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Introduccion

En el complejo mundo de las finanzas personales, la toma de decisiones
es un proceso multifacético influenciado por diversas variables psicolégi-
cas y de comportamiento. La voluntad, las decisiones automaticas y los
rasgos de personalidad son factores criticos que moldean como las per-
sonas manejan su dinero, desde el ahorro hasta la inversion, pasando por
el manejo de deudas. Estos elementos, aunque a menudo subestima-
dos, desempenan un papel central en la formacion de habitos financie-
ros y en la capacidad de los individuos para mantener la disciplina en el
largo plazo.

La voluntad, entendida como la percepcion de la energia y el esfuerzo
gue se puede dedicar a una tarea, es fundamental en la toma de decisio-
nes financieras, especialmente en situaciones donde se requiere auto-
control para evitar el gasto impulsivo. Por otro lado, las decisiones auto-
maticas, que operan a un nivel subconsciente, influyen en la manera en
gue las personas responden a situaciones financieras cotidianas sin un
analisis deliberado, basandose en patrones de comportamiento previa-
mente establecidos. Finalmente, los rasgos de personalidad, como la con-
ciencia, la apertura a la experiencia y el neuroticismo, dictan en gran
medida como los individuos se aproximan al riesgo, la planificacién y la
responsabilidad financiera.

Este enfoque humanista ofrece una perspectiva fresca sobre la preven-
ciony proteccion en la navegacion financiera. En lugar de centrarse exclu-
sivamente en modelos econdmicos racionales que a menudo ignoran las
complejidades del comportamiento humano, esta vision pone de relieve
la importancia de entender a las personas en su totalidad: sus emociones,
creencias, y patrones de comportamiento.



Al abordar estas variables de manera integrada, se pueden disefar me-
jores estrategias de intervencion y educacion financiera que no solo
ayuden a las personas a evitar decisiones financieras perjudiciales, sino
que también las empoderen para tomar decisiones que refuercen su
bienestar econdmico a largo plazo.

Una mirada humanista de las finanzas personales:

Tiene en cuenta:

‘Emociones Comportamientos Creencias @

Para disenar estrategias

de educacién que:
|

Evitan malas Empoderan el
decisiones financieras. bienestar a largo plazo.

En este reporte queremos desde Kamina compartir como la influen-
cia de estas fuerzas psicoldgicas y sociales son parte esencial de
nuestro modelo de diagndstico y acompafamiento. Vamos a explo-
rar estas tres variables y conocer su rol e influencia en las finanzas
personales de las personas.



El poder de decision

“Somos seres sociales y predecibles,
pero absolutamente irracionales”

Todos los dias estamos expuestos a cientos de decisiones, desde elegir
donde sentarnos en una cafeteria hasta cuanto dejar de propina. La reali-

dad es que la mayoria de nosotros pensamos que somos seres libres, que

tomamos decisiones de manera consciente, disfrutando de un control
total sobre nuestras vidas. Sin embargo, quizas sea dificil de creer que solo
el 5% de las decisiones que tomamos en un dia son pensadas; el resto son
respuestas automaticas de un sistema operativo que esta programado
para ser eficiente y aplicar atajos cognitivos en la toma de decisiones (Oe-
chsli, 2023).




Este concepto ha sido ampliamen-
te explorado por Daniel Kahne-
del libro
rapido, pensar despacio", donde

man, autor "Pensar
nos explica los dos tipos de siste-
mas que utilizamos al momento
de pensar y tomar decisiones. El
sistema 1 es automatico, responde
a sesgos, patrones de comporta-
miento y ejemplos, actuando casi
de forma reactiva. Por otro lado, el
sistema 2 es mas analitico, se toma
el tiempo para considerar las con-
secuencias y la informacién dispo-

nible antes de tomar una decision.

