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Desafios y oportunidades en la bancarizacién de resas
Elementos claves para el desarrollo de estrategipara la bancarizacion de
receptores de remesas

Se estima que en el 2006, aproximadamente 150n@adlde inmigrantes en el mundo enviaron

cerca de $300 mil millones en remesas hacia ssepde origen, mas del 2% del producto bruto
nacional de Estados Unidos para el mismo ‘afitente a este volumen, no sorprende que las
instituciones financieras, empresas remesadorag ynedios de pago estén interesadas en
incursionar en este mercado, no sélo para ofrdceereicio de envio y recepcion de remesas,

sino también para proporcionar servicios finanaesopotenciales clientes sin previo acceso a
este tipo de servicios.

Las remesas son los flujos financieros enviadoslgminmigrantes que salen de sus paises en
busca de mejores oportunidades econdmicas a sumfamque se quedan en el pais de origen..

Estos fondos incrementan el ingreso disponibleosrhbgares receptores ubicados en paises en
desarrollo, estabilizan la cobertura de sus neadsi&lbasicas y crean oportunidades de ahorrar,
invertir, y construir patrimonio.

Al medir el impacto de las remesas sobre el ddiaen América Latina, un estudio del Banco
Mundial concluy6é que aun cuando éste sea modermdulependientemente de las variaciones
importantes entre paises, a grandes rasgos, urr ifihggode remesas se asocio a reducciones en
el nivel de pobreza y mejoras en niveles de edaoackalud en los paises receptores. El estudio
resalté la correlacion positiva entre remesas gxatencia de un espiritu emprendedor, con
efectos que varian considerablemente por quintiéosgreso. El estudio también mostré que las
familias ahorran una porcién de las remesas, yegire los hogares receptores mas pobres esta
tasa de ahorro incremerita.

Facilitar el acceso a los servicios financierosdeuayudar tanto a los inmigrantes como a las
familiares receptoras a tener mayores opcionesytéizar sus remesas. Los servicios bancarios
pueden ofrecer a estas familias “transnacionalesiamientas que faciliten el ahorro de una
porcion de la remesa; el uso de la historia de sameecibidas como respaldo para acceder a
créditos; o el pago de seguros que les ayuden ajanaiesgos. Los servicios financieros ofrecen
herramientas que pueden facilitar alcanzar la ndetabienestar econémico que impulsa la
migracion.

L “Enviar dinero a casaFlujos de remesas mundiales a paises en desaydalotransiciénFondo Internacional de
Desarrollo Agricola, octubre 2007.

2 pablo Fajnzylber y J. Humberto Lépez, “Cerca dsalGél impacto de remesas en el desarrollo de Améraink.
P: xi, Banco Mundial, 2007.
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Esta edicion delnSight presenta las oportunidades y desafios identifeaadar ACCION
International en la bancarizacion de las famileseptoras de remesas, asi como algunas de las
conclusiones principales del trabajo realizado emesas. Se presentan recomendaciones
alrededor de seis elementos claves que las iristites financieras deben tomar en cuenta para el
desarrollo de estrategias efectivas en la bancidizae receptores de remesas.

I. Antecedentes de nuestro trabajo y metodologia

En los Ultimos seis afios, un equipo de especialid® ACCION ha trabajado con varias
instituciones financieras apoyando la oferta deisies financieros y la bancarizacion de familias
receptoras como una manera de mejorar el impactodetco de estos fondos en los paises en
desarrollo. El equipo disefié y analizé estudiosmdegcado en mas de ocho paises de América
Latina con el fin de comprender el comportamiembodnsumidor y las necesidades financieras
tanto de los hogares receptores como de los innmigga&n EEUU.

La mitad de estos estudios se implementaron come ga un proyecto regional financiado por
el Fondo Multilateral de Inversiones (FOMIN) delrBa Interamericano de Desarrollo (BID) y
por la Agencia de Estados Unidos para el Desartatiernacional (USAID por sus siglas en
inglés). Los otros estudios se realizaron comoepdet proyectos de consultoria implementados
para instituciones de microfinanzas (IMF) y parades comerciales. También se recogieron
valiosas contribuciones para este andlisis en oaagi con los afiliados de ACCION para
intercambiar mejores practicas y lecciones apresdith la bancarizacion de receptores y a traves
de entrevistas personales con funcionarios detungines financieras fuera de la red de
ACCION.

En base a este analisis, también hemos trabajadesamrollar pilotos de servicios financieros y
en disefar estrategias de mercadeo y educacionciara que apoyen la bancarizaciéon de los
receptores. Nuestras conclusiones se basan eralisi@mtegrado de los estudios de mercado y
comportamiento del consumidor, al igual que emadddjo de desarrollo de productos financieros
para receptores de remesas.

Il. Estrategias para la bancarizacion de receptorede remesas

La bancarizacion de los flujos de remesas requigs que solamente canalizar el pago de

remesas a través de instituciones financierase@gare establecer estrategias de bancarizacion
para asegurar que los receptores, que acuden eiagbancarias a recibir sus remeses, tengan
acceso efectivo a servicios financieros. En baswadljo de campo y estudios de mercado

realizados por ACCION, se han identificado seis ponentes que pueden ayudar a instituciones
financieras a desarrollar estrategias efectivdsadearizacion.

1. Evaluar las diferencias en los distintos flujogle emigracién y los diferentes tipos de
remesas, y el impacto que estos fondos tienen ema&aontexto local.
No todas las remesas tienen las mismas posibikdaeldancarizacion; es importante desarrollar

estrategias de bancarizacion que contemplen lastesisticas especificas de las remesas en el
contexto local.

Desafios y Oportunidades en la Bancarizacion dedRas 2



Las diferencias entre estos flujos requieren que lestrategias de bancarizaciéon se adapten a
los distintos contextos localeExisten importantes diferencias en los flujos aggeacion desde
América Latina a los Estados Unidos que influyennigEnera importante en el perfil socio-
econdmico, de género, y de nivel de educacion @atos inmigrantes como de los receptores de
remesas. A su vez, las diferencias en el patrorerdgracion generan un impacto en la
dependencia de las familias receptores en las emmnen el uso de los fondos y su potencial de
bancarizacion.

