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ASAMBLEA ANUAL DE FELABAN  

Panel 1 

 

Remesas: nuevas oportunidades para bancos latinoamericanos 

 

Alejandro Picos****  

 

El mercado bancario del futuro 

 

El desafío de las remesas está adquiriendo gran relevancia dentro del contexto 

económico de la región y el ámbito global. En el pasado Congreso de las 

Américas, atendido por todos los líderes del mundo, fue un tema prioritario. De 

igual forma ha sido el tema central del reporte reciente del Banco Mundial en 

cuanto a desarrollo económico para 2006, y del último informe de la Counting 

Office para el Congreso norteamericano debido al interés incremental que éste 

está tomando dentro de esta materia.  

 

Al estudiar las cifras se evidencian las razones por las cuales el tema suscita tanto 

interés. Las remesas han crecido en una forma consistente, cerca de 10%, por 

aproximadamente treinta años desde la década de 1970, pero hace poco tiempo 

han comenzado a crecer en forma mucho más acelerada. Un crecimiento histórico 

de 10,6% comienza a ser reemplazado por uno sostenible de cerca de 17%. 

Además, un porcentaje de crecimiento alto que en 2001 sobrepasó la marca de los 

100 billones de dólares y ahora está muy superior, bajo los mecanismos formales 

de medición de 170 billones de dólares.  

 

Buena parte de la velocidad de este aumento es alimentada por una actividad 

incremental en Estados Unidos. Este país se perfila en las muestras de Workers 

                                                 
* Vicepresidente de la Industria Financiera para América Latina, Unisys. 
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Remitance como el primer emisor de divisas para los mercados emergentes. 

Alrededor de 36, casi 40% de los fondos que salen del mundo desarrollado hacia 

el que está en desarrollo son originados allí. Dentro de este contexto América 

Latina es el receptor número uno y cuenta básicamente con 65% del share de 

esos fondos. Cabe destacar que también crecen con mayor rapidez que el 

promedio.  

 

Las remesas en América Latina se han duplicado en un lapso de cuatro años. De 

éstas, México ha ocupado un papel preponderante. El corredor Estados Unidos – 

México es uno de los más líquidos y sofisticados de la tierra, pero básicamente el 

market share de México, dentro de ese pool como proporción relativa, está 

aumentado en forma sostenida, de dos a tres puntos porcentuales cada año, no 

sólo en función del número de migrantes y la potente diáspora que existe en 

México, sino del éxito de éstos cuando se consolidan en la economía local.  

 

En la actualidad, cuando se observa el pool de dinero que va a América Latina 

como un todo, México ocupa alrededor de 50% del volumen de remesas y 50% 

restante se reparte en la región en partes iguales entre el Caribe, Centroamérica y 

el resto de América Latina. 

 

Es importante destacar que independientemente de que los países ganen o 

pierdan market share, todos reciben un fuerte crecimiento por parte de las 

remesas y se benefician de manera sustancial como consecuencia de ellas. Por 

ejemplo, hace alrededor de cuatro años, sólo existía un país en el cual las 

remesas llegaban a una cuota del producto bruto de cerca de 10%, y en la 

actualidad seis se encuentran en esta categoría. Países como Haití tienen cerca 

de 25% de las remesas como porcentaje del producto bruto de la economía, 

mientras que Jamaica tiene 17,4%, Salvador 16,2%, Honduras 15%, República 

Dominicana 13% y Nicaragua 11%. Incluso en países muy grandes como México 

las cifras llegan a 3%, las cuales son muy representativas dentro de la economía.  
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Si las remesas desaparecieran de la noche a la mañana, se generaría un shock 

macroeconómico. Sin embargo, muestran un comportamiento y una tendencia 

muy estables. Más aún, el dinero que generan hace contribuciones significativas a 

las clases más pobres dentro de la región. Por ejemplo, un estudio realizado en 

Guatemala muestra cómo equivalen a 60% de los ingresos del perfil económico 

más bajo. En México, otros estudios señalan regiones con un alto porcentaje de 

inmigrantes en los cuales se ha registrado una reducción de la pobreza en 

términos reales gracias a estos dineros. Esto no se había visto en América Latina 

hace mucho tiempo.  

 

En general el volumen de las remesas tiene en todos los países un impacto muy 

positivo con relación a la reducción del riesgo sistémico. Hace diez años el 

mercado de titularización de remesas era pequeño, casi inexistente. En la 

actualidad existen mercados que cuentan con liquidez de 1 a 2 millones de 

dólares, hacen emisiones de bonos apalancando la estabilidad de los fondos de 

remesas, llevan y saltan alguna crisis macroeconómica y consiguen financiamiento 

clave para el país con mejores puntos base, como fue el caso por ejemplo de 

Brasil. Cuando este país tuvo el impulso, el pico en las tasas de interés en 2002, 

consiguió hacer una emisión muy exitosa de bonos, con más de 700 puntos base 

de ventaja.  