El cerebro es un érgano muy agil
gue prioriza el consumo de ener-
gia de manera eficiente; sin atajos,
cada decision peguena nos toma-
ria demasiado tiempo, lo que nos
haria menos funcionales. Incluso
en situaciones que requieren reac-
ciones rapidas, como alejarse de
un incendio, dependemos del
sistema 1 para actuar sin pensar
demasiado y preservar nuestra

supervivencia como especie.

Sin  embargo, otras decisiones
requieren que usemos el sistema 2,
tomandonos el tiempo necesario

para considerar las consecuencias.

Tomamos decisiones
por dos sistemas

Sistema 1 Sistema 2:
rapidoy pausado
Ccon sesgos. y analitico.

En el ambito de las finanzas per-
sonales, este concepto es espe-
cialmente relevante. Estos siste-
mas pueden explicar por qué,
cuando intentamos cambiar
habitos financieros, nos resulta
tan dificil

automatico de comprar, gastar,

enfrentar ese modo

ahorrar o incluso invertir. La Unica
forma de superar este fendmeno
es tomando consciencia. Si todos
analizaramos las fuerzas que do-
Mminan nuestro sistema automati-
co, podriamos entender mejor
nuestro comportamiento.



Cuando utilizamos el sistema 2
para tomar decisiones, entran en
consideracion otros factores. Para
tomar una decisidon consciente,
necesitamos considerar informa-
cion, es decir, la famosa "decision

informada’.

Primero, la toma de decisiones im-
plica hacer una eleccion entre
varias opciones, recursos y oportu-
nidades; segundo, es un proceso
dinamico que involucra una serie
de factores y subprocesos; y terce-
ro, el "resultado deseado" surge de
un proposito u objetivo que se
forma a través de la actividad
mental en la que el tomador de
decisiones se involucra para reali-
zar la eleccion Isa,

Masud, et al., 2021).

(Rahman,

Lo curioso es que tendemos a

pensar que las decisiones que
tomamos de manera consciente
son racionales, cuando en realidad
las emociones juegan un rol funda-
mental en este proceso. A diferen-
cia de las primeras teorias, que vin-
culan la toma de decisiones exclu-

sivamente con la eleccidn racional,

hoy sabemos que las decisiones
humanas se basan tanto en moti-
vaciones hedodnicas (busqueda
del placer y la gratificacion inme-
diata) y emocionales como en
(Caba-

Mmotivaciones racionales

nac, 2007).

Los sesgos psicologicos juegan

un papel fundamental, estas
ideas previas o suposiciones tien-
den a influir en nuestras decisio-
nes. Por ejemplo, al decidir com-
prar un nuevo automovil, activa-
MOoS nuestro sistema 2, evaluan-
do con determinacion factores
como el precio, los componentes
del carro y la garantia. Después
de todo el analisis, llegamos a la
conclusion de que la oferta no es
conveniente. Sin embar-

go,cuando el vendedor nos
advierte que es la ultima unidad
disponible, se activa nuestro
sesgo de escasez, junto con el
temor de quedarnos sin el coche
en el que nos visualizamos con-
duciendo. En ese momento, deci-
dimos ignorar toda la racionali-
dad del analisis y compramos el

automovil de todas formas.



Para tomar control de nuestras finanzas, es fundamental entendernos
como seres humanos. No basta con educar solo en la I6gica del precio, la
depreciacion y el retorno de la inversion. Al final, como seres humanos,
tendemos a escuchar mas nuestras emociones que a la légica. Los
nuevos programas de formacion financiera deben enfocarse primordial-
mente en confrontar nuestras creencias y sistemas internos de razona-
miento para tomar decisiones, si realmente queremos mejorar nuestros
habitos financieros.

Para entender nues-
tras finanzas persona-
les, necesitamos tener

en cuenta gue muchas
de nuestras decisio-
nes se atraviesan por
la emocion.

