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Desafíos y oportunidades en la bancarización de remesas  
Elementos claves para el desarrollo de estrategias para la bancarización de 

receptores de remesas  
 
 
Se estima que en el 2006, aproximadamente 150 millones de inmigrantes en el mundo enviaron 
cerca de $300 mil millones en remesas hacia sus países de origen, más del 2% del producto bruto 
nacional de Estados Unidos para el mismo año.1 Frente a este volumen, no sorprende que las 
instituciones financieras, empresas remesadoras y de medios de pago estén interesadas en 
incursionar en este mercado, no sólo para ofrecer el servicio de envío y recepción de remesas, 
sino también para proporcionar servicios financieros a potenciales clientes sin previo acceso a 
este tipo de servicios.   
 
Las remesas son los flujos financieros enviados por los inmigrantes que salen de sus países en 
busca de mejores oportunidades económicas a sus familiares que se quedan en el país de origen.. 
Estos fondos incrementan el ingreso disponible en los hogares receptores ubicados en países en 
desarrollo, estabilizan la cobertura de sus necesidades básicas y crean oportunidades de ahorrar, 
invertir, y construir patrimonio. 
 
Al medir el impacto de las remesas sobre el desarrollo en América Latina, un estudio del Banco 
Mundial concluyó que aún cuando éste sea moderado, e independientemente de las variaciones 
importantes entre países, a grandes rasgos, un mayor flujo de remesas se asoció a reducciones en 
el nivel de pobreza y mejoras en niveles de educación y salud en los países receptores. El estudio 
resaltó la correlación positiva entre remesas y la existencia de un espíritu emprendedor, con 
efectos que varían considerablemente por quintillos de ingreso. El estudio también mostró que las 
familias ahorran una porción de las remesas, y que entre los hogares receptores más pobres esta 
tasa de ahorro incrementa.2  
 
Facilitar el acceso a los servicios financieros puede ayudar tanto a los inmigrantes como a las 
familiares receptoras a tener mayores opciones para utilizar sus remesas. Los servicios bancarios 
pueden ofrecer a estas familias “transnacionales” herramientas que faciliten el ahorro de una 
porción de la remesa; el uso de la historia de remesas recibidas como respaldo para acceder a 
créditos; o el pago de seguros que les ayuden a manejar riesgos. Los servicios financieros ofrecen 
herramientas que pueden facilitar alcanzar la meta del bienestar económico que impulsa la 
migración.  

                                                 
1 “Enviar dinero a casa”, Flujos de remesas mundiales a países en desarrollo y en transición. Fondo Internacional de 
Desarrollo Agrícola, octubre 2007. 
2 Pablo Fajnzylber y J. Humberto López, “Cerca de Casa”, El impacto de remesas en el desarrollo de América Latina. 
P: xi, Banco Mundial, 2007. 
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Esta edición de InSight presenta las oportunidades y desafíos identificados por ACCION 
International en la bancarización de las familias receptoras de remesas, así como algunas de las 
conclusiones principales del trabajo realizado en remesas. Se presentan recomendaciones 
alrededor de seis elementos claves que las instituciones financieras deben tomar en cuenta para el 
desarrollo de estrategias efectivas en la bancarización de receptores de remesas. 
 
 
I. Antecedentes de nuestro trabajo y metodología  
 
En los últimos seis años, un equipo de especialistas de ACCION ha trabajado con varias 
instituciones financieras apoyando la oferta de servicios financieros y la bancarización de familias 
receptoras como una manera de mejorar el impacto económico de estos fondos en los países en 
desarrollo. El equipo diseñó y analizó estudios de mercado en más de ocho países de América 
Latina con el fin de comprender el comportamiento del consumidor y las necesidades financieras 
tanto de los hogares receptores como de los inmigrantes en EEUU. 
 
La mitad de estos estudios se implementaron como parte de un proyecto regional financiado por 
el Fondo Multilateral de Inversiones (FOMIN) del Banco Interamericano de Desarrollo (BID) y 
por la Agencia de Estados Unidos para el Desarrollo Internacional (USAID por sus siglas en 
inglés). Los otros estudios se realizaron como parte de proyectos de consultoría implementados 
para instituciones de microfinanzas (IMF) y para bancos comerciales. También se recogieron 
valiosas contribuciones para este análisis en reuniones con los afiliados de ACCION para 
intercambiar mejores prácticas y lecciones aprendidas en la bancarización de receptores y a través 
de entrevistas personales con funcionarios de instituciones financieras fuera de la red de 
ACCION.  
 
En base a este análisis, también hemos trabajado en desarrollar pilotos de servicios financieros y 
en diseñar estrategias de mercadeo y educación financiera que apoyen la bancarización de los 
receptores. Nuestras conclusiones se basan en un análisis integrado de los estudios de mercado y 
comportamiento del consumidor, al igual que en el trabajo de desarrollo de productos financieros 
para receptores de remesas. 
 
 
II. Estrategias para la bancarización de receptores de remesas  
 
La bancarización de los flujos de remesas requiere más que solamente canalizar el pago de 
remesas a través de instituciones financieras. Se requiere establecer estrategias de bancarización 
para asegurar que los receptores, que acuden a agencias bancarias a recibir sus remeses, tengan 
acceso efectivo a servicios financieros. En base al trabajo de campo y estudios de mercado 
realizados por ACCION, se han identificado seis componentes que pueden ayudar a instituciones 
financieras a desarrollar estrategias efectivas de bancarización. 
 
 
1. Evaluar las diferencias en los distintos flujos de emigración y los diferentes tipos de 
remesas, y el impacto que estos fondos tienen en cada contexto local.  
 
No todas las remesas tienen las mismas posibilidades de bancarización; es importante desarrollar 
estrategias de bancarización que contemplen las características específicas de las remesas en el 
contexto local.  
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Las diferencias entre estos flujos requieren que las estrategias de bancarización se adapten a 
los distintos contextos locales. Existen importantes diferencias en los flujos de emigración desde 
América Latina a los Estados Unidos que influyen de manera importante en el perfil socio-
económico, de género, y de nivel de educación tanto de los inmigrantes como de los receptores de 
remesas. A su vez, las diferencias en el patrón de emigración generan un impacto en la 
dependencia de las familias receptores en las remesas, en el uso de los fondos y su potencial de 
bancarización.  
 
Por ejemplo, las estrategias de bancarización implementadas en América del Sur deben tomar en 
cuenta que los hogares receptores podrían no concentrarse entre los segmentos del mercado más 
pobres, sino en los segmentos de clase baja y media, con un menor nivel de dependencia en estos 
fondos que la dependencia en remesas que se observa entre receptores en América Central o 
México.  
 