 

Esta estabilidad incremental ha merecido estudios que comprueban que, 

básicamente, el riesgo en los países emergentes se ha reducido gracias a un 

factor de casi cuatro en los últimos cuatro o cinco años, y los que lideran la 

estadística son aquellos países que tienen el mayor volumen de remesas. Existen 

otros estudios comparativos entre países emergentes que tienen un alto 

componente de remesas y emergentes que dependen de altos componentes de 

commodities y estabilidad de los mismos.  
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Remesas en América Latina  

 

Las remesas en la región muestran un crecimiento muy agresivo. Antes crecían 

más rápido de 10,6 a 13,4%, pero en los últimos cuatro años se han disparado en 

crecimiento en términos reales y se está creciendo alrededor de 20% interanual, 

es decir, con mayor rapidez que la media del mundo y casi con la misma velocidad 

que los países que más crecen como México, India y China. Otro fenómeno 

notorio es que la tendencia se mantiene en el tiempo, tiene una gran estabilidad y 

no existe en el sector ningún producto financiero que muestre esta tendencia, 

estabilidad y calidad de ingresos.  

 

No es entonces sorpresiva la existencia de múltiples jugadores dentro de las 

cadenas de pagos. Desde el kilómetro inicial donde se enfoca al remitente del 

dinero hasta el final donde se paga han aparecido diferentes actores, cada uno de 

los cuales ha resuelto el tema de convertir y transferir el dinero en una forma 

diferencial y distintiva. En este sentido se hace referencia a casas de cambio, 

compañías de telégrafos y otros mecanismos informales que participarán en un 

alto porcentaje de este mercado a través de redes propietarias.  

 

Los bancos, aunque han sido parte del sistema, vieron las remesas como un 

producto corporativo y no como una cadena. Sólo en fechas recientes comenzaron 

a agregar, en forma más expresiva y contundente, otros roles diferentes de juego 

en el mercado, así como uniones de crédito, telefonía móvil y retailers. Ahora bien, 

la mayor parte de estos jugadores ven la remesa como una transacción, un evento 

único aislado en el espacio del tiempo en el cual el remitente emite una remesa. 

Se enfocan en rapidez, en velocidad transaccional, en la llamada que hay que 

darle al remitente, en mecanismos de lealtad, e incluso en algunos casos, en crear 

mayor confianza del cliente, muchas veces empujados por el regulador 

norteamericano en la mayor parte de los estados de alta migración, es decir, 

regulaciones de disclosure.  
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Además, las remesas han creado una fuerte competencia desde el punto de vista 

de pricing dentro del mercado. De hecho, se observa que en 1998 tenían precios 

entorno de 20%, mientras que los datos estadísticos publicados en el estudio del 

GAO, muestran que de 2001 a 2004 han decrecido casi en 50% y la mayor parte 

de este porcentaje se ha producido durante el transcurso de 2004. Esto es 

expresado como porcentaje de la remesa promedio de la región que equivale a un 

monto entre 250 y 300 dólares.  

 

A pesar de esta tasa de decrecimiento, se trata de un negocio atractivo para 

apostar por dos motivos. El primero es que existe un alto crecimiento en términos 

de número de usuarios, enriquecimiento de los mismos y transferencia de dinero, 

que compensa la caída y mantiene el crecimiento en la línea de revenues. El 

segundo motivo es que son muy rentables todavía porque los costos de transferir 

el dinero son más bajos y existe un amplio margen para que mejoren.  

 

Mercado atractivo para bancos  

 

Para los bancos latinoamericanos es de gran importancia y estrategia entrar en 

ese mercado, tomar share y competir, porque el juego radica en servir a los 

usuarios de la cadena en el primer kilómetro y en el último. Las remesas son un 

medio para cumplir un fin y es básicamente el entendimiento de esta característica 

la que va a permitirá a los bancos suplir de manera adecuada las necesidades de 

este cliente.  

 

Según estimaciones del Banco Mundial, 95% de estos usuarios en el ámbito 

global no están bancarizados por completo en los dos países. En América Latina 

el porcentaje de bancarización de la base es un poco más alto en alguno de los 

dos extremos. Pero, más de 80% tiene una bancarización nula o muy leve y son 

grandes las posibilidades de proveer productos y servicios financieros en las dos 
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puntas, pero implica fuertes desafíos desde el punto de vista de distribución e 

inteligencia del producto.  

 

En la actualidad el beneficio de la bancarización de la base es el prospecto más 

atractivo de crecimiento que los bancos de retail tienen en la región y el mercado 

de capitales sabrá recompensar a aquellas instituciones que sepan crear bancas 

de clientes de alta estabilidad y margen, como en efecto el comportamiento que 

muestra esta base. De hecho, una razón más para participar en el mercado 

constituye que las tasas continuarán cayendo. Por eso es importante servir las 

puntas y no enfocarse de forma microscópica en el pricing de la transacción.  