4



La voluntad

“Hay una fuerza mas poderosa que el vapor, la electricidad
y la energia atomica: la voluntad”
-Albert Einstein

La voluntad, definida en términos generales como la facultad de decidiry
controlar la propia conducta, es lo que nos da la posibilidad de actuar con
intencién y determinacién para cumplir un objetivo. De hecho, la volun-
tad es la madre de toda accion. Para algunos psicologos, la voluntad se
percibe como la energia que puedes dedicar a algo (Ross, Krastev & Pilat,

2024). La voluntad incluye la disciplina, la constancia, el autocontrol y el

coraje necesarios para lograr algo.




La voluntad incluye la
disciplina, la constan-
cia, el autocontrol y el
coraje necesarios para
lograr algo.

En las finanzas, la voluntad juega un rol fundamental. Es lo que impulsa,
o, por el contrario, detiene los comportamientos financieros. Tomemos el
ejemplo del ahorro: las personas que ahorran no son necesariamente
aquellas a quienes les sobra dinero, sino las que tienen la voluntad de
recortar gastos para priorizar el ahorro a fin de mes. Es mas facil atribuir el
habito de ahorrar a factores externos, lo cual refleja una concepcidén erro-
nea del ahorro. Lo interesante es que podemos ensenar a las personas la
l6ogica de como ahorrar y darles las herramientas para hacerlo, pero si no
ejercen la voluntad, el comportamiento no se activara.

Pensemos por un momento en los maratonistas, estos atletas ejercen
mucha voluntad durante su entrenamiento y el dia del maratén. Segura-
mente ellos sintieron cansancio, agotamiento y ganas de darse por venci-
dos, lo que hizo que superen esos mensajes corporales y mentales fue su
fuerza de voluntad.
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La frase de David Goggins, en su
libro
Domina tu mente y desafia las pro-
babilidades”
crees que has terminado, solo has

“No me puedes lastimar:

menciona: "Cuando
llegado al 40% de lo que tu cuerpo
es capaz de hacer. Esos son solo los
limites que Nos ponemos a Noso-
tros mismos". Si aplicamos esta
misma |légica para los comporta-
mientos financieros, tenemos
esperanza que todas las personas
aumentando su voluntad pueden
hacer cambios significativos en

sus habitos financieros.

Los desafios mas grandes en el
manejo del presupuesto personal
son el control de gastos y el habito
del ahorro. Ambos comportamien-
tos requieren de voluntad. Suena
sencillo, pero la realidad es que
aumentar la voluntad no es tarea
facil, pero es posible. El seguimiento
constante y personalizado, recor-
datorios, enfoque en las ganancias,
reforzamiento grupal, son motiva-

ciones que aportan el manteni-

miento y crecimiento de la voluntad.

Pensemos por un momento en los
maratonistas. Estos atletas ejercen
una gran voluntad durante su
entrenamiento y el dia del mara-
ton. Seguramente sienten cansan-
cio, agotamiento y ganas de ren-
dirse, pero lo que les permite supe-
rar e€sos mensajes corporales y

mentales es su fuerza de voluntad.

Como menciona David Goggins
en su libro “No me puedes lasti-
mar: Domina tu mente y desafia
las probabilidades”: "Cuando crees
gue has terminado, solo has llega-
do al 40% de lo que tu cuerpo es
capaz de hacer. Esos son solo los
limites que Nos ponemos a Noso-
tros mismos." Si aplicamos esta
misma

l6gica a los comporta-

mientos financieros, podemos
tener la esperanza de que, aumen-
tando su voluntad, las personas
pueden lograr cambios significati-

VoS en sus habitos financieros.



La frase de David Goggins, en su
libro
Domina tu mente y desafia las pro-
babilidades”
crees que has terminado, solo has

“No me puedes lastimar:

menciona: "Cuando
llegado al 40% de lo que tu cuerpo
es capaz de hacer. Esos son solo los
limites que Nos ponemos a Noso-
tros mismos". Si aplicamos esta
misma |légica para los comporta-
mientos financieros, tenemos
esperanza que todas las personas
aumentando su voluntad pueden
hacer cambios significativos en

sus habitos financieros.