Por lo tanto, en el desarrollo de estrategias de bancarización para los receptores de remesas se 
debe considerar a) los distintos niveles de dependencia en las remesas en cada país, b) el perfil 
socio-económico, c) el cómo se están utilizando estos fondos y d) las necesidades financieras de 
los receptores en cada país. Estas consideraciones se analizan en más detalle a lo largo de este 
documento.   
 
Algunas remesas tienen mayor potencial de bancarización que otras. Las remesas se envían con 
distintos propósitos; algunos fondos son sujetos de bancarización mientras que otros no. Se ha 
identificado que la recepción frecuente de remesas es un aspecto importante en cuanto a su 
potencial de bancarización. Las remesas enviadas durante los primeros años de migración para 
cubrir la deuda incurrida para el viaje de migración o las remesas que se envían esporádicamente 
por fechas especiales como regalos o para emergencias de la familia, tienen menos potencial de 
bancarización. En cambio, los fondos enviados con frecuencia, bien sea para mejorar la calidad 
de vida de la familia o para inversión en el país de origen, tienen mayor potencial de 
bancarización. La gráfica a continuación establece las clases de remesas con mayor posibilidad de 
bancarización y los productos dirigidos a tal fin.  
 
Se pueden ofrecer tarjetas prepago a familias que reciben remesas con frecuencia y que son 
enviadas para mantener o apoyar económicamente al hogar receptor. Este tipo de tarjeta puede 
servir como una manera más conveniente y más segura de recibir remesas, así como un 
mecanismo de pago que facilite el uso de estos fondos para realizar compras de necesidades 
básicas para el hogar. Otros productos financieros potenciales que también pueden vincularse a 
las remesas enviadas para mantener o mejorar la calidad de vida de la familia del inmigrante 
incluyen el servicio de depósito directo de remesas en cuentas de ahorro, crédito para 
mejoramiento de vivienda, o productos que vinculan las remesas con seguros. Los productos que 
se pueden vincular con las remesas enviadas para fines de inversión incluyen hipotecas, crédito 
para nuevos negocios, o cuentas de ahorro programado.3 
 

                                                 
3La categorización de remesas se basa en el análisis de ACCION e insumo de A. De la Peña, Análisis Cualitativo del 
Mercado, marzo 2008. 
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Figura 1: Remesas enviadas frecuentemente para mantener el hogar que tienen  
mayor potencial de bancarización. 
 

 
 
Se requieren productos diferenciados para el inmigrante y para su familia receptora.  
Es necesario desarrollar productos financieros separados que respondan a las necesidades 
financieras del inmigrante tanto como a las necesidades de la familia receptora. Inicialmente, 
ACCION evaluó productos financieros transnacionales y vinculados, para facilitar la 
implementación de metas conjuntas de inversión entre el inmigrante y su familia. Se identificó 
que estos dos mercados �inmigrantes y sus familias� no pueden estar vinculados a un solo 
producto financiero. Cada uno enfrenta diferentes necesidades, actúa y toma decisiones 
financieras en base a su propia realidad. Cada uno tiene un conjunto distinto de creencias, metas y 
preocupaciones y cuenta con niveles de acceso distintos a servicios financieros. El inmigrante y 
su familia si establecen metas conjuntas de inversión, pero la responsabilidad frente al producto 
financiero que se use para lograr estas metas debe ser ya sea del inmigrante o del receptor pero no 
tener una responsabilidad compartida.  
 
Las dos partes, el inmigrante y su familia, expresaron incomodidad frente a la posibilidad de 
adquirir productos en conjunto, particularmente cuando se probaron productos como 
microcréditos o hipotecas, donde el inmigrante podía actuar como garante y enviar a su familia el 
pago inicial o las cuotas mensuales. Por parte del receptor, este tipo de microcrédito o hipoteca 
fue percibido como un elemento que crearía un compromiso o una obligación con su familiar 
inmigrante y generó la preocupación de que esto podría afectar la relación y disminuir la voluntad 
del inmigrante de seguir enviando fondos. Por el lado del inmigrante, se observó que sus 
objetivos financieros inmediatos están más centrados en Estados Unidos que en su país de origen. 
En muchos casos, su interés en invertir en su país se expresó más como un deseo o aspiración, 
que como una decisión financiera definitiva o inmediata dentro de sus planes económicos. Al 
indagar más profundamente, se identificó que la mayoría de los inmigrantes que expresaban 
interés en invertir en su país, no habían tomado pasos concretos para buscar estas oportunidades 
de inversión y pocos tenían en mente concretar estos planes dentro del siguiente año. Entre 
aquellos inmigrantes interesados en comprar una vivienda en su país de origen, se observó que 
prefieren solicitar este tipo de crédito directamente a su nombre en vez de conjuntamente con su 
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familia. Esto se cumple incluso cuando se contemplaba que la familia viviera en la casa 
financiada por el préstamo. Aún en estos casos, el inmigrante prefería asumir toda la 
responsabilidad del crédito y mantener la propiedad a su nombre. 
 
En los grupos focales realizados respecto a solicitar un microcrédito conjuntamente con su 
familia, la mayoría de inmigrantes percibían que la situación económica en sus países no era muy 
buena. Veían un ambiente difícil para los negocios, que en algunos casos los había motivado a 
emigrar hacia Estados Unidos. Para algunos, la idea de invertir en un negocio en su país no tenía 
sentido debido a estas circunstancias.  
 
 
2. Segmentar el mercado para tener un mejor conocimiento de los clientes, e identificar el 
segmento que tiene el mayor potencial de bancarización.  
 
La segmentación del mercado es un componente importante para desarrollar una estrategia 
adecuada de bancarización de remesas. Segmentar el mercado proporciona insumos valiosos para 
desarrollar servicios financieros dirigidos a los receptores de remesas con mayor potencial de 
bancarización, y para generar estrategias de mercadeo y comunicación que lleguen de manera 
más efectiva a estos clientes potenciales.  
 
La segmentación basada en la actividad de los receptores. Un análisis integrado de tres estudios 
cuantitativos diseñados por ACCION muestra que, en general, la mayoría de receptores no son  
microempresarios. Dentro de los principales receptores, aproximadamente una tercera parte son 
amas de casa, luego vienen los asalariados, y en tercer lugar, los microempresarios. Para las IMF, 
esto implica que la bancarización de los receptores de remesas ofrece la oportunidad de atender a 
un segmento más amplio en el mercado de bajos ingresos, personas que no necesariamente son 
microempresarias. Esto también implica que los receptores de remesas necesitarán acceso a otros 
servicios financieros que van más allá de microcrédito, tales como ahorros, seguros, o crédito 
para mejoramiento de vivienda.  
 
