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mexicani. Oricum, crearea unei imagini credibile şi de siguranţă rămâne o provocare în 
atragerea unui număr mai mare de clienţi. În pofida faptului că au posibilitatea de a 
construi case şi a oferi materiale de construcţie în peste 200 de oraşe mari şi mici din 
Mexic, Construmex şi partenerii săi au acces limitat la unele zone rurale îndepărtate. Ca 
rezultat, Construmex stabileşte legături cu mai multe companii de construcţii pentru a-şi 
extinde aria de acoperire şi a oferi clienţilor mai multe opţiuni de construire a caselor lor.  
 
Parteneriatul dintre Construmex şi operatorul de transferuri băneşti DolEx a fost reînnoit 
recent prin extinderea serviciului. În cadrul acestei noi alianţe, Construmex s-a 
concentrat pe eficienţa şi accesul la remitenţe al reţelei extinse a DolEx, cu peste 922 de 
filiale în Statele Unite şi 10.000 de puncte de distribuţie în Mexic. În schimb, DolEx 
oferă clienţilor finanţare pentru procurarea materialelor de construcţie sau a caselor noi, 
acolo unde pot fi făcute plăţi lunare pentru creditul de locuinţă în toate locaţiile DolEx.  
 
Prin diaspora 
Utilizarea eficientă a remitenţelor pentru dezvoltare înseamnă, în principiu, susţinerea 
accesului financiar pentru migranţi şi familiile lor în ţara de baştină şi identificarea 
proiectelor şi produselor nefinanciare, cum ar fi sănătatea şi educaţia, care pot 
îmbunătăţi condiţia familiilor transnaţionale. În cadrul acestei secţiuni vom prezenta 
câteva proiecte relevante pentru Republica Moldova, şi anume: îmbunătăţirea 
cunoştinţelor din domeniul financiar al Fundaţiei Atikha, transferuri băneşti şi servicii 
bancare ale BANSEFI din Mexic, transferuri băneşti şi servicii financiare oferite 
femeilor de către ADOPEM în republica Dominicană şi serviciile financiare ale Banco 
Salvadoreño. 
 
Fundaţia Atikha & Balikabayani International, Filipine 
Atikha este o organizaţie neguvernamentală (ONG) care oferă servicii economice şi 
sociale filipinezilor aflaţi peste hotare şi familiilor lor în Filipine. Organizaţia are scopul 
de a contribui la soluţionarea costului social al migraţiei şi abordarea potenţialului de 
dezvoltare al migraţiei. Atikha are legături cu aproximativ 5.000 de persoane. 
 
Unele iniţiative ale Atikha includ consultarea familiilor imigranţilor, îmbunătăţirea 
cunoştinţelor în domeniul financiar, instruirea în domeniul afacerilor şi facilitarea 
serviciilor financiare prin intermediul cooperativei de credit, printre altele:  
 

• Servicii psihologice, cum ar fi Consultarea Familiilor – serviciu ce ajută familiile să 
înţeleagă realităţile migraţiei, costurile sociale şi tot ce este necesar pentru a atinge 
scopurile lor. 
 

• Clubul de Economii Batang Atikha pentru copiii filipinezilor de peste hotare şi alţi 
membri ai comunităţii.  
 

• Dezvoltarea Întreprinderii Sociale – Cooperativa filipinezilor de peste hotare Coco 
Natur, care oferă:  

1) oportunităţi de investiţii pentru filipinezii de peste hotare, oferind un profit 
substanţial, obţinut pe baza investiţiei ROI; 

2) un flux de venituri, obţinut pentru Atikha, care îi ajută să-şi atingă obiectivele 
durabile – veniturile de la dividendele Atikha vor fi cheltuite pentru servicii psiho-
sociale oferite de ONG copiilor şi altor membri ai familiilor muncitorilor migranţi; 

3) se planifică crearea a circa 50 de locuri de muncă în 5 unităţi de producţie, în 
ferme şi la uzina centrală. În schimb, producţia de fibră de cocos geonet va crea circa  
200 de locuri de muncă; 
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4) sădirea a mii de copaci de cocos va fi achitată din profiturile obţinute. 
 

• Koop Balikabayani International, o cooperativă de credit creată de filipinezii de peste 
hotare întorşi acasă şi familiile lor. Prin intermediul acestei cooperative membrii ei pot 
face economii şi accesa credite cu dobânzi mici. Datoriile sunt una din cauzele pentru 
care majoritatea lucrătorilor filipinezi migranţi nu pot economisi şi nu se pot întoarce 
acasă definitiv. 
 

• Dezvoltarea Întreprinderii şi Asistenţă de Gestionare – Athika contribuie la 
dezvoltarea şi gestionarea întreprinderilor micro şi mici, acordă asistenţă la inspecţiile 
ecologice şi studiile de fezabilitate, oferă finanţare întreprinderilor fiabile, mobilizează 
investiţiile filipinezilor de peste hotare şi oferă asistenţă în gestionarea întreprinderilor, 
la a căror înfiinţare a contribuit. 
 

• Cercetări – Atikha efectuează cercetări în domenii ce ţin de migraţie, cum ar fi 
feminizarea migraţiei, costul social al migraţiei şi reintegrarea. Ea organizează regulat 
sondaje comunitare printre familiile filipinezilor aflaţi peste hotare, iar cercetarea actuală 
se efectuează în domeniul acţiunilor filantropice ale diasporei şi impactul ei asupra 
dezvoltării comunităţii.  
 
Toate programele Atikha cuprind conceptul de dezvoltare durabilă. Aceste programe 
abordează iniţiativele “Temelie Triplă”, având trei obiective: profit, impact social şi 
protejarea mediului ambiant. Directorul executiv al fundaţiei Atikha afirmă că “fără o 
axare pe durabilitate, ciclul migraţiei va continua, iar impactul celor ce migrează nu va 
induce o dezvoltare reală.” 
 
Anonuevo crede că parteneriatele stabilite cu entităţile naţionale conduc spre succes. 
Guvernul, sectorul privat, ONG-urile şi organizaţiile diasporei - toţi sunt actori 
importanţi. Recent, Atikha a format un grup de lucru tehnic pentru dezvoltarea 
întreprinderilor, care include camera de comerţ, ce lucrează la nivel local şi se întruneşte 
cu succes. 
 
Organizaţia reprezintă un exemplu important pentru activitatea ONG-urilor în rîndul 
familiilor migranţilor, aplicând o abordare holistică a migraţiei şi a dezvoltării. 
Susţinerea oferită de ea familiilor, sub toate aspectele, inclusiv financiar şi social, este un 
efort foarte necesar, pe care îl oferă doar câteva instituţii. De fapt, în pofida prezenţei 
migraţiei semnificative în multe ţări în curs de dezvoltare, există doar câteva ONG-uri 
care oferă asistenţă familiilor transnaţionale. Luând în considerare dimensiunile 
Moldovei, ONG-urile ar putea crea diverse centre de servicii pentru migranţi şi familiile 
lor, în colaborare cu OIM. 
 
BANSEFI L@Red de la Gente, Mexic 
Banco de Servicios Financieros (BANSEFI) este un program al Guvernului Mexican, 
mandatul constând în sporirea produselor financiare şi a serviciilor disponibile populaţiei 
mexicane, în special pentru mexicanii cu venituri mici. BANSEFI a creat un grup de 
bănci populare, instituţii de microfinanţare şi uniuni de credit, menite să acţioneze în 
calitate de distribuitori de remitenţe. Au fost stabilite aranjamente cu o serie de OTB-uri, 
inclusiv GiroMex, DolEx Vigo, MoneyGram şi bănci din SUA. 
 
Instituţiile de economii şi împrumut (IEI) încep a juca un rol activ în cadrul acestei pieţe. 
Împreună cu BANSEFI, 69 de IEI au creat o alianţă comercială numită L@Red de la 
Gente. Această alianţă a permis IEI să participe în reţeaua de distribuţie a remitenţelor 
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prin contracte negociate de BANSEFI. În cadrul acestei scheme, membrii L@Red de la 
Gente pot oferi servicii financiare în comunităţile lor, în special în zonele urbane şi 
rurale cu venituri mici, acolo unde sistemul financiar formal nu are acoperire şi de unde 
provin mulţi emigranţi. Odată ce sunt plătite remitenţele, instituţiile membre ale L@Red 
de la Gente sunt motivate să deschidă conturi de depozit pentru emigranţi şi familiile lor, 
fiind cunoscut faptul că aceştia au o sursă de venit. 
 
După cum a fost menţionat în exemplul precedent, reţeaua extensivă de distribuţie a 
BANSEFI este bine poziţionată pentru a deservi mexicanii în zonele în care băncile 
comerciale nu sunt prezente sau nu cunosc piaţa locală. L@Red de La Gente s-a extins 
până la o reţea de 1.385 de filiale pe tot teritoriul Mexicului, care deservesc peste 700 de 
municipalităţi. Doar 2 bănci, Bancomer şi Banamex, se pot mândri cu o acoperire mai 
mare. În pofida apariţiei relativ recente, L@Red de La Gente a reuşit să acapareze 2% 
din piaţa SUA – Mexic, efectuând 120.000 de transferuri cu o creştere de 28% la 
capitolul tranzacţii. 
 
BANSEFI are relaţii strânse cu peste 50 de uniuni de credit şi micro-bănci din Mexic şi 
deja a stabilit legături cu 22 de companii plătitoare de remitenţe şi două bănci comerciale 
din Statele Unite. A promovat activ Directo a México, ca o metodă mai rapidă şi mai 
ieftină de trimitere a banilor prin taxe mici pentru transfer şi depozite cont-pe-cont a 
doua zi lucrătoare. În prezent BANSEFI este în curs de a-şi extinde aria, prin conectarea 
unui număr mare din băncile sale la sistem şi prin încercarea de a extinde numărul 
băncilor participante din SUA.  
 
Ca metodă de „bancă pe ambele părţi ale frontierei”, BANSEFI  a introdus recent 
Sistemul BAR (înregistrarea contului beneficiarului). Acest instrument inovativ permite 
instituţiilor financiare din SUA să deschidă preventiv un cont la orice BANSEFI sau 
filială a uniunii de credit participantă la L@Red de la Gente pentru un beneficiar terţ din 
Mexic, care, în decurs de 10 zile, trebuie să meargă la filiala selectată, să formalizeze 
contul şi să-şi primească banii.  
 
Prin sporirea accesului financiar în Mexic şi promovarea utilizării băncilor, BANSEFI a 
înlăturat obstacolul privind remitenţele cont-pe-cont din SUA către Mexic. Bancarizarea 
indivizilor pe ambele părţi ale frontierei va fi o soluţie efectivă de reducere a costurilor 
de remitenţe. În schimb, emigranţii vor avea acces la produsele financiare necesare, 
astfel, venitul lor şi fondurile remise vor putea fi utilizate pentru îmbunătăţirea 
standardelor de viaţă prin accesul la conturile de depozit, la asigurarea de sănătate şi pe 
viaţă, la fondurile de pensii, precum şi la oportunităţile de investiţii în construcţii sau 
îmbunătăţirea locuinţei prin accesul la credite. 
 
BANSEFI consideră că transferurile cont-pe-cont sunt cel mai valoros produs pentru 
beneficiarii de remitenţe. În timp ce reducerea costurilor şi taxelor legate de transferurile 
remitenţelor reprezintă un obiectiv major al BANSEFI, compania pune accent şi pe 
deservirea clienţilor. Majoritatea personalului băncilor sunt din comunitatea locală şi 
încearcă să-şi trateze clientela cu înţelegere şi respect pentru rolul vital pe care îl joacă în 
dezvoltarea Mexicului. Suplimentar faţă de promovarea avantajelor serviciilor cont-pe-
cont, BANSEFI încearcă să-şi extindă linia de produse, incluzând cardurile plătite în 
avans, după cum a fost realizat în cadrul unui program pilot în Orlando, Florida. 
 
Activităţile programului pot fi replicate în Republica Moldova, prin analizarea 
capacităţii AEI şi a altor bănci rurale din ţară să activeze ca plătitori şi intermediari 
financiari ai familiilor beneficiare. Acest exerciţiu poate di realizat în parteneriat cu 
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operatorii de transferuri băneşti, oferind reţelele lor de plăţi Moldovei, conectând în 
acest mod ţara la economia globală. 
 
ADOPEM, Republica Dominicană  
Asociaţia Dominicană pentru Dezvoltarea Femeilor (ADOPEM) este o bancă de 
microfinanţare cu sediul principal în Republica Dominicană şi care are scopul de a oferi 
mai multe posibilităţi femeilor şi a le ajuta să devină actori economici.   
 
În 2006, Banca de economii şi împrumut ADOPEM, având susţinerea Băncii Inter-
americane de Dezvoltare/Fondul Multilateral de Investiţii (BIAD/FMI) şi a Fondului 
Internaţional pentru Dezvoltarea Agriculturii (IFAD), au lansat un program de remitenţe 
elaborat special pentru aprofundarea sistemului financiar cu accent pe sectoarele cu 
venituri mici.  
 
ADOPEM a activat atât ca recipient, cât şi ca plătitor de remitenţe şi a elaborat 5 
produse care au fost finanţate de economiile planificate ale beneficiarilor de remitenţe 
„plasate în bănci”. Aceste produse erau: creditul pentru lansarea afacerii, creditul pentru 
procurarea sau construirea unei case noi sau reconstrucţia casei existente, creditul pentru 
şcolarizare sau vacanţă, asigurarea de viaţă şi micro-pensiile. Suplimentar la aceste 
produse financiare, ADOPEM a putut să-şi perfecţioneze linia de produse şi să-şi 
diversifice portofoliul. De altfel, clienţii ADOPEM obţin asistenţă tehnică şi instruire, 
ateliere de lucru privind dezvoltarea comunităţii, destinate să sporească înţelegerea de 
către clienţi a administrării afacerilor, crearea afacerilor noi, precum şi instruiri 
vocaţionale. Acest fapt le permite bărbaţilor şi femeilor tinere să intre pe piaţa formală 
de muncă.  
 