Por ejemplo, las estrategias de bancarizacion mgai¢adas en Ameérica del Sur deben tomar en
cuenta que los hogares receptores podrian no doacsmnentre los segmentos del mercado mas
pobres, sino en los segmentos de clase baja y poetiain menor nivel de dependencia en estos
fondos que la dependencia en remesas que se oleggreareceptores en América Central o
México.

Por lo tanto, en el desarrollo de estrategias aedrizacion para los receptores de remesas se
debe considerar a) los distintos niveles de depei@en las remesas en cada pais, b) el perfil
socio-econdmico, c) el como se estan utilizandosefstndos y d) las necesidades financieras de
los receptores en cada pais. Estas consideracienasalizan en mas detalle a lo largo de este
documento.

Algunas remesas tienen mayor potencial de bancariga que otrasLas remesas se envian con
distintos propésitos; algunos fondos son sujetobatearizacion mientras que otros no. Se ha
identificado que la recepcion frecuente de remesasin aspecto importante en cuanto a su
potencial de bancarizacion. Las remesas enviadasntdulos primeros afios de migracion para
cubrir la deuda incurrida para el viaje de migracddlas remesas que se envian esporadicamente
por fechas especiales como regalos o para emeageteila familia, tienen menos potencial de
bancarizacion. En cambio, los fondos enviados oecuéncia, bien sea para mejorar la calidad
de vida de la familia o para inversién en el paés atigen, tienen mayor potencial de
bancarizacion. La grafica a continuacion estabieselases de remesas con mayor posibilidad de
bancarizacion y los productos dirigidos a tal fin.

Se pueden ofrecer tarjetas prepago a familias gciban remesas con frecuencia y que son
enviadas para mantener o apoyar econémicameniagal heceptor. Este tipo de tarjeta puede
servir como una manera mMAas conveniente y mas seatgireecibir remesas, asi como un
mecanismo de pago que facilite el uso de estosofopéra realizar compras de necesidades
béasicas para el hogar. Otros productos financipotsnciales que también pueden vincularse a
las remesas enviadas para mantener o mejoraritiadale vida de la familia del inmigrante
incluyen el servicio de depdsito directo de remeeascuentas de ahorro, crédito para
mejoramiento de vivienda, o productos que vincléganremesas con seguros. Los productos que
se pueden vincular con las remesas enviadas pes die inversion incluyen hipotecas, crédito
para nuevos negocios, o cuentas de ahorro progeeinad

3La categorizacion de remesas se basa en el amiigi€CION e insumo de A. De la Pefia, Analisis Gatalo del
Mercado, marzo 2008.
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Figura 1: Remesas enviadas frecuentemente para mamer el hogar que tienen
mayor potencial de bancarizacion.
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Se requieren productos diferenciados para el inna@igte y para su familia receptora.

Es necesario desarrollar productos financieros radpa que respondan a las necesidades
financieras del inmigrante tanto como a las neeelgis de la familia receptora. Inicialmente,
ACCION evalué productos financieros transnacionajesvinculados, para facilitar la
implementacién de metas conjuntas de inversioreegitinmigrante y su familia. Se identificd
que estos dos mercados inmigrantes y sus familias pueden estar vinculados a un solo
producto financiero. Cada uno enfrenta diferentesesidades, actla y toma decisiones
financieras en base a su propia realidad. Cadéiem® un conjunto distinto de creencias, metas y
preocupaciones y cuenta con niveles de accesatdsta servicios financieros. El inmigrante y
su familia si establecen metas conjuntas de inMergero la responsabilidad frente al producto
financiero que se use para lograr estas metassgelya sea del inmigrante o del receptor pero no
tener una responsabilidad compartida.

Las dos partes, el inmigrante y su familia, exp@sancomodidad frente a la posibilidad de
adquirir productos en conjunto, particularmente ncaa se probaron productos como
microcréditos o hipotecas, donde el inmigrante padtuar como garante y enviar a su familia el
pago inicial o las cuotas mensuales. Por parteedelptor, este tipo de microcrédito o hipoteca
fue percibido como un elemento que crearia un comigio 0 una obligacién con su familiar
inmigrante y gener6 la preocupacion de que estdgaflctar la relacién y disminuir la voluntad
del inmigrante de seguir enviando fondos. Por db lael inmigrante, se observé que sus
objetivos financieros inmediatos estan mas censraddEstados Unidos que en su pais de origen.
En muchos casos, su interés en invertir en suggaéxpresé mas como un deseo o0 aspiracion,
gue como una decision financiera definitiva o inratd dentro de sus planes econémicos. Al
indagar mas profundamente, se identificO que laomayde los inmigrantes que expresaban
interés en invertir en su pais, no habian tomadogpeoncretos para buscar estas oportunidades
de inversién y pocos tenian en mente concretars gdmes dentro del siguiente afio. Entre
aquellos inmigrantes interesados en comprar urianda en su pais de origen, se observo que
prefieren solicitar este tipo de crédito directateeansu nombre en vez de conjuntamente con su
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familia. Esto se cumple incluso cuando se contelbaplgue la familia viviera en la casa
financiada por el préstamo. AUn en estos casosinmigrante preferia asumir toda la
responsabilidad del crédito y mantener la propiedad nombre.

En los grupos focales realizados respecto a swlicih microcrédito conjuntamente con su
familia, la mayoria de inmigrantes percibian qusit@acion econémica en sus paises no era muy
buena. Veian un ambiente dificil para los negodjog en algunos casos los habia motivado a
emigrar hacia Estados Unidos. Para algunos, ladddavertir en un negocio en su pais no tenia
sentido debido a estas circunstancias.

2. Segmentar el mercado para tener un mejor conociento de los clientes, e identificar el
segmento que tiene el mayor potencial de bancarizao.

La segmentacion del mercado es un componente iamgertpara desarrollar una estrategia
adecuada de bancarizacion de remesas. Segmentaragldo proporciona insumos valiosos para
desarrollar servicios financieros dirigidos a lesaptores de remesas con mayor potencial de
bancarizacién, y para generar estrategias de mercadomunicacion que lleguen de manera
mas efectiva a estos clientes potenciales.

La segmentacion basada en la actividad de los rémegs.Un analisis integrado de tres estudios
cuantitativos disefiados por ACCION muestra quegemeral, la mayoria de receptores no son
microempresarios. Dentro de los principales receptcaproximadamente una tercera parte son
amas de casa, luego vienen los asalariados, yaar tagar, los microempresarios. Para las IMF,
esto implica que la bancarizacion de los receptbeasmesas ofrece la oportunidad de atender a
un segmento mas amplio en el mercado de bajossiogr@ersonas que no necesariamente son
microempresarias. Esto también implica que lospteces de remesas necesitaran acceso a otros
servicios financieros que van mas alla de micrawygthles como ahorros, seguros, o crédito
para mejoramiento de vivienda.