 

Si se observan las diferencias actuales de precio entre los corredores de alto 

volumen y los de bajo o las diferencias de precio entre las remesas menores de 

100 dólares y las que superan a la media de 300 dólares, se evidencia una 

diferencia de pricing de 65% y de 35% que muestran que en realidad el mercado 

tiene mucha capacidad de caer en forma muy rápida, aún considerando sólo los 

precios, en la práctica.  

 

Los factores claves para motivar la eficiencia y ganar el juego consisten en 

conocer las necesidades de cada uno de los segmentos de clientes que circulan. 

El futuro del negocio radica en entender que se trata de clientes, no de 

transacciones. Éstas últimas son apenas un medio para un fin, para hacer un 

producto atractivo. Otro factor es el desarrollo de nuevos canales de distribución 

con economías superiores. Los bancos e instituciones financieras tendrán grandes 

dificultades en desarrollar la capilaridad necesaria para competir con los 

mecanismos informales o con los formales si no son capaces de crear redes de 

altísima competitividad.  

 

Un último factor se encamina en establecer un código de conducta autoimpuesto 

muy responsable con el regulador y utilizar lo último en tecnología para lograr una 
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mejor protección contra el lavado de dinero y el tipo de movimientos que 

preocupan bajo la USA Patriot Act. Es responsabilidad del sistema bancario, ya 

que no existen mejores vehículos para lograrlos como los bancos. Sin embargo, 

es importante analizar la mejor forma de hacerlo con las tecnologías actuales 

disponibles en el segmento.  

 

Inmigrantes en la mira 

 

Los inmigrantes se pueden clasificar en función de su ingreso, de su nivel 

educativo o de su país de origen, pero un factor muy importante es si la persona 

tiene proyectos de regresar a su país o no y su conducta financiera está más 

dictada por ese hecho que por cualquier otro. Si piensa regresar, su intención 

primaria es enviar dinero a su país de origen, invertirlo a largo plazo en educación 

de la familia, consolidar una posición, adquirir una casa o iniciar un negocio. 

Según estadísticas, 20% de los micronegocios en Ciudad de México, en la 

actualidad, son financiados a partir de remesas. Éstas generan crédito informal.  

 

En un segundo segmento -inferior- se encuentran quienes llegan a quedarse en el 

país. Éstos son clientes, sin historial de crédito, que necesitan con urgencia crédito 

al consumo, automotor o hipotecas. Por eso hoy día las instituciones financieras 

como los bancos latinoamericanos, se ubican en una posición desventajosa. El 

desafío está, entonces, en crear productos a partir de esta realidad. El mercado 

paga con rapidez por este tipo de maniobras.  

 

Existe un estudio publicado hace poco tiempo por el Banco Mundial relativo al 

sistema hindú, un ejemplo diferente al latinoamericano. Allí las remesas crecen de 

manera muy rápida, a 16% interanual, así que en un año duplicaron su tamaño 

como respuesta a una iniciativa del regulador en India en conjunto con las 

instituciones financieras locales para permitir crear cuentas muy convenientes 

desde el punto de vista de impuestos y retorno a los no residentes. Lo anterior 
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hizo que masas de ahorro “dinero bajo el colchón”, mal tratado en los países, fuera 

llevado con rapidez a su país de origen. 

 

La gente que piensa volver y se proyecta en el largo plazo, a pesar de las 

diferencias culturales, demográficas y educativas, se caracteriza por hacer parte 

de un segmento muy necesitado de productos, agradecido, que tiene gran lealtad 

y responde muy rápido a pequeños cambios y economías.  

 

Retos bancarios 

 

Por eso, el desafío de los bancos es muy grande porque es necesario salir de la 

estructura tradicional de entrega. Las agencias necesitan crear operaciones que 

tengan una diferencia de costos de un orden de magnitud casi diez a uno. Se 

deben crear redes con un coeficiente de capilaridad relativo a la inversión, de casi 

diez veces lo que cuesta un esquema de agencias bancarias tradicionales si se 

pretende competir contra los market makers informales y retailers.  

 

Es un hecho, según el market research conducido por GAO, que las agencias no 

constituyen un vehículo idóneo para conducir la transferencia, desde temas 

elementales como horarios bancarios, barreras lingüísticas que enfrentan los 

usuarios y puntos de conveniencia. La mayor parte de las transferencias ocurren 

durante el fin de semana porque la gente trabaja y no tiene facilidades para 

desplazarse al banco en sus horarios laborales.  

 

En este sentido, la región ya cuenta con las mejores prácticas de distribución. El 

mejor ejemplo es la forma como los bancos brasileños han empujado los 

esquemas de corresponsalía, es decir, franquicias bancarias, acuerdos con 

tiendas, retailers, tanto en el campo y las ciudades para establecer a través de 

tecnología muy liviana, nuevos desarrollos de las redes wareless. También han 

motivado puntos de venta virtuales equivalentes a los que se utilizan en retail y 



 9

llevado una propuesta de valor al segmento más allá de la transacción para 

prestar un mejor servicio a los clientes.  