Banco ADOPEM a format o alianţă cu La Quisqueyana – un OTB cu sediul principal în 
New York, unde locuiesc 60% din dominicanii aflaţi peste hotare. Cea mai mare 
provocare a ADOPEM este să-i facă conştienţi pe cei care trimit şi cei care primesc 
remitenţe de potenţialul de creştere şi beneficiile pe termen lung ale faptului că Banco 
ADOPEM primeşte, distribuie şi plăteşte remitenţele, contrar sistemului tradiţional, care 
doar primeşte bani de la operatorii de transferuri băneşti. Experienţa ADOPEM de 
gestionare a microcreditelor pentru clienţii cu venituri mici a demonstrat că succesul mai 
mare este obţinut prin simplificarea cerinţelor fiscale pentru beneficiarii acestui proiect. 
În definitiv, ADOPEM explică succesele sale prin legăturile strânse şi vizibilitatea 
printre clienţii săi predominant de sex feminin, cărora ei le acordă rolul esenţial, cel pe 
care îl joacă consumatorii în funcţionarea instituţiei. 
 
Experienţa Băncii ADOPEM oferă posibilităţi practice importante pentru dezvoltarea 
sectorului bancar în localităţile rurale ale Republicii Moldova, mai cu seamă dezvoltarea 
ACÎ deja existente, precum şi a băncilor comerciale care să se axeze pe piaţa 
remitenţelor prin prisma dimensiunii de gen, care să producă şi să genereze planuri 
investiţionale de talie mică pentru femeile care primesc remitenţe. Procentul mare de 
femei care primesc remitenţe în Moldova reprezintă o oportunitatea formidabilă de a 
aborda interesele şi necesităţile acestora în ceea ce priveşte împrumuturile mici pentru 
afaceri. 
 
Banco Salvadoreño 
Banco Salvadoreño, a doua cea mai mare bancă din El Salvador (ţară cu o populaţie 
migrantă în Statele Unite de proporţii similare cu cea a migranţilor moldoveni peste 
hotare), este un exemplu important de legătură între alianţe şi companiile de transferuri 
băneşti şi băncile şi intermediere financiară în El Salvador.  Banco Salvadoreño este 
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prezentă în majoritatea statelor din SUA prin OTB-uri, Banco Salvadoreño şi alianţe 
strategice cu unele din cele mai mari OTB-uri, inclusiv Western Union şi Serviciile de 
transfer Bancomer. În 2005, Banco Salvadoreño a făcut peste 1 milion de plăţi de 
remitenţe, în sumă de 256 milioane USD. Din aceste plăţi, 90 de milioane USD au fost 
transferuri de la propria ei Banco Salvadoreño, iar 63% din transferurile Banco 
Salvadoreño au fost depozitate direct în conturile a cel puţin 13.000 de beneficiari de 
remitenţe la Banco Salvadoreño. Banco Salvadoreño oferă beneficiarilor de remitenţe 
oportunitatea de a împrumuta până la 80% din fluxul lor de remitenţe din ultimele şase 
luni. Banca a deschis, de asemenea, peste 29.000 de conturi de depozit pentru beneficiari 
şi a distribuit aproape 9.000 de carduri de debit „Salvadoreño Emprendedor” 
proprietarilor de afaceri şi peste 10 milioane USD în împrumuturi locuitorilor din 
Salvador care locuiesc peste hotare. Suplimentar, Banco Salvadoreño este unica bancă în 
El Salvador care are servicii de remitenţe bazate pe internet, care le permite clienţilor să 
utilizeze pagina web a băncii pentru a trimite bani de pe orice cont din Statele Unite. 
Banca oferă servicii personalizate clienţilor ei prin personalul care salută (Señoras de 
Bienvenida), care oferă instruire financiară pe loc persoanelor care îşi ridică remitenţele 
şi le încurajează să deschidă conturi bancare.  Banco Salvadoreño este un exemplu de 
efort de succes în bancarizarea familiilor care primesc remitenţe, oferind o serie de 
servicii financiare. Experienţa acestei bănci este un exemplu care poate fi replicat de 
către băncile din Republica Moldova. 
 
 
Societatea naţională de educaţie din Jamaica (SNEJ), Jamaica 
O lecţie importantă din experienţa jamaicană este că „bancarizarea” afacerilor mici, cum 
ar fi magazinele care instalează bancomate sau acceptă carduri de debit, este nu doar 
fezabilă, dar promovează dezvoltarea economică. În Jamaica transferurile de remitenţe 
au fost însoţite de distribuirea cardurilor de debit de către bănci şi unele IMF. Între timp, 
băncile şi IMF au oferit bancomate şi puncte electronice de vânzare la preţuri mici 
clienţilor lor din businessul mic, multe dintre acestea oferind bunuri şi servicii cerute de 
beneficiarii tipici de remitenţe. 
 
Societatea naţională de educaţie din Jamaica, prin filiala ei JN Money Services Ltd., 
deserveşte jamaicanii care locuiesc peste hotare prin oferirea serviciilor de remitenţe din 
Canada, Statele Unite şi Marea Britanie. În parteneriat cu Agenţia pentru Dezvoltare 
Internaţională a SUA, SNEJ a automatizat procesul de trimitere şi primire a 
transferurilor băneşti prin tehnologia swipe card. Drept rezultat, SNEJ are în prezent 
peste 70.000 de utilizatori de carduri pentru transferuri băneşti. Proiectul SNEJ 
„Calculatoare pentru şcoli” a aplicat o treime din costurile economisite, acumulate de la 
cardul de transferuri băneşti pentru educaţie, donând aproximativ 250 de calculatoare 
şcolilor din insulă. Ca răspuns, 50% de beneficiari de remitenţe din Jamaica au fost aduşi 
în sistemul bancar formal, cu 25% din cei care primesc remitenţe printr-un produs de 
card, care poate fi folosit pentru procurări în afaceri mici care acceptă carduri de debit. 
Aceste afaceri mici, clienţi ai SNEK, beneficiază de pe urma relaţiei lor cu clienţii 
beneficiari de remitenţe.  Proporţiile depozitelor eu crescut considerabil, nu doar prin 
depozite directe pe conturi de depozit, dar şi prin reducerea sumei de bani aflaţi în 
circulaţie în numerar şi prin utilizarea sporită a tranzacţiilor electronice. 
 
Experienţa SNEJ în ceea ce priveşte „bancarizarea”, atât a beneficiarilor cât şi a 
comercianţilor, oferă un exemplu adecvat care poate fi utilizat ca un model practic de 
către băncile din Republica Moldova. Cooperarea donatorilor se poate axa pe 
distribuirea POST în rândul câtorva comercianţi participanţi, al clienţilor băncilor care 
plătesc remitenţe, precum şi a cardurilor de debit în rândul beneficiarilor de remitenţe. 
Succesul acestei abordări rezidă în distribuirea acestor mijloace comercianţilor care în 
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mod regulat îşi oferă serviciile beneficiarilor de remitenţe. Astfel, este necesar să se 
realizeze un studiu eficient cu privire la aceşti comercianţi, ca mai apoi să urmeze 
procesul de integrare a acestora în reţeaua de plăţi electronice.  
 
De către diaspora 
 
Iniţiativele de transfer de remitenţe s-au dezvoltat şi în diasporele antreprenoriale, care 
au căutat să-şi consolideze legăturile cu ţara de baştină şi, deseori, se extind global. 
Două exemple reuşite sunt Thamel International şi MFIC. 
 
Thamel International, Nepal 
Thamel International este o companie globală, creată de diaspora nepaleză în Statele 
Unite.  Compania oferă un model unic de afaceri, care combină transferurile băneşti cu 
serviciile care permit migranţilor să convertească remitenţele din bani în numerar în 
produse şi servicii. Această practică este numită de către Thamel „productizarea” 
remitenţelor şi este definită drept abordare „diaspora pentru dezvoltare” (d4d). Thamel 
International are cinci diviziuni de afaceri care se completează reciproc:  
 

1) Gift Shoppe, un portal online care vinde cadouri diasporei nepaleze, ce pot fi livrate 
local familiei şi prietenilor care încă mai locuiesc în Nepal. Pe lângă oferirea unei game 
largi de produse diverse, această pagină web mai propune spre vânzare şi animale 
domestice. 

2) Diviziunea IT Chemist ajută antreprenorii nepalezi locali să-şi lanseze paginile 
proprii de comerţ online. 

3) Diviziunea Export ajută antreprenorii nepalezi să vândă bunuri peste hotare.  
4) Thamel Remit oferă remitenţe, asigurări şi alte servicii financiare 
5) Thamel International este gata să reproducă succesele companiei la nivel global. 

Această diviziune este în dezvoltare şi planifică să reproducă modelul dincolo de Nepal.  
 
 
Clienţii săi sunt: instituţiile financiare care atrag remitenţe şi capitaluri; afacerile 
multinaţionale implicate în pieţele în curs de dezvoltare şi diasporele care acaparează 
puterea; organizaţiile de dezvoltare care catalizează dezvoltarea economică şi crearea de 
capacităţi; agenţiile guvernamentale care susţin interesele diasporei; şi instituţiile de 
învăţământ care alimentează dezvoltarea durabilă. 
 
Succesul modelului Thamel.com poate fi explicat prin cinci factori: accentul pe încredere 
şi formarea relaţiilor, specializare culturală, utilizare inovativă a tehnologiilor, orientare 
spre deservirea clienţilor şi parteneriatele strategice.  
 
Thamel a început prin oferirea unor bunuri „nostalgice”, pe care diaspora le cunoştea şi 
era interesată să le procure. Bob Granger, partener al Thamel International, crede că 
intrarea pe piaţă cu această abordare de „vânzări uşoare” a fost crucială pentru formarea 
încrederii reciproce între companie şi diasporă. 
 
Thamel se concentrează pe răspunsul la interesele culturale specifice de pe piaţă, mai 
mult decât pe crearea cererii, aşa cum a fost demonstrat prin vânzarea mărfurilor 
nostalgice migranţilor.  Compania continuă să-şi construiască activitatea pe baza 
înţelegerii specificului cultural: de exemplu, Thamel a identificat că acorda servicii în 
special la patru mari caste ariene, care formează populaţia locală, şi fără vreo intenţie 
excludea populaţia mongolă şi alte populaţii ale Nepalului care nu aparţineau castelor. În 
prezent compania continuă să lucreze la dezvoltarea liniilor de produse pentru a aborda 
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şi aceste aspecte. Spre exemplu, se lucrează cu mănăstiri pentru a oferi aceste servicii 
comunităţilor diasporei peste hotare care doresc să participe la ceremoniile funerare 
locale, la fel ca budiştii care trimit flori şi steaguri de rugăciuni la mănăstire sau oferă 
rugăciuni în timpul acestor ceremonii. 
 
Thamel a elaborat modalităţi de folosire a tehnologiilor informaţionale pentru a uni 
comunităţile transnaţionale într-un mod care să reducă costurile şi să sporească 
siguranţa, alegerea şi convenabilitatea. De exemplu, recent compania a stabilit un 
parteneriat care permite transferurile băneşti de la conturile bancare ale diasporei 
nepaleze la o bancă parteneră în Nepal; acest sistem a redus costurile de transfer al 
remitenţelor cu 80%. Thamel profită de un serviciu de intermediere, Times of Money 
din India, care gestionează cerinţe de conformitate a transferurilor. 
  
Parteneriatele cu băncile au fost un factor foarte important în reducerea costurilor şi 
flexibilizarea canalelor, iar relaţiile cu întreprinderile locale au format baza pentru 
secţiunea magazinelor de cadouri. Alte alianţe cu entităţi precum şcolile şi liniile aeriene 
permit companiei Thamel să ofere opţiuni valoroase de utilizare a remitenţelor la un preţ 
redus.  
 
Provocarea de a reproduce modelul Thamel constă în găsirea persoanelor potrivite – cu 
resurse – pentru a-l implementa în practică. Aceasta necesită conştientizare, creaţie, 
stabilire de relaţii şi colaborare. În contextul Moldovei, acest model de afaceri ar fi 
potrivit pe pieţele ruseşti şi cele italiene ale imigranţilor, în cadrul cărora s-ar capitaliza 
marketingul produselor nostalgice. La rândul său, acest fapt ar încuraja antreprenorii 
moldoveni din ţară (precum şi expatriaţii moldoveni) să producă şi să comercializeze 
bunuri care ar fi atractive pentru diaspora. Mai mult decât atât, această afacere ar putea 
oferi o varietate de afaceri migranţilor care sunt interesaţi să-şi ‘productizeze’ 
remitenţele, adică să trimită familiilor lor produse şi servicii specifice adiţional sau în 
locul banilor gheaţă, în conformitate cu preferinţele şi necesităţile migranţilor şi 
familiilor lor.  
 
Corporaţie internaţională de microfinanţare (MFIC) 
Corporaţia internaţională de microfinanţare MFIC este unul din puţinele modele de 
afaceri din lume care lucrează cu instituţii de microfinanţare în ţările de origine şi cele 
de plată. Compania este creată să ofere servicii financiare accesibile şi profesionale 
pieţelor în care astfel de servicii nu au fost disponibile anterior sau erau prea scumpe şi 
deconectate de sistemul bancar de bază. Compania crede că o combinare a metodologiei 
de microfinanţare şi o abordare din perspectiva băncilor comerciale într-un model 
comercial permite ca serviciile financiare să fie disponibile într-o manieră social 
responsabilă şi asigură accesibilitate. Modelul de afaceri MFIC este alcătuit din trei 
componente de bază: Alante Financial, Platforma de Stabilire a Remitenţelor Arias şi 
instrumentul de finanţare a IMF. 
 
Alante Financial este o reţea de centre de servicii de microfinanţare pe care le are în 
proprietate şi le operează în SUA, care oferă servicii financiare accesibile şi profesionale 
în comunităţile ce nu sunt acoperite de bănci. Ea oferă servicii şi susţinere financiară de 
la tranzacţii de bază, cum sunt transferurile băneşti şi încasarea cecurilor, până la 
împrumuturi de microfinanţare şi ipoteci. În schimb, oficiile Alante Financial ajută 
clienţii să-şi creeze o istorie creditară, să devină creditori responsabili şi să-şi susţină 
familiile rămase acasă. 
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ARIAS este o soluţie finisată de platforme pentru remitenţe, care permite instituţiilor 
financiare precum băncile, uniunile de credit şi operatorii de transferuri băneşti, să ofere 
servicii de transferuri băneşti rapide şi docile, sub marca lor proprie, având controlul 
complet asupra preţurilor şi clienţilor. 
 