Segmentacion del mercado basada en el ciclo de mmign de los inmigrantes y receptores.
La segmentacion del mercado basada en el puntaeesegencuentra el inmigrante en el proceso
o ciclo de emigracién puede contribuir a determo@mo se utilizan las remesas, e identificar su
potencial de bancarizacion. El siguiente analigis pnetende describir todas las complejas
particularidades del proceso para los inmigrantessyfamiliares, pero sirve como un marco para
entender como se utilizan las remesas y deterrsinpotencial de bancarizacion.

El Segmento Icorresponde a los primeros afios después de dHedel inmigrante al pais de
destino. Durante esta fase inicial, las remesasnsén principalmente para pagar la deuda
incurrida para el viaje de emigracion. Los famémutilizan la remesa para pagar las cuotas de la
deuda a los acreedores 0 a redes que organizamgborte de inmigrantes a Estados Unidos. En
algunos casos, la familia asume la responsabilidadsta deuda, hasta que el inmigrante logre
suficiente estabilidad para comenzar a enviar dipara realizar estos pagos. Se estima que una
vez que se paga esta deuda, aproximadamente unadfioy medio después de iniciar el ciclo de
emigracion, las remesas empiezan a ser utilizadasigalmente para mejorar la situacion
economica y la calidad de vida de la familia epadt de origen.

Productos potenciales dirigidos a este segmententas transaccionales de bajo costo o tarjetas

prepago.Dado que la mayoria de los fondos se utilizaraa patisfacer las necesidades basicas
de la familia, la capacidad de ahorro o la posiadi de acceder a otros servicios financieros es
menor en esta fase. Las cuentas transaccionalegjaleosto o tarjetas prepago, en las cuales la
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remesa es depositada directamente a la cuentan&srapropiadas para este segmento. Estos
productos facilitan la recepcién de la remesa,u@ el receptor no tiene que trasladarse al banco
y esperar en fila largo tiempo para acceder a sndok. Las tarjetas prepago o de débito
enlazadas a cuentas transaccionales pueden bsieglaridad al receptor pues no tiene que salir
del banco con toda su remesa en efectivo. De igaakra, estos productos se pueden usar como
un mecanismo electrénico de pago, facilitando elejade los gastos diarios del hogar.

Figura 2: Segmentacion del mercado segun el cicle dida de emigracion para
determinar cdmo se utiliza la remesa y cuales proatos financieros son mas
apropiados para ofrecer.

El Segmento Ilidentifica el ciclo entre aproximadamente los dasnco afos desde la llegada
del inmigrante al pais destino. En esta fase, gémente las deudas han sido pagadas y tanto el
inmigrante como su familia en el pais de origemrsguentran en una situacién econémica mas
estable y sus lazos emocionales siguen siendefudtn esta fase, las remesas empiezan a ser
enviadas con el fin de ahorrar o invertir en espig origen y, por lo tanto, aqui observamos
mayor potencial de vincular estos fondos a sersififncieros.

Después de lograr una mayor estabilidad econémizade las principales metas de inversion de
los inmigrantes y sus familiares receptores seaaemt la vivienda en el pais de origen. Las metas
prioritarias en esta fase son proyectos de mejeramide vivienda, la compra de una propiedad o
la construccién de una casa. La vivienda represanta evidencia fisica de la superacion
economica que se esta logrando con las remesas.

Entre los siguientes afios, de los seis a diez déoso del ciclo de emigracion, las remesas
contintlan siendo enviadas para incrementar elnpaip de las familias receptoras, o para
implementar proyectos de inversién conjuntos. Losygctos de construccion de vivienda se
consolidan, y se buscan otras inversiones, comortgpra de carros o camionetas para establecer
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negocios, la construccion de un segundo piso pareergr ingresos por arriendos, o el
establecimiento de un negocio. Sin embargo, endgonia de entrevistas, visitas, y grupos
focales realizados con receptores, se identifio® wm existe mucha planificacién para lograr
otras metas financieras, aparte de las relacior@aka vivienda.

Productos potenciales dirigidos a este segmententas de ahorro programado, crédito para
mejoramiento de vivienda, o hipotecdsste segmento presenta una mayor oportunidad de
bancarizacién por dos razones principales: en ldidaeque el inmigrante se encuentra mas
estable y méas integrado en el pais de destincggacidad de enviar fondos dirigidos al ahorro o
a la inversion de manera frecuente incrementa. idatitmente, los lazos emocionales entre el
inmigrante y sus familiares receptores siguen siendicientemente fuertes como para facilitar el
establecimiento de metas de inversion conjuntas.

Los productos con mayor potencial en esta fasela®rcuentas de ahorro programado que
facilitan el ahorro para la educacién o para elopagcial de una hipoteca, créditos para

mejoramiento de vivienda o un seguro de remesasagude a mantener el ingreso recibido a
partir de estos fondos por un tiempo definido. fd@o hipotecario ajustado a las necesidades
del inmigrante también tiene alto potencial en déat®; sin embargo, es importante tomar en
cuenta que los inmigrantes que habian invertideugmais de origen mencionan el ahorro como el
principal mecanismo usado para comprar o constusrviviendas. Por lo tanto, incorporar los

ahorros del inmigrante como un componente clavel gisefio de productos hipotecarios puede
ser una manera importante de adaptarlos al progesecesidades reales de las familias
inmigrantes para concretar sus metas de vivienda.

Segmento lll. Esta fase puede tomar aproximadamente diez afi@$apanayoria de inmigrantes.

En ella se desarrolla un proceso bastante dif&ci ias familias “transnacionales”. El inmigrante
se enfrenta con la decision de regresar a su palsgen o quedarse permanentemente en el pais
al que migré. Muchas veces esta es una decisionase toma de manera directa. El inmigrante
pospone su decision de regresar a casa, 0 quUEEsae, pero no concreta sus planes y éstos se
tornan paulatinamente en anhelos o deseos panatueb.f Esto conduce muchas veces a la
division de las familias o a una situacién en guamigrante mantiene dos hogares: uno en
Estados Unidos y otro en su pais de origen.