 

Los brasileños están comprometidos por completo y ven los logros de algunos 

bancos estatales como Banco de Brasil Kaisha, extranjeros como Santander, 

nuevos entrantes como Lemon y privados como Bradesco. Todos han apostado a 

crear el correspondiente bancario y perseguir la bancarización de cuarenta 

millones de habitantes de hogares dentro de ese país de bajo ingreso. Es este tipo 

de tecnologías el que se tiene que llevar crossborder y romper paradigmas. Los 

usuarios han cruzado fronteras, por eso las instituciones financieras deben hacer 

lo propio.  

 

Desafíos regulatorios  

 

El desafío regulatorio tiene dos aristas. Por un lado la de las políticas de 

identificación. Hasta el momento sólo México ha resuelto este tema de una forma 

aceptable a través de la identificación consular, que sirve como identificación 

bancaria. Son necesarias discusiones más serias en cada uno de los corredores 

de cambio de Latinoamérica porque si no se puede servir a los usuarios, más allá 

de su estatus, no se podrán montar controles inteligentes a las transacciones.  

 

Es importante caracterizar a los usuarios, contar con legislación que permita 

bancarizar al inmigrante. En este sentido, los bancos centrales latinoamericanos 

como el Banco Central de Brasil establecieron un partnership muy fuerte con los 

bancos y facilitó legislación que permitía la amplia ejecución bancaria de 

transferencias de pagos y dinero en ese tipo de dispositivos.  

 

La segunda arista es la discusión acerca de la necesidad de la inteligencia 

transaccional en tiempo real. Cada minuto ocurren alrededor de 500 a 1.000 

transferencias. El mercado transfiere más de 100 millones de transacciones por 
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año y la ventaja actual es que la tecnología de información ha llevado a 

tecnologías de proceso en tiempo real, alimentadas por compliance en los 

mercados de capitales y prevención de fraude de internet, que permiten hacer 

monitoreo complejo con decenas de reglas de cientos de transacciones por 

segundo. Es necesario mejorar la regulación a un nivel costo eficiente a través de 

este tipo de inteligencia.  

 

 

Donald  Terry * 

 

Remesas: un mercado por ganar 

 

Hace cinco años nadie sabía nada sobre remesas. Estos flujos financieros 

internacionales, calculados por el Banco Mundial en 170.000 millones de dólares y 

extraoficialmente en 250.000 millones de dólares al año, no se contabilizaban 

porque quienes los enviaban y recibían no lo hacían. Estos dineros tan grandes se 

mueven por fuera del sistema financiero y son difíciles de contabilizar.  

 

El cálculo para 2005 es que las remesas para América Latina y el Caribe serán de  

55.000 millones de dólares: 20.000 millones de dólares para México, más de 

12.000 millones para América Central y la República Dominicana y más de 10.000 

millones de dólares para los países andinos. De a 5, 200, 300 dólares a la vez, 

200 millones de transacciones individuales por año y muy pocas de ellas llegan a 

las instituciones financieras formales.  

 

Los bancos participan en su mayoría, con unas pocas excepciones. La mayor 

parte de estos flujos vienen de las bodegas o son recogidos en casas de cambio o 

                                                 
* Gerente del Fondo Multilateral de Inversiones (FOMIN), el cual hace parte del Banco 

Interamericano de Desarrollo (BID). 
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en algún otro sitio informal. Un buen porcentaje se recoge en los bancos pero las 

personas llegan al banco a tomar el efectivo. Millones y millones de remesas se 

reúnen cada mes en los bancos de toda América Latina y cuando las personas 

llegan por ellas, nadie les ofrece una cuenta de ahorros, lo cual no constituye una 

buena práctica de negocios.  

 

Estas cifras no son contabilizadas en Washington porque es difícil hacerlo y las 

personas involucradas se encuentran al margen, es decir, históricamente a la 

banca comercial no le ha interesado ese target y, a su vez, esas personas no se 

interesan por los bancos minoristas. De tal manera que existe un mercado no 

explotado: 200 millones de transacciones financieras cada año, 55.000 millones de 

dólares, menos de 5 a 10% del dinero que pasa de una cuenta a otra porque es 

dinero que se maneja en su mayoría en efectivo. 

  

Lo cierto es que las cifras son demasiado grandes para ignorarlas: 55.000 millones 

que equivalen a 35% de los hogares de República Dominicana; 28% de los de El 

Salvador; 24% de los de Guatemala; 18% de los de México; y 12% de los países 

andinos. Es una gran cantidad de gente, representa un alto número de clientes 

potenciales y prácticamente ninguno de ellos es cliente en la actualidad. Se trata 

de un mercado subatendido en 90% por la comunidad financiera y merece ser 

capturado.  