Segmentación del mercado basada en el ciclo de emigración de los inmigrantes y receptores. 
La segmentación del mercado basada en el punto en que se encuentra el inmigrante en el proceso 
o ciclo de emigración puede contribuir a determinar cómo se utilizan las remesas, e identificar su 
potencial de bancarización. El siguiente análisis no pretende describir todas las complejas 
particularidades del proceso para los inmigrantes y sus familiares, pero sirve como un marco para 
entender cómo se utilizan las remesas y determinar su potencial de bancarización.  
 
El Segmento I corresponde a los primeros años después de la llegada del inmigrante al país de 
destino. Durante esta fase inicial, las remesas se envían principalmente para pagar la deuda 
incurrida para el viaje de emigración. Los familiares utilizan la remesa para pagar las cuotas de la 
deuda a los acreedores o a redes que organizan el transporte de inmigrantes a Estados Unidos. En 
algunos casos, la familia asume la responsabilidad de esta deuda, hasta que el inmigrante logre 
suficiente estabilidad para comenzar a enviar dinero para realizar estos pagos. Se estima que una 
vez que se paga esta deuda, aproximadamente un año o año y medio después de iniciar el ciclo de 
emigración, las remesas empiezan a ser utilizadas principalmente para mejorar la situación 
económica y la calidad de vida de la familia en el país de origen. 
 
Productos potenciales dirigidos a este segmento: cuentas transaccionales de bajo costo o tarjetas 
prepago. Dado que la mayoría de los fondos se utilizarán para satisfacer las necesidades básicas 
de la familia, la capacidad de ahorro o la posibilidad de acceder a otros servicios financieros es 
menor en esta fase. Las cuentas transaccionales de bajo costo o tarjetas prepago, en las cuales la 
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remesa es depositada directamente a la cuenta, son más apropiadas para este segmento. Estos 
productos facilitan la recepción de la remesa, ya que el receptor no tiene que trasladarse al banco 
y esperar en fila largo tiempo para acceder a sus fondos. Las tarjetas prepago o de débito 
enlazadas a cuentas transaccionales pueden brindar seguridad al receptor pues no tiene que salir 
del banco con toda su remesa en efectivo. De igual manera, estos productos se pueden usar como 
un mecanismo electrónico de pago, facilitando el manejo de los gastos diarios del hogar. 
 
 
 
 
 

 
 
El Segmento II identifica el ciclo entre aproximadamente los dos a cinco años desde la llegada 
del inmigrante al país destino. En esta fase, generalmente las deudas han sido pagadas y tanto el 
inmigrante como su familia en el país de origen se encuentran en una situación económica más 
estable y sus lazos emocionales siguen siendo fuertes. En esta fase, las remesas empiezan a ser 
enviadas con el fin de ahorrar o invertir en el país de origen y, por lo tanto, aquí observamos 
mayor potencial de vincular estos fondos a servicios financieros.  
 
Después de lograr una mayor estabilidad económica, una de las principales metas de inversión de 
los inmigrantes y sus familiares receptores se centra en la vivienda en el país de origen. Las metas 
prioritarias en esta fase son proyectos de mejoramiento de vivienda, la compra de una propiedad o 
la construcción de una casa. La vivienda representa una evidencia física de la superación 
económica que se está logrando con las remesas. 
 
Entre los siguientes años, de los seis a diez años dentro del ciclo de emigración, las remesas 
continúan siendo enviadas para incrementar el patrimonio de las familias receptoras, o para 
implementar proyectos de inversión conjuntos. Los proyectos de construcción de vivienda se 
consolidan, y se buscan otras inversiones, como la compra de carros o camionetas para establecer 

Figura 2: Segmentación del mercado según el ciclo de vida de emigración para 
determinar cómo se utiliza la remesa y cuáles productos financieros son más 
apropiados para ofrecer.  
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negocios, la construcción de un segundo piso para generar ingresos por arriendos, o el 
establecimiento de un negocio. Sin embargo, en la mayoría de entrevistas, visitas, y grupos 
focales realizados con receptores, se identificó que no existe mucha planificación para lograr 
otras metas financieras, aparte de las relacionadas con la vivienda.  
 
Productos potenciales dirigidos a este segmento: cuentas de ahorro programado, crédito para 
mejoramiento de vivienda, o hipotecas. Este segmento presenta una mayor oportunidad de 
bancarización por dos razones principales: en la medida que el inmigrante se encuentra más 
estable y más integrado en el país de destino, su capacidad de enviar fondos dirigidos al ahorro o 
a la inversión de manera frecuente incrementa. Adicionalmente, los lazos emocionales entre el 
inmigrante y sus familiares receptores siguen siendo suficientemente fuertes como para facilitar el 
establecimiento de metas de inversión conjuntas.  
 
Los productos con mayor potencial en esta fase son las cuentas de ahorro programado que 
facilitan el ahorro para la educación o para el pago inicial de una hipoteca, créditos para 
mejoramiento de vivienda o un seguro de remesas que ayude a mantener el ingreso recibido a 
partir de estos fondos por un tiempo definido. El crédito hipotecario ajustado a las necesidades 
del inmigrante también tiene alto potencial en esta fase; sin embargo, es importante tomar en 
cuenta que los inmigrantes que habían invertido en su país de origen mencionan el ahorro como el 
principal mecanismo usado para comprar o construir sus viviendas. Por lo tanto, incorporar los 
ahorros del inmigrante como un componente clave en el diseño de productos hipotecarios puede 
ser una manera importante de adaptarlos al proceso y necesidades reales de las familias 
inmigrantes para concretar sus metas de vivienda.  
 
Segmento III. Esta fase puede tomar aproximadamente diez años para la mayoría de inmigrantes. 
En ella se desarrolla un proceso bastante difícil para las familias “transnacionales”. El inmigrante 
se enfrenta con la decisión de regresar a su país de origen o quedarse permanentemente en el país 
al que migró. Muchas veces esta es una decisión que no se toma de manera directa.  El inmigrante 
pospone su decisión de regresar a casa, o quiere regresar, pero no concreta sus planes y éstos se 
tornan paulatinamente en anhelos o deseos para el futuro. Esto conduce muchas veces a la 
división de las familias o a una situación en que el inmigrante mantiene dos hogares: uno en 
Estados Unidos y otro en su país de origen. 
 