Aunque los lazos familiares tienden a cambiar déspde diez afios, las remesas no
necesariamente bajan o dejan de llegar. Lo gque\sd &8s un cambio en el receptor de la remesa y
la manera de utilizar los fondos. En Ecuador, pemplo, se observéd que después de diez afios el
flujo de la remesa sigui6 igual, pero los fondogleiaban directamente a los hijos, en lugar de
ser enviados a las esposas.

Entrevistas realizadas con receptores de remes@siaca y comunidades cercanas a esta zona
en Ecuador, donde hubo una fuerte ola de emigrdth@e mas de diez afios, evidenciaron la
existencia de familias divididas. Esto también saifiesta en el nimero de casas construidas al
estilo americano que estaban abandonadas o en yargae el inmigrante que la construyé no
regreso al pais.

En este segmento, las remesas también tiendenem@adas para mantener a familiares de la
tercera edad o para el cuidado de nifios que seagureen el pais de origen y que necesitaran
este apoyo hasta que sean adultos.

Productos potenciales dirigidos a este segmentguras. En cada uno de los tres segmentos
discutidos hay potencial de ofrecer seguros quéaya los inmigrantes a atender una de sus
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principales preocupaciones, que es el cuidado siéastilias en su pais de origen. Sin embargo,
en el Segmento lll se observa un mayor potencialoflecer seguros que garanticen la

continuacion del ingreso recibido por las remesasaso que el inmigrante fallezca, seguros que
apoyen la educacioén de los nifios que siguen en casgguros de salud para el cuidado médico
de los familiares de edad y otros miembros derfalia

Debido a que los afios que han pasado han debildadazos entre el inmigrante y su familia, el
potencial de ofrecer servicios financieros dirigido inversiones en conjunto es menor en esta
fase. Sin embargo, existe potencial para desarmialuctos que respondan ya sea a necesidades
especificas de los inmigrantes como ahorrar o a@dquioductos hipotecarios pensando en su
jubilacion en su pais de origen, o productos queley a los familiares receptores a cumplir sus
propias metas.

3. Disefiar nuevos productos y modificar productos xéstentes que respondan a las
necesidades especificas de los receptores e inmiges.

ACCION ha evaluado productos financieros potensigdara receptores de remesas en cinco
paises en Ameérica Latina y también ha evaluadougtod para inmigrantes de estos paises en
Estados Unidos. A continuacion presentamos unsasdlitegrado de las preferencias expresadas
por estos clientes potenciales.

Cuentas transaccionales y de ahorrdsxiste mayor oportunidad de comenzar el proceso de
bancarizacidén de los receptores con cuentas treinsates o de ahorros sin costo o de bajo costo
para el cliente, en las que se pueda depositaenassas directamente. Tanto los receptores como
los inmigrantes expresaron interés en cuentas alecabon el servicio de deposito directo como
una forma mas conveniente y segura de recibir jaenmesas.

Sin embargo, en algunos paises la desconfianzasdrahcos combinada con la falta de un buen
entendimiento sobre los costos asociados a lagagjdran generado experiencias negativas con
cuentas bancarias. Para hacer de este un serticictivg y atender estas inquietudes, es
necesario asegurar que la informacién acerca deldnamiento del depdsito directo, los cobros,
y el costo asociado con la cuenta se comuniqueatema clara tanto al inmigrante como a los
receptores. Particularmente, se debe comunicar atenmna efectiva las instrucciones de cédmo
enviar la remesa para el respectivo depdsito endata bancaria. La bancarizacién de la remesa
con este tipo de cuenta puede también facilitaogivar el ahorro de una porcion de los fondos
recibidos.

La Cooperativa Salcaja en Guatemala ha podido ebeintas de ahorros para aproximadamente
el 60% de los receptores de remesas que visitaagargias. Esta institucién funciona en una
region con altos niveles de emigracion, y parteédéb de su estrategia de bancarizacién se debe
a la buena relacién que la cooperativa ha desadmliton la comunidad. Los receptores tienen
confianza y han desarrollado un buen sentido deempemcia a la institucion. La institucion
presenta el producto dentro de un paquete atragtbam valor agregado para el cliente; paga una
tasa de interés mayor que otras cuentas e inclugeguro gratuitd.

La Asociacion Mexicana de Uniones de Creédito det@eSocial (AMUCSS) ha detectado una
demanda de cuentas de ahorro y certificados desilegibr parte de receptores de remesas que
quisieran ahorrar en dolares estadounidenses ar kg hacerlo en la moneda local. La

4 Entrevista con Victor Manuel Rosal Gonzélez, Coaipe Salcaja, julio 2006.
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AMUCSS observa que muchos inmigrantes de sectarates, donde opera la mayoria de sus
socios, van a Estados Unidos durante seis meseganesus ahorros o vuelven con este dinero a
México para poder mantener a sus familias durageptoximos seis meses. Sin embargo, las
instituciones en México enfrentan la limitacionraepoder ofrecer ahorros en délates.

Tarjetas prepago para remesagarios bancos comerciales y algunas de las IMR&adion han
comenzado a utilizar tarjetas prepago como un pripaso de bancarizacion de receptores de
remesas, y COMo una manera menos costosa de ertredgandos. Estas tarjetas se ofrecen
como cuentas transaccionales de bajo costo coisitegude apertura mas sencillos que facilitan
el desarrollo de una relacion bancaria con lospteces. Para el banco, la tarjeta reduce los
costos operativos, desplazando el punto de padm algencia hacia el cajero, y motiva el uso de
la tarjeta para realizar pagos electronicos. Pardiente, la tarjeta facilita la recepcion de
remesas, ya que es mas conveniente al evita gesléilas del banco. La informacion recolectada
acerca del uso de la tarjeta y las remesas resitddavés de la tarjeta también puede ser
utilizada para desarrollar estrategias e identifedos clientes que ahorran y a aquellos que
podrian calificar para productos de crédito. Achaite ACCION se encuentra trabajando con
Visa, Inc. en EEUU y Banrural en Guatemala paraamelar una estrategia de mercadeo y
comunicaciones, que incluye materiales de educdui@mciera para incrementar el uso de la
tarjeta y su adopcion en los sectores rurales gnabdel pais.