 

Hace unos años, cuando apenas se descubría este mercado y se buscaba 

introducirlo al sistema financiero a través de cuentas de ahorro, préstamos, 

hipotecas para vivienda y productos de seguros, se evidenció la cruda realidad del 

lavado de dinero y financiación del terrorismo. Se planteó, entonces, el problema 

de no saber quiénes eran estos clientes. Los encargados de ejercer el control 

piden conocerlos, como una solicitud muy comprensible, cuando son recibidos en 

el banco. No conozco ninguna evidencia que indique que quienes envían 100, 200 
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ó 300 dólares a la vez pertenezcan a alguna inmensa red de decenas de miles de 

personas involucradas en el lavado de dinero o terrorismo. No existe la menor 

indicación de que eso sea así.  

 

Por eso, estos recursos deben introducirse en el sistema financiero. Basta 

encontrar un punto de equilibrio legítimo entre los que se preocupan por el lavado 

de dinero y la financiación del terrorismo –que sin duda es una preocupación 

legítima– y la realidad de que mantener estos recursos por fuera del sistema 

financiero no va a ser de ninguna utilidad para luchar contra el terrorismo ni para 

combatir el lavado de dinero. Entonces, hay un gran mercado allá afuera, 

aproximadamente veinte millones de hogares en América Latina reciben con 

regularidad remesas y constituyen clientes a quienes se les pueden ofrecer 

opciones de cuentas de ahorro, préstamos e hipotecas.  

 

Moisés Jaimes****  

 

Es muy importante para el grupo BBVA entrar en el mercado de las remesas y en 

una industria que tiene puntos particulares de cumplimiento normativo como la 

prevención de lavado de dinero y de apoyo a actividades terroristas, lo cual lo 

hace un doble reto. De igual forma es fundamental para el Grupo preservar una 

excelente posición en Estados Unidos porque no se va a permitir poner en peligro 

ninguno de los planes de expansión en este país.  

 

El Grupo, de características globales, tiene sucursales en diez países, oficinas de 

representación en otros diez, una gran y muy potente red bancaria en 

Latinoamérica. En Estados Unidos hace unos meses adquirió el National Bank y 

se inicia la presencia de Bancomer USA. El Grupo está en el rango de los 400 

billones de dólares en activos y casi 7.000 sucursales en el mundo.  

                                                 
* Presidente y Director Ejecutivo de Bancomer Transfer Services. Representante de BBVA USA.  
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Bancomer Transfer Services, BTS es parte de BBVA y BCI. Es la manera como el 

Grupo decide entrar en esta gran industria. BTS es una subsidiaria con la misión 

particular de dar acceso formal de alta calidad para realizar el pago de remesas 

familiares. Se trata de un money transfer, es decir, de un embudo que existe entre 

el origen de las transacciones y la red de pago, y opera con una plataforma.  

 

La calidad es el punto fundamental del servicio. El sistema de quejas es uno de los 

más bajos de la industria: 0,02%. La mayoría de las veces que el cliente utiliza un 

servicio que va a través de BTS, puede confiar en que el dinero va a llegar a su 

destino y ser pagado sin ningún problema.  

 

Uno de los grandes retos es el punto del cumplimiento, cómo participar como 

grupo bancario en esta actividad sin preocuparse de las implicaciones normativas. 

La apuesta ha sido hacerlo de manera formal. Hace alrededor de cinco años, 

cuando se investigó acerca de las remesas en México, se concluyó que la realidad 

es que la banca en cada país, aunque no se percate, es utilizada para el pago de 

las remesas. Entonces, existían  dos alternativas, seguir tomando una posición de 

no reconocer esta actividad y que casas de cambio u otros minoristas utilizaran la 

red bancaria propia para generar valor en el pago de las remesas o tomar una 

participación activa y decisiva. 

 

Así pues, en 2000 se lanzó un programa de mayoreo que invitó a varios jugadores 

pequeños a entrar en el mercado de remesas, se abrió la competencia y se les 

ofreció el pago formal de éstas a través de nuestra red. Con esto, a los 

consumidores se les brindaron servicios de alta calidad, precios competitivos y 

sobre todo se cumplió con toda la regulación americana y de los países destino 

donde opera el servicio. Así, el gran ganador es el consumidor que puede estar 

seguro de que su dinero va a llegar a la persona indicada y sobre todo a un costo 

muy razonable.  
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El impacto del programa de BBVA en el mercado ha sido muy grande. Antes del 

2000 había pocos participantes en el corredor de Estados Unidos y México. En 

1996 casi la mitad de las remesas en el orden de los 4 billones de dólares se 

manejaba por medios informales. Esto consistía en comprar un money order 

doméstico de Estados Unidos, meterlo en un sobre, enviarlo por correo y después 

ese dinero era enviado para su pago en México. La mitad viajaba de forma 

electrónica y luego evolucionó la vía.  