Aunque los lazos familiares tienden a cambiar después de diez años, las remesas no 
necesariamente bajan o dejan de llegar. Lo que sí se ve es un cambio en el receptor de la remesa y  
la manera de utilizar los fondos. En Ecuador, por ejemplo, se observó que después de diez años el 
flujo de la remesa siguió igual, pero los fondos se enviaban directamente a los hijos, en lugar de 
ser enviados a las esposas.  
 
Entrevistas realizadas con receptores de remesas en Cuenca y comunidades cercanas a esta zona 
en Ecuador, donde hubo una fuerte ola de emigración hace más de diez años, evidenciaron la 
existencia de familias divididas. Esto también se manifiesta en el número de casas construidas al 
estilo americano que estaban abandonadas o en venta, ya que el inmigrante que la construyó no 
regresó al país.  
 
En este segmento, las remesas también tienden a ser enviadas para mantener a familiares de la 
tercera edad o para el cuidado de niños que se quedaron en el país de origen y que necesitarán 
este apoyo hasta que sean adultos. 
 
Productos potenciales dirigidos a este segmento: seguros. En cada uno de los tres segmentos 
discutidos hay potencial de ofrecer seguros que ayuden a los inmigrantes a atender una de sus 
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principales preocupaciones, que es el cuidado de sus familias en su país de origen. Sin embargo, 
en el Segmento III se observa un mayor potencial de ofrecer seguros que garanticen la 
continuación del ingreso recibido por las remesas en caso que el inmigrante fallezca, seguros que 
apoyen la educación de los niños que siguen en casa, o seguros de salud para el cuidado médico 
de los familiares de edad y otros miembros de la familia. 
 
Debido a que los años que han pasado han debilitado los lazos entre el inmigrante y su familia, el 
potencial de ofrecer servicios financieros dirigidos a inversiones en conjunto es menor en esta 
fase. Sin embargo, existe potencial para desarrollar productos que respondan ya sea a necesidades 
específicas de los inmigrantes como ahorrar o adquirir productos hipotecarios pensando en su 
jubilación en su país de origen, o productos que ayuden a los familiares receptores a cumplir sus 
propias metas.  
 
 
3. Diseñar nuevos productos y modificar productos existentes que respondan a las 
necesidades específicas de los receptores e inmigrantes.  
 
ACCION ha evaluado productos financieros potenciales para receptores de remesas en cinco 
países en América Latina y también ha evaluado productos para inmigrantes de estos países en 
Estados Unidos. A continuación presentamos un análisis integrado de las preferencias expresadas 
por estos clientes potenciales. 
 
Cuentas transaccionales y de ahorros. Existe mayor oportunidad de comenzar el proceso de 
bancarización de los receptores con cuentas transaccionales o de ahorros sin costo o de bajo costo 
para el cliente, en las que se pueda depositar las remesas directamente. Tanto los receptores como 
los inmigrantes expresaron interés en cuentas de ahorro con el servicio de depósito directo como 
una forma más conveniente y segura de recibir y enviar remesas.  
 
Sin embargo, en algunos países la desconfianza en los bancos combinada con la falta de un buen 
entendimiento sobre los costos asociados a las cuentas, han generado experiencias negativas con 
cuentas bancarias. Para hacer de este un servicio atractivo y atender estas inquietudes, es 
necesario asegurar que la información acerca del funcionamiento del depósito directo, los cobros, 
y el costo asociado con la cuenta se comunique de manera clara tanto al inmigrante como a los 
receptores. Particularmente, se debe comunicar de manera efectiva las instrucciones de cómo 
enviar la remesa para el respectivo depósito en la cuenta bancaria. La bancarización de la remesa 
con este tipo de cuenta puede también facilitar y motivar el ahorro de una porción de los fondos 
recibidos.  
 
La Cooperativa Salcajá en Guatemala ha podido abrir cuentas de ahorros para aproximadamente 
el 60% de los receptores de remesas que visitan sus agencias. Esta institución funciona en una 
región con altos niveles de emigración, y parte del éxito de su estrategia de bancarización se debe 
a la buena relación que la cooperativa ha desarrollado con la comunidad. Los receptores tienen 
confianza y han desarrollado un buen sentido de pertenencia a la institución. La institución 
presenta el producto dentro de un paquete atractivo y con valor agregado para el cliente; paga una 
tasa de interés mayor que otras cuentas e incluye un seguro gratuito.4  
 
La Asociación Mexicana de Uniones de Crédito del Sector Social (AMUCSS) ha detectado una 
demanda de cuentas de ahorro y certificados de depósito por parte de receptores de remesas que 
quisieran ahorrar en dólares estadounidenses en lugar de hacerlo en la moneda local. La 

                                                 
4 Entrevista con Víctor Manuel Rosal González, Cooperativa Salcajá, julio 2006. 
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AMUCSS observa que muchos inmigrantes de sectores rurales, donde opera la mayoría de sus 
socios, van a Estados Unidos durante seis meses y envían sus ahorros o vuelven con este dinero a 
México para poder mantener a sus familias durante los próximos seis meses. Sin embargo, las 
instituciones en México enfrentan la limitación de no poder ofrecer ahorros en dólares.5  
 
Tarjetas prepago para remesas. Varios bancos comerciales y algunas de las IMF en la región han 
comenzado a utilizar tarjetas prepago como un primer paso de bancarización de receptores de 
remesas, y como una manera menos costosa de entregar los fondos. Estas tarjetas se ofrecen 
como cuentas transaccionales de bajo costo con requisitos de apertura más sencillos que facilitan 
el desarrollo de una relación bancaria con los receptores. Para el banco, la tarjeta reduce los 
costos operativos, desplazando el punto de pago de la agencia hacia el cajero, y motiva el uso de 
la tarjeta para realizar pagos electrónicos. Para el cliente, la tarjeta facilita la recepción de 
remesas, ya que es más conveniente al evita las largas filas del banco. La información recolectada 
acerca del uso de la tarjeta y las remesas recibidas a través de la tarjeta también puede ser 
utilizada para desarrollar estrategias e identificar a los clientes que ahorran y a aquellos que 
podrían calificar para productos de crédito. Actualmente ACCION se encuentra trabajando con 
Visa, Inc. en EEUU y Banrural en Guatemala para desarrollar una estrategia de mercadeo y 
comunicaciones, que incluye materiales de educación financiera para incrementar el uso de la 
tarjeta y su adopción en los sectores rurales y urbanos del país.  
 