MFIC oferă instrumente de credit IMF în termeni comerciali atractivi pentru a susţine 
programele lor de creditare şi de remitenţe. Instituţiile reprezentative includ ONG-uri, 
cooperative, instituţii financiare şi bănci orientate spre grupul-ţintă.  
 
MFIC trimite bani în peste 80 de ţări prin 15 IMF cu diverse programe şi oferă costuri de 
remitenţe în medie mai mici. Peste 60.000 de imigranţi beneficiază de diverse servicii 
cum ar fi împrumuturile mici, iar istorie creditară a fost creată pentru 1.500 de imigranţi.  
 
MFIC înţelege foarte bine atât industria de microfinanţare, cât şi industria bancară şi are 
experienţă în deservirea imigranţilor. Compania are experienţă de lucru cu reţeaua 
bancară, de la plăţi internaţionale până la servicii de încasare a cecurilor. Aceasta 
permite corporaţiei MFIC să fie mai creativă, mai eficientă, să ofere costuri mai mici şi 
să se angajeze în dezvoltarea unor produse mai bune. 
 
Una din implicaţiile potenţiale ale introducerii acestui model de afaceri este integrarea 
instituţiilor de microfinanţare într-o platformă unică de plăţi ce le-ar putea conecta la 
economia globală, permiţându-le să se ocupe şi de necesităţile financiare ale 
beneficiarilor. Un anumit tip de platformă pentru micile instituţii financiare din 
Republica Moldova ar oferi beneficii importante de dezvoltare în cadrul localităţilor 
rurale, motivându-le să fie mai proactive în ceea ce priveşte oferirea de servicii 
financiare. 
 

Investiţiile şi diaspora 
 

Investiţiile de capital nu reprezintă o activitate economică majoră practicată de migranţii 
moldoveni peste hotare. În general, 10% de migranţi se implică în unele afaceri mici, 
deşi experienţele nu sunt mereu documentate, decât în cazul în care ele apar ca rezultat 
al investiţiilor colective pentru comunitate. Sondajul20 beneficiarilor de remitenţe 
efectuat doar la filialele băncilor a arătat că 20% dintre ei economisesc banii prin 
investirea într-o afacere, în timp ce 9% au declarat că îşi utilizează economiile pentru a 
investi în afaceri mici. Acest segment de beneficiari este deosebit de important, pentru 
că la ei există o înclinaţie de a investi în gospodăria casnică (îmbunătăţirea locuinţei) sau 
în afacere.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

                                                 
20 Orozco, Manuel. TNS – Sondajul Fincombank, 2007 
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TABELUL 17: UTILIZAREA  ECONOMIILOR (%) 

 
Îmbunătăţirea locuinţei 42 
Celebrarea unei ocazii speciale (zi de naştere, nuntă etc.) 36 
Tratament în caz de boală 35 
Educaţia copiilor  33 
Procurarea aparatelor electrice sau a mobilei 27 
Pentru cazul de deces în familie 21 
Celebrare religioasă 21 
Ieşiri sau călătorii 15 
Automobil 9 
Investiţii în afaceri mici 9 
Pentru pensionare 7 
Altele 9 
N/A 24 

Sursă: Orozco, TNS – Sondajul Fincombank, 2007 
 
 
Prin diaspora 
 
În această secţiune, s-au profilat două experienţe cu activităţi de investiţii şi micro-
întreprindere. IntEnt, o organizaţie olandeză cu sediul la Haga, dar care operează în 
Africa şi în alte ţări, a elaborat un mecanism de instruire a migranţilor interesaţi în 
participarea la activităţi antreprenoriale. ERCOF este o organizaţie filipineză care îşi 
desfăşoară activitatea oferind asistenţă tehnică şi instruiri privind lansarea şi gestionarea 
afacerii.   
  
IntEnt, Olanda 
IntEnt oferă instruire şi asistenţă în domeniul dezvoltării extensive şi holistice de afaceri 
şi antreprenoriat pentru migranţii care doresc să lanseze o companie în ţara lor natală. 
IntEnt în momentul de faţă activează în 7 ţări în curs de dezvoltare şi lucrează cu 
imigranţii din Olanda. Clienţii potenţiali sunt supuşi unui proces riguros de revizuire, 
pentru a determina nivelul de eligibilitate în ceea ce priveşte probabilitatea succesului 
persoanei respective în calitate de antreprenor. În continuare IntEnt oferă persoanelor 
care s-au calificat servicii de dezvoltare antreprenorială şi servicii de consultanţă pentru 
elaborarea conceptului, cercetarea pieţei, elaborarea planului de afaceri, garantarea 
finanţării precum şi alte activităţi ce ţin de lansarea unei afaceri. Aceste programe sunt 
create doar ca răspuns la cerere şi ca rezultat al cercetării de piaţă. 
 
IntEnt se ghidează de principiile dezvoltării sectorului privat şi tratarea antreprenorilor 
migranţi la fel ca a celorlalţi antreprenori. În prezent, 85% dintre clienţii IntEnt încă mai 
sunt operaţionali, după trei ani de la lansare. Ei au reuşit să obţină recunoaşterea ca 
organizaţie de afaceri şi continuă să se extindă. Pentru a menţine relaţii bune cu 
proprietarii afacerilor locale în ţările ţintă, IntEnt a creat cluburi de afaceri care 
încurajează transmiterea de cunoştinţe printre toţi membrii comunităţii de afaceri. Ei 
primesc cereri de la persoanele interesate de crearea programelor IntEnt în alte ţări.  
 
Cheile succesului IntEnt constau în fortificarea migranţilor, susţinerea pe termen lung a 
clienţilor săi, abordarea comercială şi angajamentul faţă de inovaţii. IntEnt învaţă auto-
determinarea şi auto-fortificarea printr-o abordare de tip „fă singur” şi se obligă să 
menţină această atmosferă de profesionalism în cadrul organizaţiei. IntEnt speră să 
accelereze pasul inovator şi să continue să se extindă şi să se diversifice.  
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ERCOF – Centru de resurse economice pentru filipinezii de peste hotare, Filipine 
ERCOF este o organizaţie axată pe dezvoltarea economică, cu accent pe utilizarea 
populaţiei emigrante din Filipine spre a contribui la dezvoltarea ţării lor de baştină. De 
asemenea, ea oferă asistenţă migranţilor filipinezi în promovarea managementului 
responsabil al resurselor financiare şi economice. ERCOF încurajează economiile şi 
utilizarea organizată a remitenţelor, resurselor şi capitalului uman pentru acţiuni mai 
productive, generaţia aptă de muncă şi calitatea de cetăţean responsabil. Ei sunt ghidaţi 
de două principii de bază: efectul de pătrundere pas cu pas, de jos în sus şi liniile de bază 
multiple. 
 
ERCOF colaborează cu Banca Centrală din Filipine în domeniul unei campanii de 
îmbunătăţire a cunoştinţelor financiare, în cadrul căreia cei 2 parteneri merg în diferite 
oraşe şi organizează forumuri de o jumătate de zi, în domeniul planificării financiare, 
pentru familiile migranţilor şi migranţii întorşi acasă. Organizaţia facilitează de 
asemenea relaţiile dintre migranţii filipinezi şi IMF şi băncile rurale din Filipine. 
Produsul lor oferă oportunităţi sigure de investiţii pentru migranţi şi sporeşte capitalul 
băncilor, ceea ce le permite să acorde mai multe împrumuturi creditorilor mici. Primele 
depozite au fost făcute acum doi ani, de către imigranţii filipinezi din Luxemburg şi 
Olanda.  
 
Organizaţia a obţinut succese cu schema ei de investiţii în vaci de lapte. Acest program 
oferă mai mult profit pentru fermieri şi este o investiţie sigură şi profitabilă pentru 
migranţi. Contractul se încheie între investitorul migrant, fermieri, fabrica de prelucrare 
şi ERCOF, care defineşte responsabilităţile, proprietatea şi împărţirea profitului. ERCOF 
oferă oportunităţi diasporei filipineze, facilitează procesul şi dezvoltă vânzările locale. 
Investiţia iniţială se recuperează pe parcursul a 3 ani, cu un ROI de 170% pentru 
următorii 2 ani, crescând cu 250-300% după aceasta. În prezent, sunt circa 50 de 
migranţi care aşteaptă să investească în una sau două vaci.  
 
Cheia succesului ERCOF constă în liderii migranţi, care sunt conştienţi de problemele 
migranţilor, în reţelele de parteneri stabilite de ERCOF între mai multe sectoare şi în 
cercetarea de piaţă efectuată cu scopul de a înţelege care produse şi servicii sunt 
necesare. În prezent, ei încearcă să obţină reacţii din partea beneficiarilor lor şi să 
încheie parteneriate cu ONG-urile din teren, ale căror obiective coincid cu cele ale 
ERCOF, ceea ce va cere sensibilizarea în aspecte ce ţin de migranţi.  
 
Reproducerea schemei de tip ERCOF pentru diaspora moldovenească ar putea fi cu 
putinţă prin crearea unui ONG (sau exprimarea iniţiativei unui ONG deja existent) care 
ar stabili legătura cu comunitatea migranţilor şi familiilor lor în calitate de intermediar 
sau facilitator pentru serviciile de investiţii, precum şi în calitate de instructor în 
domeniul financiar. Acest fapt poate fi realizat în parteneriat cu băncile, companiile de 
transferuri băneşti, precum şi cu guvernul Republicii Moldova (Ministerul Economiei) şi 
comunitatea donatorilor. Instituţii precum Alianţa de Microfinanţare, spre exemplu, ar 
putea participa la intermedierea serviciilor financiare oferite migranţilor care au dorinţa 
de a explora scheme de investiţii la scară mică. 
 
De către diaspora 
 
Clubul de Investiţii Orizont Nou (CION), Honduras 
Clubul de Investiţii Orizont Nou a fost fondat în anul 2000 de către 10 locuitori din 
Honduras, cu obiectivul de a pune launloc resursele lor financiare pentru a învăţa cum se 
investeşte în bursa de valori. De atunci, eu au devenit participanţi activi la dezvoltarea 
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economică a comunităţii originare din Honduras care locuia în oraşul New York. La 
întrunirile lunare ale grupului membrii depozitau investiţiile lor (fiecare câte 25-100 
USD), analizau studiile referitoare la acţiuni şi alegeau în care acţiuni să investească. În 
prezent, clubul are 100 de membri. În 2002 ei au decis să-şi diversifice portofoliul, 
investind în imobile. Ulterior, au procurat  un bloc locativ la Bronx, în anul 2004.  
 
Cel mai recent obiectiv al CION este de a se implica în comerţul nostalgic şi acum ei 
negociază cu o serie de producători din Honduras, să le servească drept importatori şi 
distribuitori în SUA. CION şi-a extins obiectivele prin includerea consolidării 
mecanismului pilot de canalizare a remitenţelor spre utilizarea productivă pe coasta de 
nord a Hondurasului. Acest proiect prevede colaborarea cu autorităţile locale şi 
persoanele particulare originare din Honduras, care se află peste hotare.  
 

 

Donaţiile şi diaspora 
 
O altă experienţă importantă sunt investiţiile comunităţii în activităţi sociale şi 
economice. Migranţii din diferite ţări de pe tot cuprinsul lumii s-au angajat în calitate de 
lideri ai comunităţii să susţină dezvoltarea comunităţii de acasă. În unele ţări acestea sunt 
cunoscute ca asociaţii din oraşul de baştină.21 Acestea sunt asociaţii mici, care au strâns 
până la 10.000 USD pe an pentru a ajuta oraşul de baştină să îmbunătăţească 
infrastructura publică şi condiţiile sociale, prin construcţia de parcuri, întreţinerea 
şcolilor şi clinicilor de sănătate.  
 
În diaspora 
 
Fundaţia DIR, Olanda 
Fundaţia DIR a fost creată în anul 2000 de un grup de prieteni din Etiopia care locuiau în 
Olanda. Obiectivele ei constau în asistarea migranţilor etiopieni în integrarea lor în 
Olanda, dezvoltarea Etiopiei şi încurajarea schimbului cultural Etiopia-Olanda. Ei se 
concentrează în special pe cele mai vulnerabile grupuri, cum ar fi persoanele cu 
dizabilităţi şi cele marginalizate. Fundaţia DIR este călăuzită de următoarele principii: 
drepturile omului, durabilitate şi întreprindere socială şi conştientizare culturală. DIR 
crede că cei aflaţi în circumstanţe dezavantajate pot fi parte a creşterii economice şi a 
schimbării sociale. Organizaţia se concentrează pe auto-fortificare şi reducerea sărăciei 
prin programe desemnate a fi auto-susţinătoare şi durabile, precum angajarea, instruirea, 
antreprenoriatul şi întreprinderea socială. Suplimentar, DIR pune accent pe schimburile 
culturale prin sensibilizare, reţele, transfer de cunoştinţe şi toleranţă. Organizaţia a 
deschis, în 2005, o filială în Etiopia. 
 
DIR a obţinut succese în multe din programele sale. Printre acestea se numără proiectul 
de angajare şi locuinţe pentru prostituatele din Addis Ababa, care a transformat vieţile 
fostelor prostituate prin oferirea de noi locuri de muncă. Cafeneaua Bunet Bet a fost 
prima întreprindere socială a DIR în Olanda şi, în prezent, este profitabilă şi în curând va 
fi complet nesubvenţionată. Proiectul pentru persoane cu dizabilităţi a fost extins şi a 
obţinut reacţii pozitive din partea celor implicaţi. În general, organizaţia îşi extinde 
serviciile şi îşi perfecţionează structura organizaţională şi operaţiunile. Se pare că DIR 
va atinge obiectivul de auto-durabilitate pe termen scurt sau mediu. 