 

Después de ser lanzado el programa de mayoreo en 2000, que tuvo un enorme 

impacto en el mercado, en la actualidad casi 90% de todas las remesas operadas 

en México viajan vía electrónica. Una gran parte de ese pago se hace en la red 

bancaria del país. Entre 66 y 60% de las remesas son pagadas por los bancos en 

México de manera formal. Las remesas siguen creciendo de forma extraordinaria, 

aunque gran parte de este crecimiento no es absoluto, sino que ha sido una 

corrección de la lectura que hay del mercado. Al manejar esta actividad bajo 

medios formales se tiene una mejor lectura de los sucesos. Hoy día alrededor o 

más de 20 billones de dólares va a llegar a México en 2005 en remesas.  

 

En la medida en que el consumidor emigra a estas mecánicas formales, existe un 

mejor control y lectura de lo que ahí sucede. En términos de costo, esa migración 

hacia la formalización de las remesas tiene en definitiva una gran implicación. El 

consumidor, en 1995, tenía que pagar casi 50 dólares para enviar 350 dólares a 

sus familias. Hoy día cuenta con servicios que están por debajo de 10 dólares, 

además del impacto por conversión cambiaria. Se trata de un precio muy atractivo 

para el consumidor y ganan la parte que origina esos recursos, el banco pagador y 

el consumidor.  

 

Evolución de volúmenes 
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En 1995 se inició con 37.000 operaciones y ha evolucionado de manera positiva 

una vez se entendió mejor el mercado. Se pone en el mercado la oferta de 

mayoreo y este año se proyecta llegar a 20 millones de operaciones por casi 7.000 

millones de dólares. Por ejemplo, 7.000 millones de dólares para una economía 

como la mexicana constituyen una parte muy importante de las divisas y acarrean 

aspectos positivos de la fluctuación entre nuestra divisa y la divisa dura, en este 

caso el dólar.  

 

Dentro de las electrónicas, en 2005 se pagó 43% de las transferencias, lo cual da 

una participación de mercado bastante fuerte. El posicionamiento de la marca ha 

sido fundamental y es uno de los grandes atractivos del programa de BBVA. La 

marca que se posiciona es la del banco pagador, no la de BTS. Este año 2006 se 

proyecta llegar a 42% de penetración de mercado. Ha sido una sorpresa este 

crecimiento. Las tasas a las cuales se siguen incrementando los volúmenes son 

casi de 10%, dos dígitos, 11% en términos de valor de las transacciones, 

definitivamente los porcentajes se van reduciendo. Más bancos de México están 

interesados en entrar en esta industria.  

 

Las transacciones en Estados Unidos están disponibles en más de 35.000 puntos 

de venta de terceros. Se trabaja con diferentes trasmisores de dinero como 

MoneyGram, Harry’s Bank en Chicago, una alianza con el Servicio Postal 

Americano y bancos en Centroamérica. Esta es una invitación a todos aquellos 

que quieran tener una presencia de manera rápida en Estados Unidos.  

 

En México la red de pago es a través de Bancomer. Se acaba de incorporar la red 

telegráfica y está disponible en Guatemala con el Banco de Desarrollo Rural, 

Banco Industrial,  Banco Uno; en El Salvador con Agrícola Comercial Salvadoreño, 

por ejemplo. BBVA no trabaja únicamente con los bancos de nuestro Grupo, el 

servicio está abierto a cualquier banco interesado, el único requisito es pasar un 
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due diligence y estar seguros de tener el programa de cumplimiento normativo en 

su lugar.  

 

En la actualidad el servicio también está disponible en España donde tenemos 

cerca de cuatro mil puntos de venta. Los resultados han sido muy positivos, se ha 

tenido un gran crecimiento, se conectaron las dos mil sucursales del BBVA en la 

red y BBVA se extiende a otros países en el resto de Europa. En Asia pronto se 

inician operaciones en Filipinas, India, Vietnam, Pakistán Japón y también en el 

norte de África en Marruecos.  

 

El mercado donde el consumidor no era tradicionalmente cliente cuenta habiente, 

se ha segmentado en tres niveles: el grupo bancarizado tanto en México como en 

Estados Unidos, que opera transacciones basadas en efectivo. Junto con Visa se 

tiene un producto, que penetra con rapidez el mercado mexicano, denominado “la 

tarjeta envío de dinero”, el cual se puede desarrollar en cualquier país con los 

bancos interesados.  

 

Para el segmento bancarizado en Estados Unidos y México se desarrollarán 

servicios de transferencia entre cuentas con los bancos recién adquiridos en 

Estados Unidos y ya se cuenta con el servicio funcionando con Westfargo. Todo 

esto implicó un perfecto entendimiento de las implicaciones en materia regulatoria. 