Seguro para remesadsEste producto calific6 en segundo lugar en la @mudb productos
financieros. El seguro garantiza continuar recitbielos fondos durante un periodo fijo en caso
de la muerte del inmigrante. Sin embargo, es imapbet mencionar que para algunos segmentos
del mercado, el seguro de vida podria resultar matractivo. Para algunos padres, el concepto
de un producto que les obligaba a pensar en ldlpasiuerte de su hijo inmigrante no fue bien
aceptado, y al contrario generaba ansiedad.

Los receptores también mencionaron el seguro del s@imo un producto que podria satisfacer
sus necesidades, ya que los gastos de salud catteecer o cuarto lugar en cuanto al uso de la
remesa en la region. Entre los inmigrantes en Bsthighidos, los productos de seguro de vida y
de salud también recibieron buena aceptacion. Baogeénayores preocupaciones, los inmigrantes
citaron la de proteger a su familia en el paisritgen, una necesidad que este tipo de producto
puede abordar.

Hipotecas Existe el potencial de ofrecer hipotecas al innmitgayue desea comprar una casa a su
nombre en su pais de origen, bien sea para uso fienilia 0 como inversién personal. En el
desarrollo de una estrategia de producto paradupet es importante considerar que en muchos
casos los inmigrantes se encuentran financiandwayecto de construccion o la compra de una
casa con sus propios ahorros. Esto implica quel etisefio de este tipo de producto para
inmigrantes se deberia considerar un pago inicé aito y la posibilidad de que el inmigrante
pagar el total de la hipoteca mas rapidamente.

En los dltimos afios se han desarrollado variagaiivas dirigidas a los inmigrantes en Estados
Unidos para ofrecer hipotecas en sus paises denofigerias de vivienda realizadas en ciudades
como Nueva York y Miami traen bancos de Américanaapara ofrecer productos hipotecarios a
los inmigrantes. Dos de estas iniciativas son efjiama Construmex de Cemex e Hipotecaria
Mexicana, que ofrecen financiamiento a los inmigganmexicanos para la compra o
construccion de una casa en su pais de origen.oBAgcicola, con el apoyo del Banco
Interamericano de Desarrollo (BID), también lanp@ iniciativa para ayudar a los inmigrantes

5 Entrevista con Isabel Cruz, AMUCSS, julio 2006.

Desafios y Oportunidades en la Bancarizacion dedRas 9



salvadorefios a acceder a hipotecas para realizarsiones de vivienda en su pais. El Banco
Agricola calcula que aproximadamente 500.000 inamggs salvadorefios pueden estar
interesados en la compra de una casa en El Salv&tus socios de ACCION, BancoSol en

Bolivia y Mibanco en Perq, también ofrecen prodsdbipotecarios a inmigrantes en EEUU y
Espafia que desean comprar casa en su pais de origen

Microfinance International (MFIC) en colaboraciébn con varias IMF en El Salwadha
desarrollado un producto de hipoteca transnacigumalfacilita el proceso de solicitud y pago de
crédito para inmigrantes en Estados Unidos, misthdsfondos son pagados y administrados por
la IMF en el pais de origen. MFIC también ofrec@®tservicios financieros a los inmigrantes,
tales como un crédito dirigido especificamente gastablecer un historial de crédito en Estados
Unidos, cambio de cheques, y un servicio de remebago costo.

El Fondo Mivivienda de Peru es un programa gubeemdah disefiado para ayudar a las personas
de bajos ingresos en la compra o construccion derimera vivienda. Varios bancos del pais
ofrecen cuentas de ahorro programado que ayudasradeptores de remesas a realizar ahorros
especificamente dirigidos al pago inicial de unsacque califique en el programa. Entre estos
estdn Banco Wiese Sudameris y Banco Continentalofpecen un plan de ahorro programado
gue dura nueve y seis meses, respectivamente,iyamat los receptores a ahorrar la remesa para
utilizarla en el pago inicial del 30% del valor dea casa, y asi calificar para el crédito
hipotecario que es parte de este programa gubentaime

Crédito para mejoramiento de viviend&ACCION también ha visto potencial en la oferta de
crédito para mejoramiento de vivienda. Los estudiadizados muestran que los receptores ya
utilizan una porcion de sus remesas en la compraaderiales de construccién para mejorar sus
viviendas. El potencial de este producto tambiébasa en la importancia que la familia otorga a
su casa en el pais de origen; una casa nueva cad@j@s un simbolo de mejor estatus
econdémico de la familia como resultado del proadsemigracion. Ademas, este tipo de crédito
dirigido especificamente a mejorar la vivienda paeeptores cuya fuente de ingresos principal
son las remesas tiene potencial ya que responderaaecesidad existente ya que estos clientes
tendrian dificultades calificando para créditodit@mnales enfocados en microempresarios o
asalariados.

ACCION ha trabajado con Financiera FAMA en Nica@gara ofrecer este tipo de crédito de
mejoramiento de vivienda a sus clientes receptdasMéxico, el programa Construmex de
Cemex permite a los inmigrantes dirigir sus remeBasia la compra de materiales de
construccion para proyectos de mejoramiento o nee@dn de vivienda en su pais de origen.
Construmex abrié siete locales en Estados Uniddes yamilias en México pueden recoger los
materiales de construccién pagados por sus faesliarmigrantes en cualquiera de los 4.000
distribuidores afiliados. El programa también ofreonsultas con arquitectos de Construmex que
ayudan a los clientes a disefiar planos y definicrehograma de entrega de materiales de
construccion. Entre el 2004 y 2006 la empresa idfreas servicios a 4.500 inmigrantes que
vivian en Estados Unidos con este producto y copreducto de financiamiento hipotecario.
Encuestas de Construmex calculan que unos $3 ésllda los $16 billones de fondos de remesas
enviados a México estaban destinados a la congirucc

5 Banco Interamericano de Desarrollo, nota de pr&t&de diciembre 2006.
"“Work in the States, Build a Life in Mexico,Tfabaja en EEU, Construye una Vida en MéxiBasinessWeek
online, julio 18, 2005, http://www.businessweek.¢oagazine/content/05_29/b3943007_mz001.htm.
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Microcrédito. Existe menor oportunidad para la bancarizaciénedeptores con microcrédito.
Uno de los méas grandes desafios que enfrentaNapara la bancarizacion de receptores es que
la mayoria de ellos tienden a no ser microempresdel nivel de dependencia en remesas es alto
en la mayoria de los paises, donde para muchogtoees las remesas son el principal ingreso
familiar y por lo tanto los fondos son usados pawhrir las necesidades basicas del hogar.
Estudios del BID muestran que sélo una pequefia parlas remesas, de 5 a 8%, segun el pais
receptor, se dirigen al negocio u otras inversiones

Lo que si revelan los estudios es el potencialrédito para nuevos negocios. Generalmente las
IMF no ofrecen crédito para nuevos emprendimiegtagunque estos créditos son de més alto
riesgo y morosidad, esta oferta puede ser imperfpata apalancar el impacto econémico de la
remesa.