                                                 
21 Orozco, Manuel. Pentru mai multe lucrări la acest subiect vezi anexa cu publicaţii 
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Cheile succesului DIR au fost reflecţia asupra lucrurilor mari, o conducere puternică, o 
bună înţelegere a Olandei şi Etiopiei şi a comunităţilor ţintă din cadrul lor şi 
parteneriatele strategice cu organizaţii comerciale şi de dezvoltare. În vederea unei 
tranziţii la o organizaţie comercială durabilă, DIR asigură partenerii şi consilierii cu 
experienţă comercială şi se concentrează asupra îmbunătăţirilor competitive şi asupa 
planificării strategice. Organizaţia elaborează, de asemenea, iniţiative referitoare la 
venitul obţinut. DIR e gata sa-şi asume riscuri şi face un efort pentru a-şi diversifica 
programele şi baza veniturilor.  
 
 
IME – Instituto de los Mexicanos en el Exterior, Mexic 
IME este o organizaţie în cadrul guvernului Mexicului, având obiective majore de a 
promova politicile publice ale guvernului Mexicului referitoare la nevoile comunităţii 
mexicane de peste hotare, stabilirea legăturilor dintre aceste comunităţi şi partenerii lor 
în Mexic şi susţinerea formării conducătorilor în cadrul comunităţilor de migranţi. IME 
funcţionează ca o entitate consultativă între diaspora mexicană şi stat. Ea organizează 
conferinţe educaţionale, al căror scop este a informa publicul despre programele şi 
serviciile oferite de guvernul Mexicului pentru îmbunătăţirea standardelor de trai ale 
mexicanilor care locuiesc şi lucrează peste hotare şi pentru dezvoltarea comunităţilor de 
acasă ale Mexicului.  
 
IME a organizat conferinţe pentru a discuta aspecte ce ţin de îmbunătăţirea cunoştinţelor 
în domeniul financiar în cadrul comunităţilor de migranţi şi pentru a facilita dezvoltarea 
prin direcţionarea remitenţelor spre o utilizare productivă. Organizaţia lucrează, de 
asemenea, în direcţia încurajării migranţilor de a se înregistra în sistemul de plăţi al 
transferurilor Directo a Mexico, analizat mai sus, în vederea intrării în sistemul financiar 
formal. IME speră să găsească istorii de succes din această experienţă, pentru a promova 
în continuare îmbunătăţirea cunoştinţelor în domeniul financiar şi a răspândi cele mai 
bune practici de trimitere a remitenţelor prin marii operatori de transferuri băneşti.  
 
IME doreşte să intensifice vizibilitatea Directo a Mexico, pentru a încuraja mai multe 
bănci să ofere acest sistem comunităţilor de migranţi. Ei speră să convingă comunităţile 
de migranţi de beneficiile intrării în sistemul financiar. IME este succesorul oficiului de 
stabilire a legăturilor, creat la sfârşitul anilor optzeci, care a participat ca factor de 
fortificare şi facilitare a creării asociaţiilor de migranţi în oraşele de baştină. Odată ce 
acestea şi alte asociaţii ale migranţilor s-au dezvoltat în SUA, oficiul de stabilire a 
legăturilor din cadrul ministerului afacerilor externe a evoluat într-o unitate mai 
consolidată şi a devenit IME.   
 
Semnificaţia stabilirii instituţionale a IME este importantă pentru Republica Moldova, 
deoarece acest design poate fi reprodus parţial drept o modalitate de a angaja migranţii 
care muncesc peste hotare, care pot servi drept bază pentru mecanismul de dezvoltare a 
încrederii, precum şi un forum în cadrul căruia aceştia să-şi exprime dorinţele şi nevoile. 
Predecesorul IME, biroul de cunoaştere a migrantului de pe lângă oficiile consulare, ar 
putea fi un tip de instituiţie care poate fi creat şi în Moldova.  
 
Prin diaspora 
 
SEDESOL – Secretaria de Desarrollo Social, Programul 3x1, Mexic 
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SEDESOL este entitatea care a stabilit un parteneriat oficial cu asociaţiile de baştină ale 
mexicanilor, cu scopul de a crea un fond pentru proiectele identificate de asociaţiile din 
oraşul de baştină şi  comunitatea locală beneficiară. 
 
Programul 3x1 corelează fiecare dolar donat de asociaţia oraşului de baştină cu câte unul 
din partea autorităţilor locale, celor ale statului şi celor federale. El a sporit contactul 
între asociaţiile oraşului de baştină şi funcţionarii autorităţilor locale şi tinde să 
consolideze legăturile între nivelul municipal, cel de stat şi cel federal al autorităţilor. 
Când o asociaţie participă la programul 3x1, este creat un comitet care supraveghează 
disbursarea fondurilor şi implementarea proiectului. 3x1 încearcă să stabilească o 
comunicare mai bună între comunităţile locale şi comunităţile lor de migranţi din SUA şi 
Canada.  
 
În 2006 guvernul federal a investit 20 de milioane USD pentru a le corela cu aproape 60 
de milioane USD cu care au contribuit autorităţile locale şi cele ale statului. Numărul 
asociaţiilor oraşului de baştină care participă la 3x1 a crescut de la 20 în 2002, la 715 – 
în 2006. În prezent, sunt 26 de state mexicane participante şi 1.226 de proiecte în curs de 
implementare. SEDESOL continuă să pună accent pe dezvoltare şi promovarea 
proiectelor, care sunt investiţii productive pentru a servi mai bine comunitatea prin 
îmbunătăţirea economiei locale şi crearea locurilor de muncă.  
 
3x1 şi Banca Inter-americană de Dezvoltare elaborează un program pilot care va implica 
instruiri vocaţionale şi extinderea platformelor tehnologice. Guvernul va crea programe 
educaţionale pentru a îmbunătăţi capacităţile businessmenilor mici de a opera 
întreprinderi profitabile, care vor crea locuri de muncă. Programul doreşte să identifice 
cele mai bune practici şi să reproducă aspectele de succes ale programului în întregul 
Mexic.  
 
De către diaspora 
 
Activitatea asociaţiilor din oraşul de baştină este ilustrată în anexă.   
 

Ce face succesul succes? 
 
Analiza celor mai bune practici de utilizare eficientă a remitenţelor este rezultatul 
interviurilor cu peste 30 de instituţii din peste 40 de experienţe cunoscute. Cazurile 
prezentate aici au fost cele care se potrivesc cel mai bine în contextul Republicii 
Moldova.  Patru aspecte de bază au fost folosite pentru analiza progresului lor: 1) felul în 
care îşi măsoară succesul; 2) factorii care au determinat succesul; 3) provocările 
întâmpinate şi 4) soluţiile care au fost găsite pentru atenuarea provocărilor.   
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SPRE O STRATEGIE EFICIENTĂ CARE SĂ UNEASCĂ 
MIGRAŢIA, REMITENŢELE ŞI DEZVOLTAREA 

 
 
Experienţa migraţiei şi a remitenţelor din Republica Moldova poate oferi oportunităţi 
semnificative pentru promovarea dezvoltării în ţară, pe lângă impactul deja semnificativ 
pe care îl au acestea asupra gospodăriilor care primesc remitenţe. În special, un model de 
migraţie şi dezvoltare este recomandat pentru a atinge scopuri modeste pe termen scurt. 
Această recomandare rezultă din realităţile moldoveneşti şi experienţele identificate în 
altă parte. Modelul caută să se concentreze asupra accesului financiar, provocărilor 
regulatorii, stabilirii legăturilor cu comunităţile de migranţi şi a tendinţelor sociale. 
 
Această abordare ar trebui să cuprindă un efort pe un termen de trei ani, pe parcursul 
cărora guvernul Moldovei va conlucra cu organizaţiile internaţionale de dezvoltare, cu 
OIM, cu sectorul privat şi cu societatea civilă pentru a implementa activităţile legate de 
aspectele menţionate. În special, obiectivul acestui model va consta în creşterea 
accesului financiar, prin îmbunătăţirea cunoştinţelor financiare ale unui grup-ţintă care 
va reprezenta 10% dintre beneficiari la instituţiile bancare, sporind procentul deţinerii 
unui cont bancar până la 20, în curs de trei ani, prin aducerea clienţilor beneficiari de 
remitenţe la instituţiile financiare de depozitare, ceea ce aproape va dubla numărul 
beneficiarilor având un cont bancar, contribuind la transferul economiilor de la familii 
către instituţiile financiare şi creând portofolii de investiţii care vor aduce beneficii 
financiare.  
 
Modelul tinde să stabilească obiective şi standarde privind incluziunea financiară a 
moldovenilor, cu un accent deosebit pe gospodăriile beneficiare de remitenţe, şi să 
susţină asociaţiile de economii şi împrumut şi corporaţiile financiare rurale în activitatea 
de sporire a serviciilor financiare pentru beneficiari. De altfel, guvernul Moldovei este 
încurajat să creeze un program de stabilire a legăturilor cu emigranţii, prin care aceştia 
pot păstra un contract cu statul prin activităţi educaţionale. Modelul oferă idei şi pentru 
implementarea serviciilor de educaţie şi sănătate pentru beneficiarii de remitenţe.  
 
O opoziţie care merită atenţia este faptul că atunci când reflectăm asupra intersecţiei 
dintre dezvoltare şi economiile migranţilor din străinătate, este important să înţelegem că 
baza socială şi productivă a unei economii defineşte căile prin care remitenţele vor 
funcţiona efectiv în acea economie. Cu alte cuvinte, fertilitatea economiei locale va 
determina impactul de utilizare eficientă a remitenţelor. Remitenţele urmează a fi 
înţelese exact aşa cum sunt – economii în străinătate. Ca şi în cazul oricărei alte surse de 
economii străine, la fel ca asistenţa, comerţul sau investiţiile, remitenţele interacţionează 
cu structura economiei locale. 
 
Măsura în care aceste structuri absorb economiile din străinătate este prima întrebare 
pentru practicienii din domeniul dezvoltării. Aceasta înseamnă că este important de 
analizat forţele productive într-o economie, nivelurile de eficienţă, gradul de 
modernizare, nivelul de diversificare/concentrare a producţiei în cadrul diferitelor 
sectoare, felul în care operează antreprenoriatul şi posibilităţile de care dispune, 
existenţa sau lipsa unor unelte tehnologice şi măsura în care guvernele asigură un mediu 
care să motiveze interacţiunea dintre investiţie şi producţie. 
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INTERMEDIEREA  FINANCIARĂ 
 
O soluţie parţială pentru lipsa relaţiei între beneficiarii de remitenţe care fac economii şi 
deţinerea de conturi bancare este îmbunătăţirea cunoştinţelor lor financiare, motivarea 
băncilor de a ajusta şi oferi beneficiarilor produse financiare, extinderea intermedierii 
financiare a beneficiarilor prin intermediul asociaţiilor de economii şi împrumut mici şi 
explorarea posibilităţii de a introduce cardul şi tehnologia bazată pe telefonia mobilă.   
 
 

Îmbunătăţirea cunoştinţelor financiare: parteneriatul public-privat 
 
Un efort de colaborare între OIM, ILO şi instituţiile bancare din Republica Moldova 
poate fi creat pentru a iniţia un proiect de îmbunătăţire a cunoştinţelor financiare, având 
drept scop educarea financiară şi accesul financiar pentru beneficiarii de remitenţe. 
Obiectivul acestui proiect  trebuie să consiste în plasarea unor instructori financiar la 
filialele băncilor selectate din ţară, în colaborare cu instituţiile financiare bancare şi 
asociaţiile de economii şi împrumut. 
 
Proiectul pilot urmează să atingă trei scopuri. În primul rând, instructorul îl va saluta pe 
recipientul de remitenţe, client al locaţiei de depozitare, şi îi va ţine o lecţie de 30 de 
minute informând clientul despre concepte şi abilităţi fundamentale şi practice de 
management financiar. În al doilea rând, această persoană îi va indica clientului asupra 
diverselor produse financiare pe care le oferă banca locală unor clienţi ca şi el / ea şi îi 
va indica o persoană de contact în cadrul băncii, pentru a discuta nevoile şi cerinţele lor 
financiare. În al treilea rând, instructorul îl/o va invita să stabilească o relaţie financiară 
cu această bancă sau cu o altă instituţie (deschiderea unui cont bancar, obţinerea unui 
credit, crearea unui depozit direct de remitenţe, solicitarea unui card de debit sau un alt 
serviciu financiar pus la dispoziţie). 
 
Durata fiecărui proiect pilot este de 6 luni şi tinde să cuprindă 18 mii de beneficiari de 
remitenţe, dintre care unii vor fi clienţi care se vor întoarce.22  Proiectul va monitoriza 
educaţia şi accesul financiar prin adoptarea unei forme de evidenţă şi evaluare care va 
conţine informaţii despre profilul clientului, nivelul de înţelegere şi cunoştinţele obţinute 
în domeniul financiar şi măsura (şi motivele) interesului şi dorinţei de a stabili o relaţie 
financiară cu instituţia. 
 
La sfârşitul programului pilot va fi prezentat un raport de evaluare, care va identifica 
lecţiile învăţate, succesele obţinute şi paşii pe viitor. Sperăm să demonstrăm prin acest 
proiect că eforturile de stabilire a contactelor financiare, preluate din experienţele altor 
ţări, au rezultate pozitive în Republica Moldova şi pot fi adaptate şi adoptate de 
instituţiile financiare din această ţară. 
 

Intermedierea băncilor şi AEI 
 
                                                 
22 Planificăm să plasăm 15 instructori la 15 filiale de bănci prin ţară, care vor interacţiona cu cel puţin 10 
clienţi beneficiari de remitenţe pe zi, pe parcursul unei perioade de 120 de zile. Numărul beneficiarilor 
care îşi ridică lunar remitenţele este de aproximativ 300.000, de aceea proiectul va cuprinde, în total, 
aproape 10 procente din numărul total de beneficiari. 
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Organizaţiile internaţionale de dezvoltare şi guvernul ar putea colabora în vederea 
stabilirii stimulilor pentru bănci şi a legăturilor cu consumatorii. În special donatorii pot 
participa, oferind resurse financiare acestor iniţiative pentru bănci şi asociaţii de 
economii şi împrumut, pentru a accelera accesul financiar. Instituţiile financiare 
alternative şi-au demonstrat rolul-cheie în atragerea clienţilor din afara sectorului bancar 
în el şi în transformarea clienţilor beneficiari de remitenţe în clienţi ai altor servicii 
financiare.23 Susţinerea acestor instituţii financiare a fost mică, în pofida eforturilor lor 
de a se adresa beneficiarilor de remitenţe. De altfel, instituţiile bancare din Caucazul de 
sud sunt relativ slabe şi pot beneficia de granturi care să le consolideze capacitatea de a 
se adresa celor care au nevoie de servicii financiare, cum ar fi persoanele care trimit şi 
primesc remitenţe. 
 