Los desafios mas grandes en el
manejo del presupuesto personal
son el control de gastos y el habito
del ahorro. Ambos comportamien-
tos requieren de voluntad. Suena
sencillo, pero la realidad es que
aumentar la voluntad no es tarea
facil, pero es posible. El seguimien-
to constante y personalizado,
recordatorios, enfoque en las
ganancias, reforzamiento grupal,
son motivaciones que aportan el
mantenimiento y crecimiento de

la voluntad.
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Pensemos por un momento en los
maratonistas. Estos atletas ejercen
una gran voluntad durante su
entrenamiento y el dia del mara-
ton. Seguramente sienten cansan-
cio, agotamiento y ganas de ren-
dirse, pero lo que les permite supe-
rar €sos mensajes corporales y
mentales es su fuerza de voluntad.

Como menciona David Goggins
en su libro “No me puedes lasti-
mar: Domina tu mente y desafia
las probabilidades”. "Cuando-
crees que has terminado, solo has
llegado al 40% de

cuerpo es capaz de hacer. Esos

lo que tu

son solo los limites que nos pone-
MOoSs a Nosotros mismos."
Si aplicamos esta misma |ogica a
los comportamientos financieros,
podemos tener la esperanza de que,
aumentando su voluntad, las per-
sonas pueden lograr cambios signi-
ficativos en sus habitos financieros.



Los desafios mas grandes en el
manejo del presupuesto personal
son el control de gastos y el habito
del ahorro. Ambos son comporta-
mientos que requieren de volun-
tad. Aungue suena sencillo, la rea-
lidad es que aumentar la voluntad
No es tarea facil, pero si es posible.
El seguimiento constante y perso-
nalizado, los recordatorios, el enfo-
gue en las ganancias y el refuerzo
grupal son motivaciones que con-
tribuyen al mantenimiento y creci-
miento de la voluntad.

Se han realizado estudios sociales
para entender la influencia de la
percepcion de la voluntad en dife-
rentes personas. Estos estudios
revelaron que las personas que
reconocen que sus decisiones
requieren mas voluntad y desarro-
llan una conciencia profunda
pueden aumentar su capacidad
de ejercerla en la tarea (Ross, Kras-

tev & Pilat, 2024).

n

Las aplicaciones disenadas para
acompanar un cambio de habito
han demostrado ser efectivas para
mantener la voluntad. Estas han
tenido éxito en el seguimiento de
dietas, gjercicio, meditacion y ges-
tion financiera. Las herramientas
de productividad en formato de
app apoyan, entre otras cosas, la
sensacion de autoeficacia. Pueden
ofrecer recompensas, sistemas de
medicion y motivacion hacia la
accion. La tecnologia también
permite personalizar este acom-
paNamiento para cada usuario,
permitiendo comunicar mensajes
y activar notificaciones que im-
pacten directamente al usuario.



En el pago de las deudas, la volun-
tad juega un papel crucial. Existen
dos razones principales por las que
las personas no pagan a tiempo
sus deudas: 1. La incapacidad de
pago y 2. La falta de voluntad de
pago. La incapacidad se refiere
directamente a que la persona no
tiene los fondos necesarios para
cumplir con su compromiso,
mientras que la falta de voluntad
ocurre cuando la persona tiene los
fondos, pero prioriza otros gastos o
decide, por alguna razoén, incum-
plir su promesa de pago. Logica-
mente, podriamos suponer que la
mayoria de las personas no paga
sus deudas por incapacidad de
pago, pero en la practica, esto no

siempre es asi.