¢ Son los microempresarios receptores de remesas ores clientes de crédito?

Hoy en dia, las instituciones financieras no cueman suficiente informacién de remesas
recibidas por sus clientes para contestar estaipt@gEs dificil determinar si la remesa tiene
un impacto positivo o negativo en el crédito, ya generalmente no se ingresa informacion de
remesas en la base de datos de los clientes déocidtrevistas con asesores de crédito en
América Central y América del Sur indican que, lgu@os casos, las remesas tienden a usarse
como fuente complementaria de ingreso para ayudmacroempresa a subir los niveles de
produccion. También se utilizan los fondos recibiggor remesa para apoyar a la empresa en
tiempos dificiles. Por lo tanto, es importante ¢pgeinstituciones comiencen a captar en sus
bases de datos informacion sobre remesas recipatasus clientes de microcrédito para que
pueda ser factible minar esta data y realizar sinainas profundos. Con esta informacién se
podrian establecer parametros para determinar igagé tle remesas y perfiles de clientes
presentan mas potencial para créditos.

4. Desarrollar estrategias efectivas de comunicacioy mercadeo para la bancarizaciéon y
promocion de productos financieros con los receptes.

La bancarizacion de receptores requiere mas queneate el promover que las instituciones
financieras ofrezcan servicios de remesas y questzptores se acerquen a las oficinas bancarias
a recoger estos fondos. Este proceso requiere sirstegia de mercadeo y comunicacion que
considere los factores explorados a continuacién.

Opinion negativa de instituciones financieraglgunos receptores creen que es mas complicado
y costoso recibir las remesa a través del banda. [iEgcepcion se basa frecuentemente en las
experiencias negativas con otros servicios finaosien el pais, como cuentas de ahorros con
altos cobros administrativos o estructuras de domigue no fueron bien entendidas por los
clientes. Esta experiencia negativa y de descardian las instituciones financieras se generaliza
y fomenta la idea de que todos los servicios baogsgrminaran siendo muy costosos o implican
una estructura de comisiones muy compleja. Porabot es necesario realizar campafas de
mercadeo en las cuales el precio del servicio derdmesas y la estructura de precios y
comisiones de cualquier producto relacionado seuoaqmen clara y adecuadamente al receptor,
para asi manejar las barreras percibidas y la dftanpa.
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La bancarizacién de receptores requiere la idemt#cion de estrategias de venta alternativas
para llegar a estos clientesComo los productos dirigidos a los receptores vas @lla del
microcrédito, es importante identificar los mecaras efectivos para vender estos productos que
vayan mas alla de usar la fuerza de venta de lesoeess de créditos. Ofrecer incentivos al
personal de las agencias, cajeros u oficialesatafptrma, para motivar la bancarizacion de estos
clientes resulta una opcion interesante pues alws el principal punto de contacto con
el receptor.

Existen ejemplos similares de estrategias paranzdcay promocionar la bancarizacion de los
receptores. Las IMF que trabajan con AMUCSS en btéxhan podido lograr una alta
bancarizacidén de los receptores en las comunidadal®s donde operan a través de actividades
que fomentan la confianza, sesiones informativakogs niveles de comunicacion. En base a sus
experiencias, la bancarizacién es mas exitosa ouaniticorporacion de las remesas es parte de
la estrategia inicial para crear nuevos microbarcosl sector rural.

En Bolivia, Bancosol ha experimentado exitosameote una estrategia de bancarizacién que
emplea una fuerza de ventas para promocionar yevecukntas de ahorros y productos de
seguros a los clientes mientras éstos hacen filasesgencias.

Cooperativa Salcaja, en Guatemala, tiene en susciagecajeros dedicados para el pago de
remesas. Estos cajeros son también capacitadosagentes de ventas que ofrecen informacion
a los receptores sobre los productos y benefieda dooperativa para sus socios. Esta estrategia
de servicio al cliente adoptada por Salcaja ha pielorelevar la bancarizacion de receptores de
remesas aproximadamente del 40% en el 2004 al 60862906

Es necesario usar mercadeo y promociones para ingeatar el volumen de remesas pagadas y
para bancarizar a receptoresas IMF se enfrentan con alta competencia de atsdguciones
gue pagan remesas que incluyen bancos mas grandesristas, y agentes dedicados
exclusivamente al servicio de remesas. El uso dsewvicio particular de remesas para enviar
dinero al pais de origen tiende a ser un hébitosyréceptores entrevistados expresaron alta
satisfaccion con los servicios que su familiar gmante y ellos utilizan. Es necesario usar
promociones para atraer a los clientes hacia logicees de remesas ofrecidos por las
instituciones financieras, al igual que para veleddos productos financieros que se les pueden
ofrecer.

Banco Solidario, en Ecuador, desarroll6 una cammadtasa para abrir cuentas de ahorros a
receptores para el Dia de la Madre. Banco Solideatmaja con Citibank para ofrecer un servicio
de remesas banco-a-banco y banco-a-efectivo quatperobrar en Ecuador la remesa enviada
desde Estados Unidos. Como parte de la campafiaiaele la Madre, Banco Solidario realizd
una rifa para receptores que abrieron cuentas basaturante el periodo de la promocion. La
campanfa fue exitosa pues logro la apertura de ngdgas bancarias por parte de los receptores.

5. Desarrollar herramientas de educacion financiergpara que el receptor tenga mayor
acceso a informacion que les permita tomar decisies informadas sobre el uso de servicios
financieros y de sus remesas.

Las entrevistas y grupos focales realizados coapteces nos han ayudado a comprender la
compleja dinamica emocional que rodea el temaglecimesas. La emigracion es un proceso que

8 Entrevista con Victor Manuel Rosal Gonzalez, Coafpea Salcaja, julio, 2006.
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modifica los roles y responsabilidades entre logahes receptores y presiona mucho los lazos
familiares. En algunos hogares vimos la tendeneifathilias que se acostumbraron a depender
de la remesa para cubrir sus necesidades basieadras en otras familias, los fondos fueron
utilizados para generar patrimonio o para creantagadicionales de ingreso.