Mai ales donatorii ar putea oferi asistenţă financiară pentru crearea unui produs 
financiar, pentru marketing şi tehnologie. Sporirea susţinerii şi participării acestor 
instituţii financiare mici are o importanţă crucială în creşterea accesului la serviciile 
financiare şi îmbunătăţirea cunoştinţelor financiare. În acest context, guvernul Republicii 
Moldova se poate adresa BERD, USAID şi altor instituţii să participe într-un parteneriat 
de „bancarizare”. Donatorii pot stabili scheme comune, similare celor implementate de 
IFAD şi Uniunea Europeană. 
 
Grantul IFAD-EU-MIF este un model pentru bancarizarea beneficiarilor de remitenţe şi 
a migranţilor. Fondul Internaţional pentru Dezvoltarea Agriculturii (IFAD), agenţie 
specializată a Naţiunilor Unite, în parteneriat cu Comisia Europeană (CE), Banca Inter-
americană pentru Dezvoltare (BIAD), Grupul Consultativ de Asistenţă a celor mai 
Săraci (GCAS), Guvernul Luxemburgului şi Fondul Naţiunilor Unite de Dezvoltare a 
Capitalului (UNCDF) au lansat un Instrument de Finanţare pentru Remitenţe (IFR) de 10 
milioane USD pentru reducerea sărăciei rurale şi promovarea dezvoltării. Instrumentul 
are ca scop sporirea oportunităţilor economice pentru săracii din zonele rurale, prin 
susţinerea şi dezvoltarea unor servicii de remitenţe internaţionale şi domestice inovative, 
rentabile şi uşor accesibile în cadrul ţărilor din Africa, Asia, Europa, Orientul Mijlociu şi 
America Latină. Obiectivele lui sunt îmbunătăţirea accesului la serviciile de transfer de 
remitenţe în zonele rurale, crearea legăturii între remitenţe şi serviciile şi produsele 
financiare adiţionale şi dezvoltarea posibilităţilor inovative şi productive de investiţie în 
zona rurală pentru migranţi şi organizaţiile din comunitate. 
 
Printr-un proces competitiv, acest instrument oferă instituţiilor eligibile o contribuţie per 
proiect de cel mult 200.000 de euro (sau aproximativ 260.000 USD pentru proiectele din 
cadrul coridorului UE-TAL) pentru implementarea proiectelor individuale. După cum au 
demonstrat cercetările şi practica, operaţionalizarea proiectelor de utilizare eficientă a 
remitenţelor pentru maximizarea accesului financiar prin intermediul instituţiilor 
financiare reprezintă cheltuieli nu mai mari de un sfert de milion de dolari pentru bănci 
şi pentru IMF cu o medie de 20 de filiale. Prin alte experienţe (vezi cazul El Comercio şi 
Fedecaces) am învăţat că instituţiile bancare pot transforma în medie 5.000 de clienţi de 
remitenţe în clienţi bancari pe parcursul a doi ani. Mai mult decât atât, astfel de eforturi 
oferă un exemplu pentru alte instituţii financiare şi încurajează competiţia întru 
diversificarea şi consolidarea serviciilor financiare în acest sector. 
 

                                                 
23 Orozco, Manuel şi Eve Hamilton, 2005, “Remitenţele şi intermedierea IMF: probleme şi lecţii”, 
Remitenţe, microfinanţare şi dezvoltare: stabilirea legăturilor, Volumul 1: privire globală, editat de Judith 
Shaw, Fundaţia pentru Cooperare de Dezvoltare, Brisbane, Australia: 2005.  
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Lucrând în parteneriat cu instituţiile financiare, guvernul Republicii Moldova poate 
motiva aceste instituţii să-şi mărească întinderea financiară prin împuternicirea băncilor 
şi AEI pentru crearea produselor financiare prin intermediul scutirilor de taxe şi al altor 
stimuli, în scopul facilitării deschiderii conturilor bancare şi de depozit la cel puţin 
30.000 de beneficiari de remitenţe în doi ani.  
 

Tehnologia transferurilor bazate pe telefonia mobilă 
 
Transferul bazat pe tehnologia mobilă a apărut ca o alternativă pentru tranzacţia 
internaţională numerar-către-numerar, care poate oferi transferuri sigure, imediate şi cu 
valoare adăugată. Consumatorii pot primi tranzacţiile care sunt încărcate în dispozitivele 
lor şi pot ridica remitenţa sau realiza tranzacţii cu vendorul care acceptă operaţiuni 
efectuate prin telefonie mobilă. În mod ideal, adoptarea transferurilor mobile ar necesita 
autorizarea terminalelor-punct de vânzare (TPDV) în locaţii comerciale vizitate de 
beneficiarii moldoveni. Guvernul Republicii Moldova poate susţine această iniţiativă, 
atât prin scutirea de taxe la importul TPDV, cât şi prin introducerea unui cadru regulator 
care ar permite transferuri internaţionale în valută străină într-un cont de telefon mobil 
asociat cu o bancă. Comunitatea internaţională a donatorilor şi-a exprimat interesul 
pentru colaborarea în domeniul modernizării sistemelor de plăţi şi adoptarea 
tehnologiilor moderne. Dispozitivul de transfer mobil este un mecanism eficient, mai 
practic decât mobile banking, dar succesul acestei experienţe depinde de 
compatibilitatea şi receptivitatea regulilor de telecomunicaţie privind plăţile în valută 
străină şi naţională şi de dorinţa comercianţilor de a introduce TPDV, care ar accepta 
carduri sau transferuri bazate pe telefonia mobilă.   
 
Spre exemplu, experienţa G-Xchange poate fi implementată şi în Republica Moldova. 
Procesul de implementare poate fi realizat atât în locul de origine, cât şi în cel de 
destinaţie a transferurilor de remitenţe sau doar în ţara de destinaţie (Moldova). Strategia 
respectivă ar putea include câteva etape şi ar începe cu o apreciere de fezabilitate cu 
privire la capacitatea tehnologică şi mediul regulator, care ar permite transferurile prin 
intermediul telefoanelor mobile. Cea de-a doua etapă necesită implicarea donatorilor, a 
guvernului şi a băncilor pentru a explora costurile de implementare a interfeţei de pe 
telefonul mobil precum şi devizul de cheltuieli ce ţine de investiţiile în hardware şi 
instalarea tehnică. A treia etapă include luarea în considerare a companiilor de 
transferuri prin intermediul telefoanelor mobile din cadrul coridoarelor strategice (Rusia, 
Ucraina şi Italia), inclusiv promovarea unei expoziţii de tehnologii.  
 

STABILIREA CONTACTELOR CU MIGRANŢII 
 
Deşi potrivit imaginii Republica Moldova nu este o ţară exportatoare de forţă de muncă, 
mobilitatea de muncă din ultimii 10 ani este destul de semnificativă pentru a presupune 
că un număr estimativ de 400.000 de lucrători participă pe piaţele străine a forţei de 
muncă. Un pas important pentru guvernul Moldovei ar consta în stabilirea unor relaţii 
strânse cu comunitatea emigranţilor, inclusiv acelora care sunt muncitori sezonieri, în 
vederea creării de parteneriate, a încrederii mutuale şi încrederii în viitorul ţării. 
Formarea încrederii este un pas necesar pentru a valida fenomenul migraţiei. Oricum, 
pentru a realiza acest lucru este important a îmbunătăţi contactele şi relaţiile cu diaspora 
şi a crea unui program minim de stabilire a legăturilor care să promoveze participarea 
comunităţii de emigranţi. 
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Formarea încrederii 
 
În vederea stabilirii unor parteneriate de succes, guvernele urmează să elaboreze 
instrumente şi iniţiative de formare a încrederii, care să-i facă pe emigranţi să recunoască 
faptul că guvernele au o atitudine serioasă şi se vor angaja să lucreze cu ei. Stimulii de 
formare a încrederii ar trebui să includă cel puţin patru componente: dialogul cu liderii, 
investiţia instituţională în resurse necesare pentru extinderea politicilor, mecanismele 
instituţionale de comunicare care să asigure contactul sistematic şi legitim cu diasporele 
şi crearea, de comun acord, a agendei de iniţiative în domeniul politicilor care afectează 
atât guvernele, cât şi migranţii.  
 

Contactul şi identificarea 
 
Stabilirea contactului cu comunităţile de emigranţi este un mandat primordial pentru 
statele care au populaţie migrantă numeroasă. Indiferent de faptul că migranţii sunt 
sezonieri, pe scurtă durată sau din cei care planifică să se întoarcă, guvernele urmează să 
identifice comunităţile existente şi cele în proces de formare, deoarece anume acestea 
reprezintă sursa de capital social a migraţiei. O tendinţă importantă a migranţilor este  
siguranţa lor în capitalul social şi în reţele sociale pentru găsirea unui loc de muncă, a 
locuinţei şi asistenţei de care au nevoie când planifică să emigreze sau când sunt deja la 
destinaţie. Cealaltă tendinţă este identificată în cadrul Studiului OIM privind migraţia şi 
remitenţele 2006, care afirmă că o parte dintre emigranţi contribuie la activităţi caritabile 
acasă. Aceste practici sunt marcaje importante ale identităţii culturale şi sociale cu 
Moldova, atât în patrie cât şi în diaspora. De aceea, guvernelor li se recomandă să 
formeze încrederea prin stabilirea contactelor cu comunităţile de moldoveni de peste 
hotare.   
 
O strategie importantă şi de posibil succes constă în stabilirea legăturii cu operatorii de 
transferuri băneşti în ţările de destinaţie. OTB cunosc comunităţile de migranţi foarte 
bine, pentru că ei sunt baza pieţei lor. Ei le înţeleg preferinţele financiare şi sociale, le 
cunosc locul de trai şi necesităţile. Guvernul Republicii Moldova ar putea stabili un 
parteneriat cu cele circa 16 OTB în fiecare ţară-cheie de destinaţie, în vederea 
identificării comunităţilor de emigranţi, stabilirea comunicării cu liderii acestora şi 
pregătirea unei baze de date minime a membrilor diasporei, chiar dacă aceştia sunt 
mobili sau cu domiciliu temporar. Aceste date pot conţine informaţii privind locul de trai 
al emigranţilor, sursele lor de împlinire culturală, precum şi necesităţile lor culturale, 
sociale şi altele. Acest exerciţiu poate permite identificarea asociaţiilor filantropice cu 
reşedinţa peste hotarele Moldovei. 
 

Programul de stabilire a legăturilor 
 
Propunem un program de stabilire a legăturilor, care s-ar fundamenta pe recomandarea 
anterioară. Acest program ar consta în reproducerea experienţelor IME Mexican şi 3x1 
SEDESOL şi este, de fapt, o abordare fezabilă.  Programul ar include instruirea privind 
implementarea logistică a programului IME şi 3x1, cooperarea cu partea mexicană 
pentru a învăţa modul de creare a acestui cadru şi inducerea participării sectorului privat, 
mai cu seamă a OTB, băncilor şi a altor entităţi care au lucrat cu comunităţile de 
emigranţi. Acest proiect nu ar trebui să reproducă experienţa mexicană întocmai; ci ar 
trebui să tindă spre a identifica acele instrumente care ar putea fi folosite pentru 
stabilirea parteneriatelor în asociere cu moldovenii de peste hotare. Un produs 
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complementar al experienţei 3x1 din Mexic este implicarea Western Union în schema 
4x1 scheme, unde aceştia participă la suplimentarea fondurilor. Implicarea partenerilor 
sectorului privat într-o experienţă similară în Republica Moldova ar constitui o trăsătură 
adiţională care, cel mai probabil, va induce rezultate pozitive.  
 
 

ASPECTELE  REGULATORII 
 

Standarde privind accesul financiar 
 
Actorii din domeniul intermedierii financiare ar trebui să se gândească la asistarea 
băncilor în explorarea domeniului stabilirii relaţiilor cu emigranţii şi familiile lor şi să 
stabilească standarde de incluziune financiară. Astfel de standarde ar trebui să includă 
numărul-ţintă anual de imigranţi şi familii care urmează să fie recrutaţi ca clienţi ai 
băncilor sau AEI, ţinte referitoare la atragerea unui număr de beneficiare femei, tipurile 
de produse financiare oferite, tipurile de parteneriate cu Rusia, Italia şi alte ţări. Cei care 
elaborează politicile şi grupurile de susţinere trebuie să joace un rol important în 
îmbunătăţirea condiţiilor financiare ale emigranţilor şi familiilor lor. 
 
De altfel, metodologiile de sporire a intermedierii financiare în beneficiul emigranţilor 
sunt foarte importante pentru succes. Instituţiile financiare trebuie să lucreze cu guvernul 
şi cu organizaţiile necomerciale pentru a identifica preferinţele financiare şi economice 
ale migranţilor şi pentru a elabora şi pune pe piaţă produse financiare care să satisfacă 
necesităţile lor. Instituţiile bancare naţionale trebuie să stimuleze relaţii bune cu 
instituţiile financiare de peste hotare, pentru a asigura o reţea efeicientă de distribuţie. 
 

