstream/handle/10986/29654/LDB-FinInclusion2018.pdf
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La transformación digital es clave y una gran oportunidad 

45.1%
hizo o recibió un pago digital 

Población edad 15+ (millones): 454.7

Fuente: Global Findex 2017

https://openknowledge.worldbank.org/bitstream/handle/10986/29654/LDB-FinInclusion2018.pdf


¿Qué se ha hecho para 

solucionar el problema?
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¿Qué se ha hecho para solucionar el problema?

PRODUCTOS BARRERAS FINANZAS DIGITALES
HUMAN CENTERED DESIGN COMPORTAMIENTO BAJA ALFABETIZACIÓN 
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La respuesta ha sido Educación Financiera, pero no es 
suficiente

No hay evidencia de que ayude a 

cambiar el comportamiento de los 

clientes (Fernandes, Lynch, Netemeyer, 2014).



¿Cómo abordar entonces 

este problema?
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Necesitamos como industria entender el 

comportamiento del cliente

que faciliten influenciar los 

comportamientos que los hacen 

resistentes a hacer uso de la oferta 

disponible para su bienestar.

que los empoderen, que creen la 

confianza necesaria  y disminuyan su 

miedo a la tecnología, facilitando la 

transición a la inclusión digital.

Usar nuevas estrategias Crear buenas experiencias



¿Cómo queremos abordar 

el problema desde Acción?



Desarrollar nuevos productos no 
financieros digitales que contribuyan
al cambio de comportamientos para 
una saludable adopción de productos
financieros.
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Ovante

Plataforma digital de 

capacitación para 

empresarios de la 

microempresa que facilita 

el cambio de 

comportamiento a través 

de la creación y 

fortalecimiento de 

capacidades gerenciales, 

financieras y digitales.
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2016 2017                              2018 

Investigación de mercado

• Segmentación según actividad 
(servicio, producción, 
comercialización).

• Nivel educativo
• Acceso a herramientas digitales
• Tipo de negocio
• Experiencia financiera
• Necesidades para la gestión 

empresarial

Diseño de producto

• Centrado en el cliente
• Metodología constructivista
• Reconocimiento de sus 

conocimientos previos, 
necesidades de capacitación, 
hábitos de comportamiento, 
miedos, sueños.

• MVP

Digitalización

• Selección de plataforma y 
tecnología.

• Alianza con socio operador.
• Creación de 10 módulos.

2019

Pilotaje

• FDLM en Colombia
• Mejoramiento de plataforma 

basado en pilotos
• Pilotos Latinoamérica

2020

Masificación

• Latinoamérica

Hemos capitalizado la experiencia de más de 20 años 
capacitando y viendo crecer empresarios
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Personal – Identifica habilidades, competencias y comportamientos para 
mejorar el perfil de cada emprendedor a partir del establecimiento de 
metas.

Empresa – Amplia la visión empresarial del participantes y sus capacidades a 
través de conocimiento, herramientas y consolidación de su negocio.

Sistema financiero – Motiva a los emprendedores a vincularse con el Sistema 
Financiero y fortalecer sus habilidades para tomar decisiones financieras 
informadas en pro de su bienestar.

Su diseño permite que aún aquellos empresarios con 
niveles bajos de alfabetización aprendan y lleven ese 
aprendizaje a la práctica 
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Incorpora elementos que han probado efectividad en 
generación de capacidades financieras e influenciar el 
cambio de comportamiento

Momentos enseñables
• Desequilibrio cognitivo que 

facilita aprehensión de nuevo 
conocimiento.

Aprender haciendo
• Herramientas y tutoriales para llevar 

la teoría a la práctica.
• Retos para motivarlos a dar el 

siguiente paso.

Recordatorios y repeticiones
• Refuerzo de conceptos a lo largo de todos los 

módulos para afianzar conocimiento. 
• Mensajes por whastapp y sms para motivarlos 

a continuar.

• Reglas básicas 
(heurística)

• Conceptos financieros 
explicados de manera 
simple.

Hacerlo divertido
• Juegos
• Contenido cercanos a su 

realidad

Personalización
• Diagnósticos individuales
• Planes de acción
• Selección de módulos 

según necesidades 
individuales.

Socialización
• Foros
• Link con redes sociales



¿Cómo Ovante influencia un 

cambio de comportamiento?
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10 módulos cortos y de fácil entendimiento que abordan 
necesidades de capacitación clave para consolidación 
empresarial
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Ayuda a perderle el miedo a la tecnología

Mitos vs Realidad Análisis de situaciones cercanas a su realidad

Retos para que den el siguiente paso

Empoderarlos con el conocimiento clave
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Análisis de situaciones cercanas a su realidad

Conceptos explicados de manera sencilla

Establecimiento de metas y plan de acción

Herramientas  fáciles de usar y descargar

Va de la teoría a la práctica en un click
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Afianzar lo aprendido con referentes culturales
Tutoriales para facilitar el uso de las herramientas

Herramientas  fáciles de usar y descargar

Va de la teoría a la práctica en un click
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Diagnóstico personalizado de salud financiera para establecimiento de mejoras

Reconocimiento de derechos y deberes 

Retos para que den el siguiente paso

Empoderarlos con el conocimiento clave

Crea capacidades para uso de servicios financieros de 
manera transversal



¿Pero qué dicen nuestros 

clientes?

https://www.youtube.com/watch?v=j-GbpUwSvME&feature=youtu.be
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6.000 personas inscritas en la plataforma

40% están usando activamente la plataforma

1.800 certificados descargados

85% acierto en las pruebas de conocimiento

6 meses despúes del lanzamiento…



¿Por qué Ovante crea valor 

a los PSF?



25

• Ovante construye las capacidades digitales de los clientes al prepararlos y proveer

habilidades para ser usuarios de productos digitales financieros.

• Contar con clientes más y mejor preparados para que hagan un mejor uso de los productos

financieros y por tanto ser clientes más rentables y que representen menor riesgo

para la institución.

• Incremental exponencialmente la escala e impacto de los programas de educación y

capacitación de la institución a sus clientes, dados los menores costos de utilizar una

plataforma digital.
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• Ovante genera un valor agregado a los clientes y sus empresas, lo que resulta en niveles

mayores de fidelización con la institución operadora, siendo esta una herramienta de

posicionamiento estratégica en mercados altamente saturados.

• Mayor cobertura geográfica, para capacitar a empresarios de regiones alejadas y poco

atendidos por las barreras de los programas tradicionales de aula.



Ovante te ayuda a crecer tu negocio con información justo a tiempo

ACCION GLOBAL ADVISORY SOLUTIONS27

I need a 

growth plan

Trained & ready, 

but how is my 

business doing?

I have new 

decisions to 

make, need 

help.

I'm ready for more. 

Let’s collaborate!

…a través de websites, apps, other tools….

JIT INFORMATION

Basics to start grow your 
business

10 Modules

Build a path for Success

Growth Plan Tool

YOU ARE HERE

Understand your Business´s 
Financial Health

Business Assessment Tool 

Financial Coach

JIT INFORMATION

Ask, learn and do

Find business opportunities

Ovante Market Place



Siguientes pasos



Gracias.