Seguro para remesas. Este producto calificó en segundo lugar en la prueba de productos 
financieros. El seguro garantiza continuar recibiendo los fondos durante un periodo fijo en caso 
de la muerte del inmigrante. Sin embargo, es importante mencionar que para algunos segmentos 
del mercado, el seguro de vida podría resultar menos atractivo. Para algunos padres, el concepto 
de un producto que les obligaba a pensar en la posible muerte de su hijo inmigrante no fue bien 
aceptado, y al contrario generaba ansiedad.  
 
Los receptores también mencionaron el seguro de salud como un producto que podría satisfacer 
sus necesidades, ya que los gastos de salud caen en el tercer o cuarto lugar en cuanto al uso de la 
remesa en la región. Entre los inmigrantes en Estados Unidos, los productos de seguro de vida y 
de salud también recibieron buena aceptación. Entre sus mayores preocupaciones, los inmigrantes 
citaron la de proteger a su familia en el país de origen, una necesidad que este tipo de producto 
puede abordar.  
 
Hipotecas. Existe el potencial de ofrecer hipotecas al inmigrante que desea comprar una casa a su 
nombre en su país de origen, bien sea para uso de su familia o como inversión personal. En el 
desarrollo de una estrategia de producto para hipotecas, es importante considerar que en muchos 
casos los inmigrantes se encuentran financiando un proyecto de construcción o la compra de una 
casa con sus propios ahorros. Esto implica que en el diseño de este tipo de producto para 
inmigrantes se debería considerar un pago inicial más alto y la posibilidad de que el inmigrante 
pagar el total de la hipoteca más rápidamente.  
 
En los últimos años se han desarrollado varias iniciativas dirigidas a los inmigrantes en Estados 
Unidos para ofrecer hipotecas en sus países de origen. Ferias de vivienda realizadas en ciudades 
como Nueva York y Miami traen bancos de América Latina para ofrecer productos hipotecarios a 
los inmigrantes. Dos de estas iniciativas son el programa Construmex de Cemex e Hipotecaria 
Mexicana, que ofrecen financiamiento a los inmigrantes mexicanos para la compra o 
construcción de una casa en su país de origen. Banco Agrícola, con el apoyo del Banco 
Interamericano de Desarrollo (BID), también lanzó una iniciativa para ayudar a los inmigrantes 

                                                 
5 Entrevista con Isabel Cruz, AMUCSS, julio 2006. 
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salvadoreños a acceder a hipotecas para realizar inversiones de vivienda en su país. El Banco 
Agrícola calcula que aproximadamente 500.000 inmigrantes salvadoreños pueden estar 
interesados en la compra de una casa en El Salvador.6 Dos socios de ACCION, BancoSol en 
Bolivia y Mibanco en Perú, también ofrecen productos hipotecarios a inmigrantes en EEUU y 
España que desean comprar casa en su país de origen.  
 
Microfinance International (MFIC) en colaboración con varias IMF en El Salvador, ha 
desarrollado un producto de hipoteca transnacional que facilita el proceso de solicitud y pago de 
crédito para inmigrantes en Estados Unidos, mientras los fondos son pagados y administrados por 
la IMF en el país de origen. MFIC también ofrece otros servicios financieros a los inmigrantes, 
tales como un crédito dirigido específicamente para establecer un historial de crédito en Estados 
Unidos, cambio de cheques, y un servicio de remesas a bajo costo. 
 
El Fondo Mivivienda de Perú es un programa gubernamental diseñado para ayudar a las personas 
de bajos ingresos en la compra o construcción de su primera vivienda. Varios bancos del país 
ofrecen cuentas de ahorro programado que ayudan a los receptores de remesas a realizar ahorros 
específicamente dirigidos al pago inicial de una casa que califique en el programa. Entre estos 
están Banco Wiese Sudameris y Banco Continental, que ofrecen un plan de ahorro programado 
que dura nueve y seis meses, respectivamente, y motivan a los receptores a ahorrar la remesa para 
utilizarla en el pago inicial del 30% del valor de una casa, y así calificar para el crédito 
hipotecario que es parte de este programa gubernamental. 
 
Crédito para mejoramiento de vivienda. ACCION también ha visto potencial en la oferta de 
crédito para mejoramiento de vivienda. Los estudios realizados muestran que los receptores ya 
utilizan una porción de sus remesas en la compra de materiales de construcción para mejorar sus 
viviendas. El potencial de este producto también se basa en la importancia que la familia otorga a 
su casa en el país de origen; una casa nueva o mejorada es un símbolo de mejor estatus 
económico de la familia como resultado del proceso de emigración. Además, este tipo de crédito 
dirigido específicamente a mejorar la vivienda para receptores cuya fuente de ingresos principal 
son las remesas tiene potencial ya que responden a  una necesidad existente ya que estos clientes 
tendrían dificultades calificando para créditos tradicionales enfocados en microempresarios o 
asalariados.  
 
ACCION ha trabajado con Financiera FAMA en Nicaragua para ofrecer este tipo de crédito de 
mejoramiento de vivienda a sus clientes receptores. En México, el programa Construmex de 
Cemex permite a los inmigrantes dirigir sus remesas hacia la compra de materiales de 
construcción para proyectos de mejoramiento o construcción de vivienda en su país de origen. 
Construmex abrió siete locales en Estados Unidos, y las familias en México pueden recoger los 
materiales de construcción pagados por sus familiares inmigrantes en cualquiera de los 4.000 
distribuidores afiliados. El programa también ofrece consultas con arquitectos de Construmex que 
ayudan a los clientes a diseñar planos y definir el cronograma de entrega de materiales de 
construcción. Entre el 2004 y 2006 la empresa ofreció sus servicios a 4.500 inmigrantes que 
vivían en Estados Unidos con este producto y con su producto de financiamiento hipotecario. 
Encuestas de Construmex calculan que unos $3 billones de los $16 billones de fondos de remesas 
enviados a México estaban destinados a la construcción.7  
 

                                                 
6 Banco Interamericano de Desarrollo, nota de prensa, 28 de diciembre 2006. 
7 “Work in the States, Build a Life in Mexico,” (Trabaja en EEU, Construye una Vida en México) BusinessWeek 
online, julio 18, 2005, http://www.businessweek.com/magazine/content/05_29/b3943007_mz001.htm.  
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Microcrédito. Existe menor oportunidad para la bancarización de receptores con microcrédito. 
Uno de los más grandes desafíos que enfrentan las IMF para la bancarización de receptores es que 
la mayoría de ellos tienden a no ser microempresarios. El nivel de dependencia en remesas es alto 
en la mayoría de los países, donde para muchos receptores las remesas son el principal ingreso 
familiar y por lo tanto los fondos son usados para cubrir las necesidades básicas del hogar. 
Estudios del BID muestran que sólo una pequeña parte de las remesas, de 5 a 8%, según el país 
receptor, se dirigen al negocio u otras inversiones.  
 