Atenuarea regulilor pentru AEI 
 
Instituţiile bancare au un rol important în transferurile băneşti. Oricum, o modalitate de 
consolidare a concurenţei şi a accesului financiar este ca alte instituţii financiare 
nebancare, cum ar fi AEI, să poată participa pe piaţă cu condiţia că răspund criteriilor de 
bază pentru plata transferurilor. În prezent, AEI nu efectuează rambursarea remitenţelor, 
deoarece cadrul regulator nu le permite să efectueze tranzacţii internaţionale în valută. 
Totuşi, aceste instituţii sunt localizate în mod strategic în acele locuri unde sunt 
localizaţi mulţi beneficiari de remitenţe. Beneficiarii de remitenţe ar profita de primirea 
remitenţelor în cadrul AEI locale şi, astfel, nu ar mai avea nevoie să se deplaseze la 
distanţe mari pentru a vizita o bancă.  Sondajul Asociaţiilor de Economii şi Împrumut 
(AEI) indică că majoritatea membrilor AEI sunt beneficiari de remitenţe şi şi-au 
exprimat în mod clar interesul de a primi transferurile prin intermediul AEI locale.24 
 
Guvernul ar putea încuraja implicarea AEI în două domenii. În primul rând, guvernul ar 
putea permite AEI să efectueze rambursarea remitenţelor, cu condiţia ca acestea să fie în 
conformitate cu anumite criterii sau instrucţiuni necesare pentru plata remitenţelor. În al 
doilea rând, adresându-se comunităţii donatorilor, guvernul ar putea susţine eforturile 

                                                 
24 Acest sondaj a fost comandat de OIM şi ILO (Organizaţia Internaţională a Muncii) şi realizat de Alianţa 
Microfinanţare Moldova în cadrul proiectului „Dincolo de reducerea sărăciei: Elaborarea cadrului juridic, 
regulator şi instituţional pentru utilizarea eficientă a remitenţelor în scopul dezvoltării mediului de 
afaceri.” 
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depuse întru modernizarea acestor instituţii, astfel încât acestea să ofere produse 
financiare beneficiarilor de remitenţe. 
 
În vederea garantării unei plăţi efective a remitenţelor, o instituţie financiară trebuie să 
corespundă următoarelor condiţii: a) să se conformeze cu normele regulatorii 
internaţionale privind transferurile băneşti (legile de combatere a spălării banilor, 
practicile de cunoaştere a clientului şi altele); b) să menţină un flux minim de numerar 
echivalent cu patru plăţi zilnice de remitenţe; c) să aibă personal instruit care să 
efectueze plăţi în valută străină; d) să aibă sisteme tehnologice şi hard pentru adoptarea 
şi adaptarea platformei de plăţi; e) să fie localizată în zonele (rurale) în care vin 
remitenţele şi f) să ofere costuri mici şi transferuri eficiente. Unul dintre aspectele cele 
mai critice este componenta referitoare la fluxul de numerar. IMF sau alte instituţii 
financiare nebancare, cum ar fi AEI, ar trebui să asigure o capacitate cât mai similară. 
Aceasta înseamnă că IMF ar trebui să poată plăti 4 transferuri pe zi sau să opereze cu 
minim 2.000 USD zilnic. Cu o instruire şi o asistenţă adecvată, AEI ar fi capabile să se 
conformeze regulamentelor IMF.  
 
Sporirea competiţiei reduce caracterul neformal şi creşte accesul financiar. Experienţele 
ţărilor din alte regiuni, cum ar fi America Latină, Caraibele şi altele, au demonstrat că 
acest caracter neformal descreşte, din moment ce concurenţi noi penetrează piaţa sau 
creşte, atunci când sunt puţini concurenţi. De fapt, creşterea exponenţială, înregistrată în 
mai multe ţări ale lumii, a fost o reflecţie a creşterii competiţiei şi penetrarea unei baze 
mai mari a pieţei, atât în ţările de origine cât şi în cele de destinaţie. Competiţia în 
sectorul transferurilor băneşti ar permite identificarea diverşilor actori care sunt gata să 
se asocieze la originea şi la destinaţia transferurilor băneşti. Când doar băncile operează 
în cadrul ţărilor de destinaţie, accesul la intermediere financiară este mai mic. Republica 
Moldova reprezintă un caz aparte: există câţiva concurenţi şi există foarte puţini stimuli 
pentru oferirea serviciilor adiţionale emigranţilor sau beneficiarilor de remitenţe din 
partea băncilor.  
 
Multe OTB adesea aleg să lucreze în anumite regiuni ale unui coridor de ţări, ca o 
modalitate de a-şi expune avantajul comparativ. Clienţii reacţionează la acest stimulent 
prin schimbare de la metoda utilizată anterior la una nouă şi mai convenabilă.   
 

ASPECTELE  SOCIALE  ŞI  ECONOMICE 
 
Cea de-a patra componentă a acestui model se axează pe aspectele economice şi sociale. 
În primul rând, este important a implementa stimuli şi scheme de investiţii pentru 
emigranţi şi familiile lor. De altfel, investiţiile în bunuri sociale, cum ar fi sănătatea şi 
educaţia, pot fi prezentate în forma unor pachete ca parte a procesului de migraţie. În 
cele din urmă, guvernul Republicii Moldova trebuie să analizeze impactul 
macroeconomic al remitenţelor pe termen lung, să identifice măsurile de implementare a 
politicilor economice care să facă faţă realităţii fenomenului de fluxuri enorme de 
economii venind din străinătate. 
 

Investiţiile: planuri şi parteneriate de investiţii în afaceri 
 
Investiţiile de capital ale migranţilor moldoveni nu pot fi neglijate, 20% economisesc 
pentru a investi şi jumătate din ei investesc chiar acele economii. Luând în considerare 
suma de bani pe care o economisesc (1500 USD), chiar investind o treime din ea într-o 



 56

afacere mică, aceasta reprezintă 20 de milioane USD în total. Deşi nu fiecare are 
interese, spirit şi abilităţi antreprenoriale, parteneriatul între sectorul privat, guvern şi 
comunitatea internaţională ar putea fi creat pentru acordarea stimulilor pentru investiţii. 
 
Aceşti stimuli ar putea fi oferiţi prin intermediul diverselor business-planuri, care ar 
cuprinde crearea de mici afaceri şi implicarea emigranţilor ca deţinători de cote sau 
proprietari ai schemei. Aspectul critic în promovarea parteneriatelor de investiţii constă 
în marketingul oportunităţilor atractive de afaceri pentru emigranţii care ar include 
parteneri locali, gata să suporte o parte din riscul investiţiei, planuri de investiţii posibile, 
inclusiv proiecte fezabile pe termen scurt şi pe termen lung.   
 
Oportunităţile de investiţii ar trebui identificate prin analizarea avantajelor comparative 
ale ţării. Pe lângă aceasta, afacerile asociate direct cu industria migraţiei forţei de muncă 
sunt un punct de pornire foarte important. O identificare mai detaliată a acestor 
oportunităţi de afaceri ar necesita găsirea unor nişe de piaţă în reţelele de prelucrare şi 
producţie de bunuri şi servicii, cum ar fi telecomunicaţiile, turismul, transporturile, 
comerţul [nostalgic], transferurile de bani şi capitaluri (remitenţele, locuinţele şi 
afacerile mici).   
 
Primul pas pentru Guvernul Republicii Moldova este identificarea a 20 de oportunităţi 
de investiţii competitive, care se pot vinde uşor diasporei, şi obţinerea cooperării 
comunităţii internaţionale în elaborarea schemelor de marketing. Ulterior, aceste scheme 
de marketing pot fi lansate în colaborare cu agenţiile de turism, agenţii OTB şi 
organizaţiile comunitare din Rusia şi Italia. Preluând lecţiile IntEnt din Olanda, astfel de 
proiecte ar putea fi reproduse în Italia, în colaborare cu guvernul italian şi Uniunea 
Europeană sau în Moldova, prin crearea unei baze.   
 

Construcţiile 
 
Din cauza caracteristicilor demografice ale beneficiarilor de remitenţe şi ţinând cont de 
faptul că fiecare al patrulea cetăţean primeşte remitenţe, necesitatea de a ameliora 
calitatea vieţii familiilor de emigranţi are efecte directe asupra întregii ţări. Proiectele ce 
se axează pe sănătate şi educaţie, asociate cu câştigurile emigranţilor, sunt foarte 
importante. Printre oportunităţile pe care le poate încuraja guvernul Republicii Moldova 
în cadrul sectorului privat ar fi şi investiţiile făcute de familiile emigranţilor în locuinţe, 
adică în reparaţia, reconstruirea sau cumpărarea de case noi. În conformitate cu un 
studiu, 42 şi 29% de beneficiari de remitenţe, care îşi primesc banii la bănci şi AEI, au 
spus că îşi folosesc economiile pentru îmbunătăţirea locuinţei. Proporţia celor care 
folosesc economiile pentru îmbunătăţirea locuinţei nu poate fi neglijat, şi acest fapt 
indică o cerere pentru aceste servicii. Pentru elaboratorii de politici şi sectorul privat, 
modelul Construmex ar putea oferi un exemplu de mecanism ce poate stimula investiţiile 
din partea familiilor medii ale beneficiarilor de remitenţe. Modelul ar putea fi reprodus 
în felul următor. În primul rând, companiile de construcţii şi instituţiile bancare ar putea 
realiza o campanie de marketing, care ar face publicitate opţiunilor de finanţare în cazul 
construcţiei sau îmbunătăţirii de locuinţe. În al doilea rând, aceşti actori ar putea stabili 
relaţii de parteneriat cu OTB, pentru a crea mecanisme de rambursare a datoriilor prin 
intermediul acestor companii.  
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Acordarea serviciilor de educaţie şi sănătate 
 
Ţinând cont de caracteristicile demografice ale beneficiarilor de remitenţe şi de faptul că 
fiecare al patrulea cetăţean primeşte remitenţe, o calitate mai bună a vieţii familiilor 
emigranţilor va avea efecte directe asupra întregii ţări. Proiectele ce se axează pe 
sănătate şi educaţie, asociate cu câştigurile emigranţilor, sunt foarte importante. 
Guvernul Republicii Moldova ar putea încuraja sectorul privat să introducă fonduri 
educaţionale, servicii de repetitor, activităţi extra-curriculum precum şi lecţii pe Internet 
pentru familiile cu copii. Mai mult decât atât, asigurarea medicală şi fondurile medicale 
specializare reprezintă numai unele produse dintre multe altele care pot fi oferite pentru 
a spori venitul prestatorilor de servicii medicale întru îmbunătăţirea opţiunilor de servicii 
medicale oferite familiilor.  
 

Cercetările în domeniul macroeconomic 
 
Înţelegerea efectelor macroeconomice ale remitenţelor are o importanţă crucială. Într-o 
ţară în care o sursă de venit şi profit este cu 15% mai mare decât venitul naţional, ar 
trebui elaborate politici care să promoveze creşterea economică sau să atenueze efectele 
adverse asupra economiei. Există unii care susţin că remitenţele tind să aprecieze valuta 
naţională şi, de asemenea, să promoveze inflaţia. Oricum, cu excepţia unor referinţe 
anectodice, lipseşte o analiză sistematică sau un studiu care să demonstreze aprecierea 
valutei naţionale. Faptul că remitenţele reprezintă mai mult de o treime din toate 
veniturile provenite din străinătate ridică întrebări cu privire la relevanţa acestor fluxuri 
pentru politica macroeconomică. O revizuire preliminară a remitenţelor începând din 
anul 2000 şi până în 2006, şi a legăturii acestora cu rata de schimb, nu sugerează faptul 
că remitenţele ar contribui la aprecierea valutei. Modelele de tranzacţii efectuate spre 
Republica Moldova se conduc, de fapt, de anumite mişcări ciclice care diferă de 
mişcarea numerarului, fie el local sau străin. Alţi factori şi variabile au de asemenea un 
impact privind efectele remitenţelor asupra economiei locale. Aceşti factori ar putea să 
contribuie atât la micşorarea segmentelor slabe din baza productivă a ţării, cât şi să 
impună anumite bariere. Astfel, o abordare de studiu, având drept scop identificarea 
soluţiilor şi instrumentelor eficiente pentru dezvoltare, este esenţială.  
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FIGURILE 9 ŞI 10: REMITENŢELE  ŞI  MACROECONOMIA 
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* REM=remitenţele, FX=rata de schimb valutar, MGDPG=creşterea PIB, CPI=indicele preţurilor de consum. 

Sursă: Banca Naţională a Moldovei şi statisticile FMI 

 
 

IMPLEMENTAREA  RECOMANDĂRILOR 
 
Implementarea acestei strategii urmează să se facă în trei etape: pregătirea, stabilirea 
parteneriatelor şi funcţionarea. În cadrul primei etape, Guvernul Republicii Moldova 
urmează să ajungă la un consens privind problemele analizate şi identificate drept 
priorităţi, pe lângă evaluarea fezabilităţii implementării acestora la nivel operaţional. 
Această etapă este realizată prin crearea unei comisii cu privire la remitenţe şi dezvoltare 
sub egida unui comitet de coordonare din cadrul guvernului, care va servi drept inel de 
legătură între comisie şi consultanţii tehnici. Comisia urmează să discute şi să analizeze 
problemele politicilor ce ţin de utilizarea eficientă a remitenţelor, având la bază 
recomandările şi evaluarea fezabilităţii implementării acestora. 
 
A doua etapă vizează identificarea partenerilor din cadrul societăţii civile, sectorului 
privat şi comunităţii donatorilor pentru a obţine suport şi cooperare în schiţarea şi 
implementarea recomandărilor. Comunitatea donatorilor este interesată şi poate chiar 
ataşată de colaborare în cadrul proiectelor de dezvoltare ce implică remitenţele. 
Donatorii ar putea, de asemenea, contribui la evaluarea şi aprecierea fezabilităţii 
implementării recomandărilor. La această etapă urmează să fie decise obiectivele 
concrete şi rezultatele scontate în conformitate cu o evaluare oportună şi realistă a 
fezabilităţii şi resurselor disponibile.  
 
A treia etapă ţine de implementarea domeniilor recomandate de activitate, care include 
un orar logistic al operaţiunilor spre implementare cu indicarea disbursărilor de resurse 
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obţinute cu ajutorul donatorilor şi instituţiilor sectorului privat. A fost propus un plan de 
acţiuni în calitate de îndrumar pentru actualizarea şi implementarea recomandărilor. 
Totuşi, un astfel de plan de acţiuni reprezintă doar un ghid, care poate ajuta la 
formalizarea şi conturarea unei strategii la care se va ajunge unanim de către toţi actorii 
implicaţi, inclusiv migranţii. 
 