¢Qué permite que una familia alcance un mayor itopaconémico con la remesa que otra?
Encontramos que el acceso a informacion, modelsegair o ejemplos de la vida real, y el
acceso a las herramientas financieras, facilitaan maejor toma de decisiones en el uso de los
servicios financieros. El uso de herramientas dea&don financiera también puede ayudar a que
las familias receptoras aprendan como administesupuestos familiares, a que incrementen su
conocimiento sobre el potencial que los fondosedeessas pueden tener para ellos, y a motivar la
planificacion de futuras metas econémicas.

ACCION se encuentra trabajando en el desarrollbateamientas de educacion financiera que
ayuden a los receptores a tomar decisiones masnaétas sobre el uso de servicios financieros,
y amplien el rango de opciones disponibles par@ientar su patrimonio y realizar inversiones.
Junto conMicrofinance OpportunitiesFreedom from Hungery Banco Solidario en Ecuador,
ACCION ha desarrollado un moédulo de capacitacioragla con el fin de proporcionar a los
receptores herramientas para manejar mejor sugpuestos familiares y los fondos recibidos;
entender como funcionan los servicios financiegeserar conocimiento del potencial de las
remesas para construir patrimonio o capital y naotha planificacion de metas financieras. Se
encuentra en desarrollo un video didactico que doénparte de este programa y se utilizara en
las agencias como una manera alternativa de alcari@a receptores, ademas de la capacitacion
en el aula.

Las herramientas de educacion financiera tambiéudgmu servir como apoyo a la oferta de
productos relacionados con remesas como segurfgtasao banca movil. En vista de la mayor
competencia en la industria de remesas, y dadeetadp para reducir los costos operativos, se
esta explorando con mayor frecuencia el uso deasuelataformas tecnolédgicas tales como
tarjetas y banca a través de telefonia celulare®ibargo, el mudar a los clientes desde servicios
tradicionales de pago de remesas en efectivo lediesar estas nuevas plataformas requiere
tiempo y estrategias didacticas adecuadas.

6. Establecer las alianzas mas adecuadas con empiesemesadoras 0 bancos con el fin de
pagar un alto volumen de remesas y facilitar el eate de remesas con servicios financieros.

Canalizar remesas a través de las IMF requierstablecer convenios con empresas remesadoras
0 con bancos en paises desarrollados que ofredcaandcio de envio de remesas y que
incorporen a la IMF a sus redes de agentes pagadoebido a que no todas las remesas ni todos
los segmentos de receptores tienen el mismo pateaiheibancarizacion, es importante para las
instituciones financieras que tienen como objetieyementar la bancarizaciéon el canalizar un
alto volumen de remesas, lo que les permite captoés oportunidades de bancarizacion. Es
dificil determinar qué constituye un volumen siditemente alto de remesas, ya que esto varia
tanto por tipo de institucién como por su capacidadgente pagador.

El identificar cuales son las mejores alianzas eentna institucion financiera y empresas
remesadoras depende de varios factores:

La capacidad de la institucion como un agente pagad.a fortaleza de la institucion como
agente pagador facilitara el establecer alianzas eropresas remesadoras y fortalecera la
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posicién de la institucion al negociar contratos estas empresas. Las empresas remesadoras
evallan a los agentes pagadores potenciales eraliagertaleza de su red de agencias. ¢Ofrece
esta red una cobertura nacional? ¢ Llegan a ubi@sioo cubiertas por redes existentes? ¢Puede
la institucion pagar en efectivo y a través de ofpooductos como tarjetas y cuentas? Estos
factores, al igual que un desempefio financieraadi la reputacion de la institucién a nivel
nacional y entre los inmigrantes que viven en etagjero, influenciaran la capacidad de la
institucion financiera para atraer el interés dermsas remesadoras o de bancos.

Analizar las oportunidades y retos que diferentépos de alianzas pueden ofreceA
continuacion se enumeran varias opciones de carvedisponibles para las instituciones
financieras.

Una alianza con empresas grandes de giros de djinewmmo Western Union o Money Gram
ayudara a asegurar que su institucion esta ofmeiehservicio de una empresa que tiene una
representacion fuerte en el pais donde vive elgranie. Estas empresas canalizan un volumen
importante de remesas alrededor del mundo y cuearuna marca renombrada y una sélida
reputacion de servicios confiables. Al evaluar walianza con una de estas empresas, es
importante considerar si el acuerdo clasificara métitucion como agente pagador o subagente
del representante de la empresa en el pais rec&gtarclasificacion determinara las comisiones
y fondos de mercadeo recibidos y el nivel genegambyo operativo. En mercados competitivos
donde ya existen muchos bancos y comercios pagamiesas, es posible que una institucion
solo pueda trabajar como un sub-agente de institasi que representan a Western Union o
Money Gram en el pais. Adicionalmente, es posibie $¢ incluya en el contrato una clausula de
exclusividad cuando las instituciones financierasean formalizar un convenio con empresas
grandes, como es el caso de Western Union. En@@aptecio, las tarifas que estas empresas
cobran al inmigrante tienden a ser las mas althamgecado. La bancarizacion de remesas
también presenta un desafio mayor cuando se trebajastas empresas, ya que las instrucciones
de pago de remesas no se reciben de una manefacdie, por ejemplo, el depdsito directo de
los fondos en cuentas o0 en tarjetas. Una instituoidsiderando este tipo de alianza debe evaluar
cada uno de estos aspectos en detalle.