La voluntad de pago es un aspecto
poco explorado en los procesos de
cobranza. Entender las fuerzas que
influyen en la voluntad es clave
para mejorar los procesos de cum-
plimiento de pago.
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La neurociencia, la psicologia del
comportamiento y la psicologia
social son disciplinas esenciales
para comprender la voluntad. Un
enfoque humanista es fundamen-
tal para entender la morosidad.

Sobre el pago de deudas
una persona se atrasa por:

5

Falta de fondos

Falta de voluntad

Los problemas financieros no solo
tienen que ver con el dinero; de
hecho, estan mucho mas relacio-
nados con comportamientos psi-
colégicos, sociales y emocionales.



Rasgos de personalidad

Hemos visto como funcionan las tomas de decisiones, el poder de la
voluntad y la importancia de un tercer componente clave para entender
el comportamiento financiero: los rasgos de personalidad. Resulta que un
factor que influye en nuestras decisiones financieras, incluso mas que
nuestra capacidad, son nuestros rasgos de personalidad.

Las personas somos muy diferentes; nos mueven y bloquean distintas
fuerzas. Si reconocemos estos rasgos, seremos capaces de tomar con-
ciencia y entender cédmo pueden estar afectando negativamente nues-
tras decisiones financieras. Hay personas a las que les importa quedar
bien, otras que prefieren estar mejor que los demas, y algunas que son
MUy ansiosas y se preocupan constantemente por lo que podria salir mal.
Conocer estos rasgos puede ayudarnos significativamente a tomar mejo-
res decisiones financieras.
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Rasgos de personalidad

Los rasgos de personalidad pueden
medirse con baterias psicologicas
gue nos permiten entender la per-
cepcion Unica que cada persona
tiene del mundo. Existen bases de
datos a nivel mundial donde se
pueden buscar patrones de com-
portamiento y analizar como estos
rasgos influyen significativamente
en las decisiones y en la capacidad
de cambiar habitos diarios.

Las caracteristicas de cada perfil
de rasgos de personalidad son la
clave para acompanhar a los distin-
tos usuarios en la comprension de
sus creencias financieras. Combi-
nar ciencias como la psicologia, la
neurociencia, el comportamiento
y la pedagogia nos permite tener
una vision mas humana del desa-
fio de mejorar los habitos financie-
ros de las personas.
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En Kamina, hemos encontrado la
receta perfecta para describir ese
perfil Udnico en nuestro K-score.
Este indice de salud financiera va
mas alla de evaluar solo la capaci-
dad de pago; proyecta como pode-
mos disenar un modelo de preven-
cidn para acompanarte en todos
los futuros desafios financieros.



Conclusiéon

Para redisenar nuestra vision del bienestar financiero, es fundamental
centrarnos en las personas y no solo en el sistema. Las estrategias estruc-
turales y financieras tradicionales a menudo pasan por alto la compleji-
dad y unicidad de los individuos, quienes navegan sus caminos financie-
ros de maneras unicas y diversas.

Kamina ha desarrollado un enfoque humanista que reconoce la impor-
tancia crucial de las creencias, las decisiones y los rasgos de personalidad
en la gestion financiera. Este enfoque, fortalecido por inteligencia artificial
y el analisis de patrones de comportamiento, nos permite comprender al
usuario en profundidad, ofreciendo recomendaciones personalizadas
gue no solo abordan sus necesidades inmediatas, sino que también
maximizan su potencial financiero a largo plazo.

Al integrar este entendimiento humano con tecnologia avanzada,

Kamina esta redefiniendo cdmo acompanar y empoderar a las personas
en su camino hacia un futuro financiero mas seguro y satisfactorio.
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A

Una verdadera salud financiera:

Tiene en cuenta;

(

Ciencias del
comportamiento

L |

Rasgos de
personalidad

\

Neurociencias

J

Y las integra con:

(

Inteligencia artificial

\

Tecnologia

Para entender la manera en que tomamos decisiones.

Asi, logramos un acompafamiento integral para mejorar los habitos

financieros de las personas.
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