 60

ANEXĂ 
 
 
 
 Fapte şi experienţe ale proiectelor şi afacerilor ce utilizează 

eficient remitenţele 
 

 
 

FUNDAŢIA ATIKHA & BALIKABAYANI INTERNATIONAL 
(FILIPINE) 

 
Atikha este o organizaţie neguvernamentală care oferă servicii economice şi sociale 
filipinezilor aflaţi peste hotare şi familiilor lor în Filipine. Organizaţia are scopul de a 
contribui la soluţionarea costului social al migraţiei şi a aborda potenţialul de dezvoltare 
al migraţiei. Atikha este unicală, pentru că cuprinde lumea serviciilor personale şi a 
dezvoltării economice.  
 
Atikha cuprinde aproximativ 5000 de persoane care cunosc programele ei şi care sunt 
sub impactul lor într-un fel oarecare. Cei implicaţi în toate aspectele programului sunt în 
număr de aproximativ 1000.  
 

Iniţiativele de bază 
 

• Servicii psihologice, precum Consultarea Familiilor - ajută familiile să înţeleagă 
realităţile migraţiei, costurile ei sociale şi ce este necesar pentru ca migranţii să-şi atingă 
scopurile. 

• Clubul de Economii Batang Atikha pentru copiii filipinezilor de peste hotare şi alţi 
membri ai comunităţii.  

• Dezvoltarea Întreprinderii Sociale – Cooperativa Filipinezilor de peste hotare Coco 
Natur:  

1) oportunităţi de investiţii pentru filipinezii de peste hotare, oferind un profit 
substanţial obţinut pe baza investiţiei ROI; 

2) oferă un flux de venituri, obţinut pentru Atikha, pentru a-i ajuta să-şi atingă 
obiectivele durabile – veniturile de la dividendele Atikha vor fi cheltuite pentru servicii 
psihosociale, oferite de ONG copiilor şi altor membri ai familiilor muncitorilor migranţi; 

3) se planifică crearea a circa 50 de locuri de muncă în 5 unităţi de producţie, în 
ferme şi în uzina centrală. În schimb, producţia de fibră de cocos geonet va crea circa  
200 de locuri de muncă; 

4) mii de copaci de cocos vor fi plantaţi din contul unei părţi a profiturilor obţinute. 
• Koop Balikabayani International, o cooperativă de credit, creată de filipinezii de peste 

hotare întorşi acasă şi familiile lor. Prin intermediul acestei cooperative membrii ei pot 
face economii şi accesa credite la dobânzi mici. Datoriile sunt una din cauzele pentru 
care majoritatea lucrătorilor filipinezi migranţi nu pot economisi şi nu se pot întoarce 
acasă definitiv. 

• Dezvoltarea Întreprinderii şi Asistenţă de Gestionare – Athika contribuie la 
dezvoltarea şi gestionarea întreprinderilor micro şi mici, acordă asistenţă la inspecţiile 
ecologice şi studiile de fezabilitate, oferă finanţare întreprinderilor fiabile, mobilizează 
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investiţiile filipinezilor de peste hotare şi oferă asistenţă la gestionarea întreprinderilor la 
a căror creare a contribuit. 

• Cercetări – Atikha efectuează cercetări în domenii ce ţin de migraţie, cum ar fi 
feminizarea migraţiei, costul social al migraţiei şi reintegrarea. Ea organizează regulat 
sondaje comunitare ale familiilor filipinezilor aflaţi peste hotare, iar cercetarea actuală se 
efectuează în domeniul filantropiei diasporei şi impactul ei asupra dezvoltării 
comunităţii.  

• Atikha beneficiază de migranţii filipinezi de peste hotare, familiile lor, biserică, 
guvern, şcoli şi alte sectoare ale comunităţii în abordarea costului social al migraţiei în 
zona oraşului San Pablo şi Mabini Batangas, care au contribuit la întrunirea unui 
consorţiu de peste 50 de organizaţii. 

• În prezent lucrează la un manual „de formare a formatorilor”, pentru ca alte organizaţii 
ale societăţii civile să poată învăţa a reproduce aspecte ale modelului Atikha. 
 

Cheile succesului 
 
Succesul fundaţiei Atikha pune în evidenţă următorii şapte factori esenţiali de 
contribuţie: abordarea costurilor sociale ale migraţiei drept subiect central, accentul pe 
dezvoltarea durabilă, axarea pe dezvoltarea economică, conducerea din partea 
migranţilor, comunităţile active filipineze, parteneriatele strategice, precum şi cercetarea 
internă riguroasă.  
 
Abordarea costurilor sociale ale migraţiei  
Plasarea costurilor sociale ale migraţiei în centrul atenţiei tuturor iniţiativelor reprezintă 
caracteristica-cheie distinctivă a fundaţiei Atikha. Mai Anonuevo, director executiv al 
fundaţiei Atikha,  susţine că această axare oferă fundaţiei perspective pe termen lung 
pentru realizarea cu succes a eforturilor depuse. Directoarea afirmă că pentru a egala şi a 
stabili o legătură între remitenţe şi migraţie, pe de o parte, şi dezvoltare, pe de altă parte, 
trebuie să ajutăm familiile migranţilor să abordeze costurile sociale – nu are sens să 
discutăm despre migraţie şi dezvoltare într-un mod diferit, deoarece impactul va fi 
negativ. Spre exemplu, copii de pe Insulele Filipine nu-şi valorifică educaţia: nu trebuie 
să absolvi un colegiu pentru a migra şi deveni un muncitor pe lângă casă. Atikha 
încearcă să abordeze valorile copiilor, deoarece acestea au suferit schimbări esenţiale pe 
parcursul ultimilor ani. Super-dependenţa faţă de câştigurile migranţilor reprezintă o altă 
problemă. Sporirea standardelor de trai imediat după ce migrantul pleacă peste hotare 
încurajează migraţia, dar de asemenea induce separarea familiilor, precum şi lipsa de 
ambiţie în cazul celor rămaşi acasă.  
 
Dezvoltarea  durabilă  
Toate programele Atikha cuprind conceptul de dezvoltare durabilă. Aceste programe 
abordează iniţiativele “Temelie Triplă” având trei obiective: profit, impact social şi 
protejarea mediului ambiant. Directorul executiv al fundaţiei Atikha afirmă că “fără o 
axare pe durabilitate, ciclul migraţiei va continua, iar impactul celor ce migrează nu va 
induce o dezvoltare reală.”  
 
Atikha aplică conceptul dezvoltării durabile şi pentru managementul propriei organizaţii. 
În 2006, s-a creat întreprinderea socială bazată pe comunitatea de re-vânzare Coco 
Natur, pentru a contribui la realizarea obiectivului de autofinanţare prin generarea 
veniturilor pentru costurile programului. Directorul executiv al fundaţiei Atikha, Mai 
Anonuevo recunoaşte că provocările asociate cu bizuirea pe finanţările parvenite de la 
guvern şi donatori, cum ar fi dificultăţile în planificarea pe termen lung, necesitatea de 
instruire permanentă şi promovarea de programe, ale căror valori nu sunt percepute drept 
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valorile lor proprii, generează un concept greşit precum că migranţii sunt bogaţi şi, 
astfel, nu au nevoie de asistenţă. Anonuevo expune dorinţa organizaţiilor de a trece de la 
nivelul de bizuire la cel de finanţare din exterior.  
 
Dezvoltarea economică  
În momentul lansării, Atikha se axa doar pe abordarea problemelor copiilor lăsaţi acasă 
de părinţii emigraţi, oferind mai cu seamă servicii sociale şi de consultanţă. Vreo trei ani 
mai târziu, iniţiatorii şi-au dat seama că activitatea lor avea un impact limitat şi că ar 
trebui să abordeze un sector mai vast, de exemplu, motivele pentru emigrarea femeilor.  
 
Atikha a constatat faptul că femeile plecau din motive economice. Pe lângă aceasta, 
oamenii din comunitate veneau la fundaţie şi solicitau împrumuturi, asistenţă în 
administrarea economiilor etc. Datorită acestor circumstanţe, fundaţia a decis să se 
avânte şi în aspectele economice. Acest fapt a dus la crearea unui club de economii 
pentru copii, formarea unei cooperative şi alte iniţiative de dezvoltare economică, cum ar 
fi întreprinderea comercială Coco Natur. În momentul de faţă, 800 de copii şi 300 de 
familii sunt membri ai clubului de economii.   
 
Conducerea din cadrul migranţilor  
Membrii fundaţiei Atikha sunt emigranţi reveniţi în ţară. Anonuevo afirmă că acest fapt 
reprezintă cheia succesului lor, deoarece toţi înţeleg profund problemele emigranţilor.  
 
Comunitatea filipineză  
Anonuevo afirmă că comunitatea filipineză, atât acasă cât şi peste hotare, reprezintă un 
promotor-cheie a succesului. Fundaţia este relativ bine organizată, astfel, oamenii şi 
organizaţiile din comunitate sunt foarte implicaţi în planificarea şi implementarea 
programelor Atikha. 
 
Parteneriatele  strategice  
Anonuevo crede că parteneriatele stabilite cu entităţile naţionale conduc spre succes. 
Guvernul, sectorul privat, ONG-urile şi organizaţiile diasporei – toţi sunt actori 
importanţi. Recent, Atikha a format un grup de lucru tehnic cu privire la dezvoltarea 
întreprinderilor, care include camera de comerţ ce lucrează la nivel local şi se întruneşte 
cu succes. Parteneriatele din toate sectoarele propulsează activitatea fundaţiei Atikha de 
la etapa de conştientizare a necesităţilor până la etapa de conceptualizare, implementare, 
monitorizare şi re-elaborare. 
 
Cercetarea internă riguroasă  
Atikha se distinge de majoritatea ONG-urilor şi organizaţiilor pentru migranţi prin faptul 
că îşi realizează propria cercetare riguroasă întru descoperirea necesităţilor, cauzelor 
fundamentale şi intervenţiilor cuvenite, precum şi pentru monitorizarea impactului 
programelor sale şi a răspunsului la acestea. Iniţiativele economice reprezintă un sector 
nou pentru Atikha. Astfel, Anonuevo explică că este important ca fundaţia să realizeze 
cercetări pentru a înţelege problemele cu care se confruntă, precum şi situaţia pentru 
planificarea strategică.  
 
De exemplu, în momentul de faţă Atikha realizează o cercetare cu privire la filantropia 
diasporei şi potenţialul ei privind impactul de dezvoltare. Atikha nu a avut parte de 
programe ce s-ar fi axat pe această problemă, însă a examinat activitatea şi cererea pieţei 
de desfacere a organizaţiilor de peste hotare, cum ar fi asociaţiile oraşelor de baştină, 
mai cu seamă în SUA, care mobilizează resurse pentru dezvoltarea comunităţilor lor. În 
consecinţă, pe parcursul ultimilor doi ani Atikha a creat un program de sistematizare a 
unor astfel de iniţiative a diasporei şi de orientare a acestora spre dezvoltarea durabilă – 
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investiţiile au fost mai cu seamă în infrastructură şi activităţi sociale, dar mai puţin în 
dezvoltarea durabilă.   
 
Cercetarea în cauză va fi utilizată nu doar pentru propulsarea elaborării de programe, ci 
aceasta va fi compilată într-o carte pentru a împărtăşi rezultatele ei întregii comunităţi.  
 
 

OBLIGAŢIILE  SUD-AFRICANE  REMITENŢE ŞI DEZVOLTARE – 
CONCEPT ELABORAT DE DANNY BRADLOW (SUA) 

Danny Bradlow este profesor de drept şi director al programului internaţional de studii 
de drept de la Universitatea Americană, Colegiul de Drept  din Washington (WCL), 
unde se specializează în dreptul economic internaţional. Dânsul figurează pe Lista de 
experţi ai Mecanismului Independent de Revizuire de la Banca Africană de Dezvoltare; 
este cercetător asociat la Centrul Drepturilor Omului, Facultatea de Drept, Universitatea  
Pretoria; este membru în Consiliul de directori al fundaţiei Juriştii şi Economiştii 
Internaţionali împotriva Sărăciei (ILEAP) şi membru al Consiliului de guvernare al 
Institutului African de Drept. Cercetările curente ale lui Danny Bradlow ce axează pe 
instituţiile internaţionale financiare, finanţarea creativă pentru dezvoltare, aspectele 
legale internaţionale de dezvoltare durabilă şi echitabilă şi aspectele legale ce ţin de 
managementul financiar şi managementul datoriilor. Dânsul a activat în calitate de 
bursier cu titlul academic în Programul cu privire la aspectele legale ale managementului 
financiar şi cel al datoriilor de sub egida Institutului Naţiunilor Unite pentru Instruire şi 
Cercetare (UNITAR). 

El a activat în calitate de consultant în cadrul Comisiei internaţionale cu privire la baraje, 
al Institutului de Management Financiar şi Macroeconomic pentru Africa de Est şi de 
Sud (MEFMI), Pole-Dette, al Băncii Mondiale, al Băncii Africane de Dezvoltare, al 
Departamentului Regatului Unit pentru Dezvoltare Internaţională şi al Fundaţiei 
MacArthur şi a activat în calitate de membru al Comitetului Asociaţiei Internaţionale de 
Drept cu privire la răspunderea organizaţiilor internaţionale şi în calitate de consultant în 
cadrul Proiectului cu privire la re-conceperea instituţiilor Bretton Woods. În 1996 el a 
fost profesor în vizită la Centrul de Drept Comunitar de la Universitatea din Capul de 
Vest, Africa de Sud. A fost profesor atât în Statele Unite, cât şi în multe alte ţări din 
Africa, America Latină şi Asia în domeniul aspectelor private şi publice ale dreptului 
financiar şi economic internaţional, precum şi în domeniul negocierii şi structurării 
tranzacţiilor economice internaţionale. 