Una segunda opcién puede ser la de estabiad#iples convenios con empresas remesadoras
medianas y pequefasles como Ria Envia, Quisqueyana, La Nacionaligynéricas. Trabajar
con empresas medianas o pequefias puede facilinizarizacion de las remesas, ya que las
instrucciones que se reciben para el pago de renmsaden ser facilmente enlazadas con el
sistema bancario de la institucién y con sus primdufinancieros. Estas empresas no requieren
exclusividad y el precio que cobran al inmigranbe gus servicios tiende a ser mas econémicos
gue los de Western Union o Money Gram. Sin embaggim, también implica que las comisiones
que reciba la institucion por el pago de remesaspien serdn menores. Adicionalmente, los
costos iniciales para trabajar con empresas masefiaq pueden ser altos debido al tiempo que
es necesario para la negociacién y firma de casral igual que para el establecimiento de las
interfases requeridas para enlazar las instrucsigra@a el pago de remesas con el sistema
bancario de la instituciéon. Si la institucion estdnbiando su sistema bancario, 0 no cuenta con
un fuerte equipo tecnoldgico que pueda desarrefitas interfases, probablemente esta opcién no
sea la mejor. No obstante, aquellas instituciomesun sistema bancario establecido, un equipo
tecnoldgico sdlido, y la posicion de llegar a seerns agentes pagadores, pueden beneficiarse de
este tipo de convenios multiples que pueden llagaeneran volimenes iguales o mayores que
una alianza exclusiva con una empresa grande rdotm@seomo las mencionadas.
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El establecimiento delianzas con consolidadores de remesesmo Bancomer o Reciba
Networks es otra alternativa. Estos consolidaddiesen contratos con varias empresas
remesadoras y han desarrollado una plataforma fpaieacanalizar remesas de manera unificada.
A través de estos consolidadores, una institucidantiera puede pagar remesas de varias
empresas remesadoras a través del establecimignttadsola interfase tecnoldgica.

Sin embargo, el uso de estos consolidadores desasnsgnifica compartir las comisiones. El
modelo de ingresos para esta clase de alianzacempiénor comisidén por remesa pagada pero la
posibilidad de alcanzar mayor volumen de transaesio Dependiendo de las empresas
remesadoras que estén vinculadas con el consolidaddarifas que cobran a inmigrantes por su
servicio pueden ser mas econdémicas que aquelldasdempresas grandes. La capacidad de
establecer vinculos entre las remesas y los sesviancieros también puede ser mas factible
con este tipo de consolidadores porque las instmes para el pago de remesas pueden ser
enlazadas con el sistema bancario de la institu8dana institucion financiera no cuenta con la
capacidad instalada de establecer interfases gtas\veampresas de remesas, 0 Si ho se encuentra
bien posicionada como un agente pagador en elpaduena alternativa puede ser la formacion
de una alianza con un consolidador de este tipo.

Bancos y cooperativas en Espafa, Italia, y los dstaUnidos,como La Caixa o Citibank,
cuentan con un sistema de remesas establecidoés el SWIFT, una plataforma global que
permite la automatizacion y estandarizacién deliemyvrecepcion de dinero via servicios de
mensajeria financiefaPara ofrecer estos servicios, la institucion deler acceso a Swift de
forma directa o través de proveedores de estecgeridesde el punto de vista de integracion de
sistemas, es la alternativa mas factible de vimdakremesas con los servicios financieros. Sin
embargo, es importante tomar en cuenta que estggige atienden principalmente a los
inmigrantes legales en el pais desarrollado, gsiseesienten mas cémodos con la apertura de
cuentas bancarias y el envio de las remesas & td@vén banco comercial. En vista de esto, la
institucion podria establecer alianzas tanto carcti® como con empresas remesadoras como las
arriba mencionadas, para alcanzar a todos los gmigetivos de inmigrantes que desea atender.

Al desarrollar una estrategia de alianzas, se debmar en cuenta todos estos factores y

adecuarlos apropiadamente para cumplir con lassiteakes especificas de cada institucion

financiera. Una combinacion de alianzas es prob@diée la mejor manera de establecer una
estrategia que permita canalizar altos volumenegmesas y alcanzar a todos los segmentos de
inmigrantes y receptores a los que se quiere llegar

I1l. Conclusion

Existen tanto desafios como oportunidades en lataofdel servicio de remesas y la
implementacién de estrategias para la bancarizad@rdos receptores. Las remesas pueden
permitir a la institucion financiera ampliar suaice hacia segmentos mayores de la poblacion
de bajos ingresos con servicios financieros que nade alla del crédito. De esta manera, la
remesa estimula la diversificacion del portafoloptoductos al bancarizar a receptores mediante
cuentas transaccionales o de ahorro, seguros @osrguara mejoramiento de vivienda. Sin
embargo, se debe tomar en cuenta los siguiente®eles claves en el desarrollo de estrategias
exitosas de bancarizacion:

® Swift, http://www.swift.com.
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1. No todas las remesas tienen el mismo potenciabdednizacion, y existen importantes
diferencias regionales que afectan este poteritsalnportante desarrollar una estrategia
de bancarizacion que tome en cuenta las caraatasiséspecificas del mercado de
receptores y el impacto de la remesa en cada pafiedpera la institucion.

2. Es necesario segmentar el mercado para tener ynagoenprension de las necesidades
del los clientes y evaluar cuales segmentos cuentan el mayor potencial de
bancarizacion.

3. Una vez identificado el segmento objetivo, es irtgode desarrollar productos nuevos o
modificar productos existentes para que respondalasanecesidades financieras
especificas del segmento.

4. La bancarizaciéon de los receptores requiere maglga@o ofrecer el servicio de remesas
a través de instituciones financieras; es necedasarrollar estrategias de comunicacion
y mercadeo para alcanzar a los posibles clientesndeera efectiva y superar la
percepcion negativa que se tiende a asociar asspale bancos para el pago de remesas.

5. Se deben integrar las herramientas de educaciéancigra con estrategias de
comunicacion para asegurar que los receptoreseruenh acceso a informacion que les
permita tomar decisiones informadas sobre el usdodeservicios financieros y la
administracion de los fondos recibidos.

6. Es clave que las instituciones financieras estahtealianzas adecuadas con empresas
remesadoras 0 banco para asi canalizar altos vo&srde remesas Yy facilitar el enlace
de remesas con servicios financieros.

En los ultimos afios se ha logrado un mayor nivedaieprension sobre las remesas y el impacto
econdémico de estos flujos en paises en desarisdia mayor comprension también nos da a
conocer que todavia hay mas oportunidades paranavacion de productos, que pueden

facilitarse mediante foros e iniciativas para dstdr nuevas ideas, sinergias y convenios entre
los diferentes actores en la industria alrededbmimdo. El objetivo comuin debe ser apalancar
la tecnologia de punta y desarrollar solucioneaniineras innovadoras dirigidas al cumplimiento

efectivo de las necesidades de los inmigrantesgpteres, proporcionandoles las herramientas y
conocimiento para lograr sus objetivos de supenaaa®ndémica.
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