Lo que sí revelan los estudios es el potencial de crédito para nuevos negocios. Generalmente las 
IMF no ofrecen crédito para nuevos emprendimientos y, aunque estos créditos son de más alto 
riesgo y morosidad, esta oferta puede ser importante para apalancar el impacto económico de la 
remesa.  
 

 
 
¿Son los microempresarios receptores de remesas mejores clientes de crédito?  
 

Hoy en día, las instituciones financieras no cuentan con suficiente información de remesas 
recibidas por sus clientes para contestar esta pregunta. Es difícil determinar si la remesa tiene 
un impacto positivo o negativo en el crédito, ya que generalmente no se ingresa información de 
remesas en la base de datos de los clientes de crédito. Entrevistas con asesores de crédito en 
América Central y América del Sur indican que, en algunos casos, las remesas tienden a usarse 
como fuente complementaria de ingreso para ayudar a la microempresa a subir los niveles de 
producción. También se utilizan los fondos recibidos por remesa para apoyar a la empresa en 
tiempos difíciles. Por lo tanto, es importante que las instituciones comiencen a captar en sus 
bases de datos información sobre remesas recibidas por sus clientes de microcrédito para que 
pueda ser factible minar esta data y realizar análisis más profundos. Con esta información se 
podrían establecer parámetros para determinar qué tipos de remesas y perfiles de clientes 
presentan más potencial para créditos.  

 
 
4. Desarrollar estrategias efectivas de comunicación y mercadeo para la bancarización y 
promoción de productos financieros con los receptores.  
 
La bancarización de receptores requiere más que solamente el promover que las instituciones 
financieras ofrezcan servicios de remesas y que los receptores se acerquen a las oficinas bancarias 
a recoger estos fondos. Este proceso requiere una estrategia de mercadeo y comunicación que 
considere los factores explorados a continuación.  
 
Opinión negativa de instituciones financieras. Algunos receptores creen que es más complicado 
y costoso recibir las remesa a través del banco. Esta percepción se basa frecuentemente en las 
experiencias negativas con otros servicios financieros en el país, como cuentas de ahorros con 
altos cobros administrativos o estructuras de comisión que no fueron bien entendidas por los 
clientes. Esta experiencia negativa y de desconfianza en las instituciones financieras se generaliza 
y fomenta la idea de que todos los servicios bancarios terminarán siendo muy costosos o implican 
una estructura de comisiones muy compleja. Por lo tanto, es necesario realizar campañas de 
mercadeo en las cuales el precio del servicio de las remesas y la estructura de precios y 
comisiones de cualquier producto relacionado se comuniquen clara y adecuadamente al receptor, 
para así manejar las barreras percibidas y la desconfianza.  
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La bancarización de receptores requiere la identificación de estrategias de venta alternativas 
para llegar a estos clientes. Como los productos dirigidos a los receptores van más allá del 
microcrédito, es importante identificar los mecanismos efectivos para vender estos productos que 
vayan más allá de usar la fuerza de venta de los asesores de créditos. Ofrecer incentivos al 
personal de las agencias, cajeros u oficiales de plataforma, para motivar la bancarización de estos 
clientes resulta una opción interesante pues ellos son el principal punto de contacto con  
el receptor. 
 
Existen ejemplos similares de estrategias para alcanzar y promocionar la bancarización de los 
receptores. Las IMF que trabajan con AMUCSS en México han podido lograr una alta 
bancarización de los receptores en las comunidades rurales donde operan a través de actividades 
que fomentan la confianza, sesiones informativas y altos niveles de comunicación. En base a sus 
experiencias, la bancarización es más exitosa cuando la incorporación de las remesas es parte de 
la estrategia inicial para crear nuevos microbancos en el sector rural.  
 
En Bolivia, Bancosol ha experimentado exitosamente con una estrategia de bancarización que 
emplea una fuerza de ventas para promocionar y vender cuentas de ahorros y productos de 
seguros a los clientes mientras éstos hacen fila en las agencias.  
 
Cooperativa Salcajá, en Guatemala, tiene en sus agencias cajeros dedicados para el pago de 
remesas. Estos cajeros son también capacitados como agentes de ventas que ofrecen información 
a los receptores sobre los productos y beneficios de la cooperativa para sus socios. Esta estrategia 
de servicio al cliente adoptada por Salcajá ha permitido elevar la bancarización de receptores de 
remesas aproximadamente del 40% en el 2004 al 60% en el 2006.8 
 
Es necesario usar mercadeo y promociones para incrementar el volumen de remesas pagadas y  
para bancarizar a receptores. Las IMF se enfrentan con alta competencia de otras instituciones 
que pagan remesas que incluyen bancos más grandes, minoristas, y agentes dedicados 
exclusivamente al servicio de remesas. El uso de un servicio particular de remesas para enviar 
dinero al país de origen tiende a ser un hábito y los receptores entrevistados expresaron alta 
satisfacción con los servicios que su familiar inmigrante y ellos utilizan. Es necesario usar 
promociones para atraer a los clientes hacia los servicios de remesas ofrecidos por las 
instituciones financieras, al igual que para venderles los productos financieros que se les pueden 
ofrecer.  
 
Banco Solidario, en Ecuador, desarrolló una campaña exitosa para abrir cuentas de ahorros a 
receptores para el Día de la Madre. Banco Solidario trabaja con Citibank para ofrecer un servicio 
de remesas banco-a-banco y banco-a-efectivo que permite cobrar en Ecuador la remesa enviada 
desde Estados Unidos. Como parte de la campaña del Día de la Madre, Banco Solidario realizó 
una rifa para receptores que abrieron cuentas bancarias durante el periodo de la promoción. La 
campaña fue exitosa pues logró la apertura de más cuentas bancarias por parte de los receptores.  
 
 
5. Desarrollar herramientas de educación financiera para que el receptor tenga mayor 
acceso a información que les permita tomar decisiones informadas sobre el uso de servicios 
financieros y de sus remesas.   
 
Las entrevistas y grupos focales realizados con receptores nos han ayudado a comprender la 
compleja dinámica emocional que rodea el tema de las remesas. La emigración es un proceso que 

                                                 
8 Entrevista con Víctor Manuel Rosal González, Cooperativa Salcajá, julio, 2006. 
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modifica los roles y responsabilidades entre los hogares receptores y presiona mucho los lazos 
familiares. En algunos hogares vimos la tendencia de familias que se acostumbraron a depender 
de la remesa para cubrir sus necesidades básicas, mientras en otras familias, los fondos fueron 
utilizados para generar patrimonio o para crear fuentes adicionales de ingreso. 
 