El modelo utilizado es un prietid model, es decir, que cada transacción es 

analizada en sus patrones de comportamiento para identificar actividad 

sospechosa o estructurada, antes de ser enviada al país vecino. También se 

pueden analizar patrones de transacciones originadas en el servicio postal de 

sucursales de Westfargo o algún trasmisor de dinero, luego combinarlas e 

identificar cualquier actividad ilícita.  

 

Cuando esto último ocurre, se detiene el grupo de transacciones, se investiga y no 

se permite su paso al país destino hasta no tener una respuesta favorable. Este 
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sistema ha gustado mucho a las autoridades americanas, con las cuales se 

trabaja muy de cerca. BBVA fue el primero en implantar el concepto de due 

diligence. 

 

Cada año se sigue invirtiendo en la plataforma de monitoreo porque se cuenta con 

un modelo muy obsesivo para cumplir con las normativas en el país donde se 

originan los recursos y el de destino e interfaces en línea con los reguladores. El 

servicio basado en la alta calidad está abierto a todos los bancos. Es útil para el 

trasmisor del dinero puesto que por una misma vía puede tener acceso a varios 

países y los bancos pagadores pueden confiar en el alto nivel de cumplimiento 

normativo, lo cual le brinda al beneficiario seguridad de que puede recoger su 

dinero en el momento indicado. 

 

Al final, el gran ganador es el consumidor que puede enviar más dinero y pagar 

casi 300% menos, como sucedió de 1999 a 2004. Es difícil que se siga reduciendo 

el precio de aquellas transacciones basadas en el uso del efectivo. El reto es, sin 

duda, la bancarización. Es ahí donde hay oportunidades de eficiencia en términos 

de costo beneficio.  

 

José María Ayuso****  

 

Es muy importante la preocupación acerca de los flujos de dinero a Latinoamérica 

en especial desde Estados Unidos. Por esa razón se ha desarrollado un discurso 

de cada uno de los reguladores latinoamericanos. Todo gobernante, regulador y 

gerente de banco central de los países de Latinoamérica ha entendido lo 

importante que son las transacciones electrónicas, que las personas tengan 

                                                 
* Vicepresidente ejecutivo de Visa para desarrollo de productos y relaciones con los miembros 
para Visa internacional de la región de América Latina y el Caribe.  
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tarjetas y las usen, lo cual reduce en gran medida los costos de un país en la parte 

del manejo de dinero y estimula el consumo. 

 

Existe un estudio que dice que cada 10% que crece el sistema de pagos de un 

país, aumenta el consumo medio punto. De tal forma que si aumentan las tarjetas 

en 20% en un país, su consumo crecerá un punto cada año. Entonces, estos 

argumentos confirman que la economía del efectivo no es buena y es débil, y que 

una economía electrónica a través de las tarjetas es mucho más transparente y 

motiva el desarrollo. Este convencimiento ya existe de una manera más clara en 

los gobernadores de bancos centrales y los gobiernos, quienes están concientes 

de que hay que modificar algunas leyes para dejar las remesas fluir con mayor 

libertad.  

 

En la actualidad 63% de la remesa que llega a Latinoamérica no va por la vía de 

los bancos. En México, por ejemplo, cerca de 70% de las remesas llega a los 

bancos. En países menores como República Dominicana llega poco a los bancos. 

Hay otros sistemas establecidos donde la remesa se escapa de sus manos. En 

general, sólo 1% se entrega mediante el mecanismo de tarjeta.  

 

 

La meta es la tarjeta de remesas 

 

El plan de Visa es atacar la parte que pone 13% y sobre todo la que pone 23%. No 

es lógico que de todos esos miles de millones que llegan de remesa a través de 

los bancos, se siga entregando dinero. En los años por venir y en 2005 ya se ha 

avanzado mucho, se va a pasar gran parte de ese dinero a una tarjeta, no 

necesariamente a una cuenta de ahorros o corriente porque mantenerla cuesta 

dinero, sino una tarjeta Visa prepagada o de remesas que no cuesta dinero. No se 

trata de mantener cuentas abiertas sino tarjetas que se recargan con la llegada de 

cada remesa.  
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El potencial es enorme. Entregar la tarjeta de remesa es bueno, bonito y barato. 

No hay motivos por los cuales los bancos no emitan tarjetas prepagadas. Falta 

buscar los socios adecuados en cada país de donde sale la remesa.  

 

Hasta hace poco la banca norteamericana no era consciente del poder de la 

remesa, del poder de los emigrantes. Pero eso ha cambiado en definitiva en los 

últimos tres años y cada día en los grandes bancos norteamericanos como Bank 

of America, Citibank o Wachovia. Todo el mundo está recolectando remesas. Lo 

que pasa es que no saben bien cómo hacerlo, es otro público, están en otros 

lugares donde ellos no están. Antes no querían oír hablar de esto porque los 

consideraban clientes pobres y había muchos problemas de regulación y 

compliance.  

 

El flujo de lo que se llama el Visa Giro, consiste en que los que recogen la remesa, 

bien sean remesadores, BPS o bancos norteamericanos, envían ese dinero hacia 

Latinoamérica, a través de la red Visa, preparada para hacer transacciones de 

remesas baratas o acuerdos bilaterales. Una vez llega al banco la inscripción 

financiera, éste debe estar bien preparado para emitir con rapidez una tarjeta 

buena y a precio justo.  

 

Democratizar el uso de tarjetas 

 

Se dice que la gente pobre no quiere bancarizarse y no atiende bien al uso de 

tarjetas, pero existen diversos estudios acerca de qué siente una persona que 

jamás ha estado en un banco cuando le dan una tarjeta. Primero, a los receptores 

de la remesa les gusta recibir una tarjeta, se sienten atendidos, jamás tuvieron una 

y les agrada utilizarla.  
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Lo que más les complace es el asunto de la privacidad porque el día que la 

persona recoge su remesa, el resto del pueblo le ve entrar al banco y salir con su 

dinero en el bolsillo. Cuando se hace a través de una tarjeta, las personas han 

opinado: “Esto me encanta, yo recibo mi remesa y nadie sabe ni cómo ni cuándo 

la he recibido, ni cuánto he recibido, a mí me la cargaron en mi tarjeta, voy por la 

noche al cajero automático o me voy a otro pueblo a comprar las cosas que 

necesito”.  

 

El 2006 será el año masivo de la emisión de tarjetas de remesa en Latinoamérica. 

Al menos por parte de Visa, que acapara más de la mitad de todos los medios de 

pago en la región. Existen proyectos en cuanto a la parte emisora de tarjetas de 

recibo de remesas en casi todos los países. Ya están funcionando diecisiete de 

ellos con tarjetas activas utilizadas en los puntos de venta y cajeros automáticos, 

así como existen veinte más en implementación.  

 

Visa en 2010, podrá tener veinte millones de estas tarjetas, mientras que hoy se 

tienen alrededor de un millón. La empresa es realista en la entrega de remesas. 

Ya tiene operación en casi todos los países que reciben remesas de forma seria. 

Desde 2004, no hay ningún país en el que no haya por lo menos un proveedor de 

remesas en tarjeta Visa en Latinoamérica.  

 

Se trata, en definitiva de un producto con un muy alto nivel de aceptación entre los 

usuarios. Entre quienes han recibido una Visa Giro o tarjeta de remesas en 2005, 

75% está satisfecho y 80% la seguirá utilizando, lo cual constituye un índice de 

lealtad extraordinario, y 94% lo recomendarían a otras personas. Una persona no 

recomienda un producto a otra si no está convencida de que es bueno.  

 

En ese sentido, se debe abandonar la idea de que la gente no bancarizada no 

quiere entrar al sistema. Claro que quiere tarjetas, las usan, aprecian y 

recomiendan. Por eso hay que dar tarjetas a la gente que no está bancarizada y 
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que recibe una remesa mensual, bimensual o unos ingresos de 200 ó 300 dólares, 

que para los países de la región es mucho dinero.  

 

La trampa podría estar en obligar a la gente a tener una cuenta corriente, pero no 

es necesario. Para las instituciones financieras receptoras de nuestros países, sin 

exagerar, hay muchas posibilidades de captar nuevos clientes y ofrecerles venta 

cruzada. Existen posibilidades de bancarización y muchos bancos están 

interesados.  

 

Por su parte, al hombre, mujer o familia que recibe una remesa, esto le da la 

oportunidad de que un banco, institución financiera o cooperativa le trate bien, le 

dé una tarjeta y confíe en su capacidad de utilizarla bien. Esto generará buenos 

clientes en los años por venir. Por eso, es fundamental modificar algunas leyes 

para poder entrar a la remesa de forma más eficaz. La economía del efectivo no 

es buena, los ingresos y dineros deben ser mucho más transparentes.  

 

Los organismos internacionales deben convencer a los gobiernos de los beneficios 

de esta transparencia. En el caso de Visa, con la ayuda de recolectores de remesa 

como BPS y los bancos que están en el otro lado, en 2006 no habrá ningún país 

de Latinoamérica, incluyendo cada una de las islas del Caribe, sin por lo menos un 

banco que pueda entregar esa remesa en tarjeta. El plan es masificar el servicio 

de forma definitiva en los próximos tres o cuatro años. No va a ser difícil alcanzar 

los veinte millones de tarjetas.  

 

En la banca latinoamericana hay oportunidad de otro tipo de productos como 

microcréditos, pequeñas hipotecas, seguros y otras formas de venta cruzada. La 

remesa introduce a la población latinoamericana en el mundo de la banca y 

constituye el punto de entrada.  

 

 