¿Qué permite que una familia alcance un mayor impacto económico con la remesa que otra? 
Encontramos que el acceso a información, modelos a seguir o ejemplos de la vida real, y el 
acceso a las herramientas financieras, facilitan una mejor toma de decisiones en el uso de los 
servicios financieros. El uso de herramientas de educación financiera también puede ayudar a que 
las familias receptoras aprendan cómo administrar presupuestos familiares, a que incrementen su 
conocimiento sobre el potencial que los fondos de remesas pueden tener para ellos, y a motivar la 
planificación de futuras metas económicas.  
 
ACCION se encuentra trabajando en el desarrollo de herramientas de educación financiera que 
ayuden a los receptores a tomar decisiones más informadas sobre el uso de servicios financieros, 
y amplíen el rango de opciones disponibles para incrementar su patrimonio y realizar inversiones. 
Junto con Microfinance Opportunities, Freedom from Hunger, y Banco Solidario en Ecuador, 
ACCION ha desarrollado un módulo de capacitación en aula con el fin de proporcionar a los 
receptores herramientas para manejar mejor sus presupuestos familiares y los fondos recibidos; 
entender cómo funcionan los servicios financieros; generar conocimiento del potencial de las 
remesas para construir patrimonio o capital y motivar la planificación de metas financieras. Se 
encuentra en desarrollo un video didáctico que formará parte de este programa y se utilizará en 
las agencias como una manera alternativa de alcanzar a los receptores, además de la capacitación 
en el aula. 
 
Las herramientas de educación financiera también pueden servir como apoyo a la oferta de 
productos relacionados con remesas como seguros, tarjetas o banca móvil. En vista de la mayor 
competencia en la industria de remesas, y dada la presión para reducir los costos operativos, se 
está explorando con mayor frecuencia el uso de nuevas plataformas tecnológicas tales como 
tarjetas y banca a través de telefonía celular. Sin embargo, el mudar a los clientes desde servicios 
tradicionales de pago de remesas en efectivo hacia el usar estas nuevas plataformas requiere 
tiempo y estrategias didácticas adecuadas.  
 
 
6. Establecer las alianzas más adecuadas con empresas remesadoras o bancos con el fin de 
pagar un alto volumen de remesas y facilitar el enlace de remesas con servicios financieros.  
 
Canalizar remesas a través de las IMF requiere el establecer convenios con empresas remesadoras 
o con bancos en países desarrollados que ofrezcan el servicio de envío de remesas y que 
incorporen a la IMF a sus redes de agentes pagadores. Debido a que no todas las remesas ni todos 
los segmentos de receptores tienen el mismo potencial de bancarización, es importante para las 
instituciones financieras que tienen como objetivo incrementar la bancarización el canalizar un 
alto volumen de remesas, lo que les permite capturar más oportunidades de bancarización. Es 
difícil determinar qué constituye un volumen suficientemente alto de remesas, ya que esto varía 
tanto por tipo de institución como por su capacidad de agente pagador.  
 
El identificar cuáles son las mejores alianzas entre una institución financiera y empresas 
remesadoras depende de varios factores:   
 
La capacidad de la institución como un agente pagador. La fortaleza de la institución como 
agente pagador facilitará el establecer alianzas con empresas remesadoras y fortalecerá la 



Desafíos y Oportunidades en la Bancarización de Remesas 14 

posición de la institución al negociar contratos con estas empresas. Las empresas remesadoras 
evalúan a los agentes pagadores potenciales en base a la fortaleza de su red de agencias. ¿Ofrece 
esta red una cobertura nacional? ¿Llegan a ubicaciones no cubiertas por redes existentes? ¿Puede 
la institución pagar en efectivo y a través de otros productos como tarjetas y cuentas? Estos 
factores, al igual que un desempeño financiero sólido y la reputación de la institución a nivel 
nacional y entre los inmigrantes que viven en el extranjero, influenciarán la capacidad de la 
institución financiera para atraer el interés de empresas remesadoras o de bancos.  
 
 
Analizar las oportunidades y retos que diferentes tipos de alianzas pueden ofrecer. A 
continuación se enumeran varias opciones de convenios disponibles para las instituciones 
financieras.  
 
Una alianza con empresas grandes de giros de dinero, como Western Union o Money Gram 
ayudará a asegurar que su institución está ofreciendo el servicio de una empresa que tiene una 
representación fuerte en el país donde vive el inmigrante. Estas empresas canalizan un volumen 
importante de remesas alrededor del mundo y cuentan con una marca renombrada y una sólida 
reputación de servicios confiables. Al evaluar una alianza con una de estas empresas, es 
importante considerar si el acuerdo clasificará a la institución como agente pagador o subagente 
del representante de la empresa en el país receptor. Esta clasificación determinará las comisiones 
y fondos de mercadeo recibidos y el nivel general de apoyo operativo. En mercados competitivos 
donde ya existen muchos bancos y comercios pagando remesas, es posible que una institución 
solo pueda trabajar como un sub-agente de instituciones que representan a Western Union o 
Money Gram en el país. Adicionalmente, es posible que se incluya en el contrato una cláusula de 
exclusividad cuando las instituciones financieras desean formalizar un convenio con empresas 
grandes, como es el caso de Western Union. En cuanto a precio, las tarifas que estas empresas 
cobran al inmigrante tienden a ser las más altas del mercado. La bancarización de remesas 
también presenta un desafío mayor cuando se trabaja con estas empresas, ya que las instrucciones 
de pago de remesas no se reciben de una manera que facilite, por ejemplo, el depósito directo de 
los fondos en cuentas o en tarjetas. Una institución considerando este tipo de alianza debe evaluar 
cada uno de estos aspectos en detalle.  
 
Una segunda opción puede ser la de establecer múltiples convenios con empresas remesadoras 
medianas y  pequeñas, tales como Ria Envía, Quisqueyana, La Nacional, y Viamericas. Trabajar 
con empresas medianas o pequeñas puede facilitar la bancarización de las remesas, ya que las 
instrucciones que se reciben para el pago de remesas pueden ser fácilmente enlazadas con el 
sistema bancario de la institución y con sus productos financieros. Estas empresas no requieren 
exclusividad y el precio que cobran al inmigrante por sus servicios tiende a ser más económicos 
que los de Western Union o Money Gram. Sin embargo, esto también implica que las comisiones 
que reciba la institución por el pago de remesas, también serán menores. Adicionalmente, los 
costos iniciales para trabajar con empresas más pequeñas pueden ser altos debido al tiempo que 
es necesario para la negociación y firma de contratos, al igual que para el establecimiento de las 
interfases requeridas para enlazar las instrucciones para el pago de remesas con el sistema 
bancario de la institución. Si la institución está cambiando su sistema bancario, o no cuenta con 
un fuerte equipo tecnológico que pueda desarrollar estas interfases, probablemente esta opción no 
sea la mejor. No obstante, aquellas instituciones con un sistema bancario establecido, un equipo 
tecnológico sólido, y la posición de llegar a ser buenos agentes pagadores, pueden beneficiarse de 
este tipo de convenios múltiples que pueden llegar a generan volúmenes iguales o mayores que 
una alianza exclusiva con una empresa grande remesadora como las mencionadas. 
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El establecimiento de alianzas con consolidadores de remesas, como Bancomer o Reciba 
Networks es otra alternativa. Estos consolidadores tienen contratos con varias empresas 
remesadoras y han desarrollado una plataforma única para canalizar remesas de manera unificada. 
A través de estos consolidadores, una institución financiera puede pagar remesas de varias 
empresas remesadoras a través del establecimiento de una sola interfase tecnológica.  
 
Sin embargo, el uso de estos consolidadores de remesas significa compartir las comisiones. El 
modelo de ingresos para esta clase de alianza implica menor comisión por remesa pagada pero la 
posibilidad de alcanzar mayor volumen de transacciones. Dependiendo de las empresas 
remesadoras que estén vinculadas con el consolidador, las tarifas que cobran a inmigrantes por su 
servicio pueden ser más económicas que aquellas de las empresas grandes. La capacidad de 
establecer vínculos entre las remesas y los servicios financieros también puede ser más factible 
con este tipo de consolidadores porque las instrucciones para el pago de remesas pueden ser 
enlazadas con el sistema bancario de la institución. Si una institución financiera no cuenta con la 
capacidad instalada de establecer interfases con varias empresas de remesas, o si no se encuentra 
bien posicionada como un agente pagador en el país, una buena alternativa puede ser la formación 
de una alianza con un consolidador de este tipo. 
 
Bancos y cooperativas en España, Italia, y los Estados Unidos, como La Caixa o Citibank, 
cuentan con un sistema de remesas establecido a través del SWIFT, una plataforma global que 
permite la automatización y estandarización del envío y recepción de dinero vía servicios de 
mensajería financiera.9 Para ofrecer estos servicios, la institución debe tener acceso a Swift de 
forma directa o través de proveedores de este servicio. Desde el punto de vista de integración de 
sistemas, es la alternativa más factible de vincular las remesas con los servicios financieros. Sin 
embargo, es importante tomar en cuenta que estos servicios atienden principalmente a los 
inmigrantes legales en el país desarrollado, quienes se sienten más cómodos con la apertura de 
cuentas bancarias y el envío de las remesas a través de un banco comercial. En vista de esto, la 
institución podría establecer alianzas tanto con bancos como con empresas remesadoras como las 
arriba mencionadas, para alcanzar a todos los grupos objetivos de inmigrantes que desea atender.  
 
Al desarrollar una estrategia de alianzas, se debe tomar en cuenta todos estos factores y 
adecuarlos apropiadamente para cumplir con las necesidades específicas de cada institución 
financiera. Una combinación de alianzas es probablemente la mejor manera de establecer una 
estrategia que permita canalizar altos volúmenes de remesas y alcanzar a todos los segmentos de 
inmigrantes y receptores a los que se quiere llegar. 
 
 
III. Conclusión 
 
Existen tanto desafíos como oportunidades en la oferta del servicio de remesas y la 
implementación de estrategias para la bancarización de los receptores. Las remesas pueden 
permitir a la institución financiera ampliar su alcance hacia segmentos mayores de la población 
de bajos ingresos con servicios financieros que van más allá del crédito. De esta manera, la 
remesa estimula la diversificación del portafolio de productos al bancarizar a receptores mediante 
cuentas transaccionales o de ahorro, seguros o créditos para mejoramiento de vivienda. Sin 
embargo, se debe tomar en cuenta los siguientes elementos claves en el desarrollo de estrategias 
exitosas de bancarización:  
 

                                                 
9 Swift, http://www.swift.com.   
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1. No todas las remesas tienen el mismo potencial de bancarización, y existen importantes 
diferencias regionales que afectan este potencial. Es importante desarrollar una estrategia 
de bancarización que tome en cuenta las características específicas del mercado de 
receptores y el impacto de la remesa en cada país donde opera la institución.  

2. Es necesario segmentar el mercado para tener una mejor comprensión de las necesidades 
del los clientes y evaluar cuáles segmentos cuentan con el mayor potencial de 
bancarización.  

3. Una vez identificado el segmento objetivo, es importante desarrollar productos nuevos o 
modificar productos existentes para que respondan a las necesidades financieras 
específicas del segmento.  

4. La bancarización de los receptores requiere más que el sólo ofrecer el servicio de remesas 
a través de instituciones financieras; es necesario desarrollar estrategias de comunicación 
y mercadeo para alcanzar a los posibles clientes de manera efectiva y superar la 
percepción negativa que se tiende a asociar con el uso de bancos para el pago de remesas.  

5. Se deben integrar las herramientas de educación financiera con estrategias de 
comunicación para asegurar que los receptores cuenten con acceso a información que les 
permita tomar decisiones informadas sobre el uso de los servicios financieros y la 
administración de los fondos recibidos.  

6. Es clave que las instituciones financieras establezcan alianzas adecuadas con empresas 
remesadoras o banco para así canalizar altos volúmenes de remesas y facilitar el enlace 
de remesas con servicios financieros. 

 
En los últimos años se ha logrado un mayor nivel de comprensión sobre las remesas y el impacto 
económico de estos flujos en países en desarrollo. Esta mayor comprensión también nos da a 
conocer que todavía hay más oportunidades para la innovación de productos, que pueden 
facilitarse mediante foros e iniciativas para establecer nuevas ideas, sinergias y convenios entre 
los diferentes actores en la industria alrededor del mundo. El objetivo común debe ser apalancar 
la tecnología de punta y desarrollar soluciones financieras innovadoras dirigidas al cumplimiento 
efectivo de las necesidades de los inmigrantes y receptores, proporcionándoles las herramientas y 
conocimiento para lograr sus objetivos de superación económica. 
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