Înainte de aderarea la WCL, profesorul Bradlow a activat în calitate de cercetător asociat 
la Institutul de Drept Internaţional şi de consultant în cadrul Centrului ONU pentru 
corporaţii transnaţionale, precum şi în calitate de avocat cu practică privată. Publicaţiile 
sale includ cărţi şi articole cu privire la dreptul financiar internaţional, instituţiile 
financiare internaţionale, investiţiile străine, panelul de inspecţie a Băncii Mondiale, 
cadre de reglementare pentru baraje şi securitatea barajelor, procesul de globalizare şi 
implicaţiile acestuia asupra guvernării economice globale şi responsabilităţile 
schimbătoare ale Băncii Mondiale şi FMI în managementul economiei globale. 
Profesorul Bradlow deţine diverse titluri academice de la Universitatea Witwatersrand 
din Africa de Sud, Universitatea Nord-Estică şi Universitatea Georgetown din SUA şi 
este membru al Baroului de Avocaţi din New York şi Districtul Columbia. 
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Obligaţiile sud-africane Remitenţe şi Dezvoltare 
 
Scopul 
Obligaţiile sud-africane Remitenţe şi Dezvoltare (în continuare – obligaţiile R&D) sunt 
menite să abordeze trei probleme aparent fără vreo legătură:  
 
1) cum să promovăm reconcilierea privată în Africa de Sud, adică reconcilierea dintre 
populaţia de culoare şi cetăţenii albi din Africa de Sud, care ar fi realizată în mod 
independent de eforturile de promovare a reconcilierii între stat şi cei care au suferit în 
timpul regimului apartheid;  
 
2) cum să implicăm comunităţile expatriaţilor sud-africani în procesul de reconciliere şi 
dezvoltare în Africa de Sud;  
 
3) cum să mobilizăm şi să oferim finanţare pentru proiectele care sunt prea avute pentru 
a apela la finanţare prin grant, deoarece ele generează un flux de venituri care pot fi 
folosite pentru a deservi datoriile şi alte obligaţiuni financiare, dar sunt prea sărace 
pentru finanţarea comercială, din cauza dimensiunii proiectului sau a riscului şi 
profilului de rentabilitate a proiectului.  
 
Obiectivele  

• Este desemnată să colecteze  1 miliard de ranzi sud-africani25
 pentru a finanţa o serie 

de proiecte de dezvoltare prin intermediul a 2 instrumente – un instrument subordonat 
(IS) şi vânzarea cu amănuntul a obligaţiilor R&D.  

• Finanţarea datoriilor va fi utilizată pentru a finanţa proiecte care vor oferi locuri de 
muncă, servicii şi oportunităţi populaţiei sărace de culoare din Africa de Sud, precum şi 
un profit adecvat pentru a deservi obligaţiunile. Drept exemple de astfel de tipuri de 
proiecte pot servi noile întreprinderi mici, micro-întreprinderile şi proiectele ce ţin de 
sectorul locuinţelor pentru populaţia cu venituri mici.   

• Ambele instrumente vor încerca să colecteze 500 de milioane de ranzi sud-africani 
pentru un termen de 10 ani.  

• Atât IS, cât şi obligaţiile R&D vor fi emise de către o entitate specială care va fi creată 
în acest scop.   

• Această entitate va fi o companie nonprofit, scutită de impozite, dispunând de un 
consiliu de directori ce va include reprezentanţi ai instituţiilor financiare care sunt, de 
fapt, investitorii primari în IS şi experţi ai societăţii civile cu o bună faimă în Africa de 
Sud. 

• Obligaţiile vor fi emise local, în Africa de Sud.  
• Piaţa-ţintă va fi cea internă, sud-africanii albi, precum şi diaspora sud-africană.  

 
Parteneriatele-cheie  

• Granturi de la Fundaţia Skoll;   
• Fondul Global Wells şi altă asistenţă prin intermediul Universităţii Americane:  
• Instituţiile financiare din Africa de Sud;  
• ONG-uri;   
• Banca Mondială;  
• Diaspora sud-africană – în mod indirect.  

 
 
Caracteristicile-cheie şi argumentarea  
                                                 
25Rata de schimb între rand-ul sud-african şi dolarul SUA fluctuează  între 6-7,5 R pentru 1USD. Astfel, 1 
miliard de R este egal cu 143 milioane de USD.   
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• Un instrument de datorie este superior faţă de acţiunea filantropică sau un titlu de 
valoare ce sunt oferite pentru realizarea reconcilierii şi promovarea dezvoltării, din mai 
multe motive:  

1) o schemă filantropică a fost încercată, dar a suferit eşec în Africa de Sud din 
cauza lipsei de interes;  

2) investirea în titluri de valoare nu este atât de atractivă, deoarece ar plasa 
populaţia albă bogată în poziţia de proprietari şi factori de decizie în cadrul afacerilor 
conduse de cei săraci de culoare, care anterior au fost asupriţi;  

3) finanţarea datoriilor permite dezvoltarea în timp a creditelor;  
4) deoarece datoria este o relaţie contractuală pe termen fix între debitor şi creditor, 

ea lasă debitorul, după realizarea deplină a obligaţiilor contractuale, într-o condiţie 
materială mai bună decât până la contractarea datoriei şi independentă faţă de creditor – 
astfel promovând potenţial reconcilierea, cât şi dezvoltarea.  

• Africa de Sud are parte de un sistem financiar relativ bine dezvoltat şi de riscuri 
politice mai reduse faţă de multe alte ţări africane care oferă mediul cuvenit pentru 
investiţii.   

• Diaspora sud-africană relevă caracteristici favorabile pentru oportunităţi de investiţii, 
marketing, cum ar fi nivelul relativ înalt de educaţie şi bogăţie şi o diasporă numeroasă 
de circa 1,5 milioane. 

• Obligaţiile ar trebui să fie emise la nivel local şi nu în SUA:  
1) pentru a evita legile complicate de garanţie din vest; 
2) pentru a permite sud-africanilor locali să investească, deoarece acest fapt 

reprezintă o oportunitate de interes pentru ei, dar nu le-ar mai fi disponibilă dacă s-ar 
vinde în mod internaţional. 

• Menţinerea schemei la nivel de tranzacţie privată. Diaspora mai degrabă nu ar da 
bani guvernului, deoarece pune sub semnul întrebării modalitatea de utilizare a acestora. 
Bradlow a discutat cu guvernul, pentru ca acesta să ofere un suport moral conceptului în 
cauză.  

• Se inspiră din exemplele de succes şi lecţiile însuşite cu privire la reconcilierea 
evreilor şi nemţilor după cel de-al doilea război mondial, care a fost destul de complexă 
dar a implicat compensaţii de război drept o demonstrare reală.   

• Aproximativ o jumătate din diaspora manifestă interes şi dorinţă solidă de a 
contribui, dar, din păcate, resimte lipsa unor mecanisme pentru realizarea celor propuse.  
 
 
 
Provocările implementării  

• Găsirea unei instituţii financiare care ar sprijini acest program şi care ar dispune de o 
reţea vastă ce ar putea comercializa şi distribui obligaţiile.  

• Găsirea unor modalităţi de a compensa instituţiile financiare cu o altă valoare reală 
decât plăţile băneşti, cum ar fi scutirea de impozite sau alte facilităţi regulatorii. 

• Elaborarea obligaţiilor în aşa mod încât ratele dobânzilor să fie mici, oferind astfel o 
bază pentru reconcilierea destinatarilor cu investitorii, rămânând atractive pentru 
instituţiile financiare.  
 
 

FUNDAŢIA DIR (OLANDA) 
 
Fundaţia DIR a fost lansată de un grup de prieteni din Etiopia care locuiau în Olanda şi 
care doreau să lucreze în cadrul unor proiecte în ţara lor natală, precum şi să acorde 
asistenţă altor emigranţi din Etiopia în procesul de integrare în Olanda prin intermediul 
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limbii şi al serviciilor de angajare în câmpul muncii. Organizaţia a fost creată în Olanda, 
în anul 2000, iar o subdiviziune etiopiană a fost deschisă în 2005. De la bun început, 
primele trei obiective ţineau de: 1) integrarea etiopienilor în Olanda; 2) dezvoltarea în 
Etiopia; 3) consolidarea schimbului etiopian-olandez. Un alt factor de bază al strategiei 
derulate consta în axarea pe cele mai vulnerabile grupuri, cum ar fi persoanele invalide 
şi cele marginalizate. DIR dispune de un număr de programe în derulare atât în Etiopia 
cât şi în Olanda, axate pe proiecte sociale de durată.  
 

Succesele DIR 
 

• Proiectul privind oferirea de locuri de muncă şi locuinţe pentru prostituate în Addis 
Ababa – DIR a supravegheat abilitarea fostelor prostituate, care acum sunt antrenate în 
câmpul muncii şi trăiesc o nouă viaţă.  

• Crearea primei întreprinderi sociale în Olanda, cafeneaua Buna Bet, care este 
profitabilă şi în curând nu va mai avea nevoie de subvenţii.  

• Proiectul pentru persoanele invalide, derulat în cooperare cu Respo International şi 
Universitatea Windesheim, şi cafeneaua Buna Bet din Amsterdam s-au extins peste trei 
ani şi au obţinut comentarii excelente din partea personalului universitar, internilor şi 
actorilor din Etiopia. 

• DIR este pe cale de a realiza obiectivul de auto-finanţare pe termen scurt şi mediu.   
• Continuă să-şi extindă ofertele.  
• Continuă să-şi consolideze sofisticarea structurii şi operării organizaţionale.  

 
Abordarea Fundaţiei DIR în domeniul dezvoltării este ghidată de principiile drepturilor 
omului, durabilităţii şi antreprizei sociale precum şi de conştientizarea culturală. 
Succesul DIR poate fi evidenţiat prin intermediul a cinci factori de contribuire: “Idei 
mari”, conducere solidă, conducere din rândul migranţilor şi schimb intercultural, 
parteneriate strategice şi axare pe durabilitate şi comercializare.   
 

Principiile călăuzitoare 
 
Drepturile omului  
DIR consideră că toţi oamenii trebuie să dispună de drepturile omului şi vrea să 
demonstreze lumii că cei aflaţi în circumstanţe dezavantajoase pot participa şi ei la 
creşterea economică şi schimbările sociale. Programele au fost elaborate urmând dorinţa 
de a spori nivelul conştientizării privind cele ce se doresc a fi realizate.  
 
Durabilitate & antrepriză socială  
Principiul durabilităţii reprezintă un scop fundamental pe care DIR speră să-l realizeze în 
termen scurt şi în termen mediu. În prezent, fundaţia reduce gradual dependenţa 
magazinului de cafea etiopiană de primirea suportului financiar. Mai sunt şi alte 
iniţiative în domeniul autofinanţării.  
 
Abordarea DIR în domeniul dezvoltării implică o axare pe auto-abilitare şi reducerea 
sărăciei prin promovarea iniţiativelor care se pot autofinanţa şi genera valoare continuă, 
inclusiv: ocupare, instruire, antreprenoriat şi antrepriză socială.  
 
Conştientizarea inter-culturală  
DIR acordă o atenţie deosebită schimbului cultural şi legăturilor culturale pentru a spori 
nivelul de conştientizare, reţelele şi transferul de cunoştinţe şi toleranţă. Fundaţia oferă 
un canal pentru a potrivi cunoştinţele din Olanda cu cererea din Etiopia.   
 

Cheile succesului 
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Idei mari  
DIR a venit cu idei grandioase de la bun început şi consideră ferm că în aceasta rezidă 
cheia succesului.  
 
Conducere solidă  
Au parte de un lider cu o viziune excepţională, experienţă de donator şi de relaţii solide.  
 

Conducerea din partea migranţilor & schimbul inter-cultural 
 
Conducerea DIR a atins un nivel bun de înţelegere a ambelor pieţi deservite – Olanda & 
Etiopia – precum şi a comunităţilor-ţintă din ambele ţări. 
 
DIR profită atât de avantajul celor cu trecut de migranţi, cât şi celor băştinaşi din ţara-
ţintă, pentru a avea parte de cea mai bună înţelegere şi cea mai bună reţea întru obţinerea 
unui succes în programele transnaţionale şi pentru a beneficia de cele mai bune şanse 
pentru securizarea finanţărilor din ţările-gazdă.  
 
Parteneriatele strategice  
Parteneriatele stabilite cu organizaţiile de dezvoltare şi cu cele comerciale le-au permis 
să crească prin prisma schimbului de expertiză şi relaţii.  
 
Programul de succes de practică profesională, creat în parteneriat cu Universitatea 
Windesheim din Olanda, contribuie la realizarea misiunii DIR pe două căi. În primul 
rând, prin promovarea dezvoltării Etiopiei cu asistenţa oferită de practicanţi şi, în al 
doilea rând, prin sporirea conştientizării, preocupării şi înţelegerii între locuitorii din 
Olanda şi cei din Etiopia. Aceasta este o relaţie benefică pentru toţi, relaţie care, de fapt, 
depăşeşte limitele scontate în momentul de lansare şi care continuă să evolueze.   
 
Durabilitate & Comercializare  
DIR s-a lansat ca o agenţie de servicii sociale, dar în curând şi-a dat seama de importanţa 
cuprinderii şi a perspectivelor comerciale, atât în abordarea dezvoltării cât şi pentru 
durabilitatea organizaţiei sale. Următoarele măsuri şi filosofii descriu modalitatea DIR 
de a administra tranziţia către orientarea comercială:  

• a face rost de  parteneri şi consultanţi cu experienţă comercială;  
• a continua axarea pe îmbunătăţirile competitive şi planificarea strategică îmbunătăţită, 

efectuând schimbări organizatorice care vor rezulta în trei departamente cu expertize şi 
obiective specifice;   

• a dezvolta iniţiativele venitului câştigat şi a fixa obiective de autofinanţare întru 
prevenirea pericolelor de incertitudine a fondurilor parvenite de la donatori;  

• a pune accentul constant pe îmbunătăţirile competitive şi pe căutarea de inovaţii; 
• a dori să-ţi asumi riscuri.  

Eforturi în trecut şi în prezent pentru a diversifica atât ofertele programului cât şi baza de 
venituri.  
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CENTRUL DE RESURSE ECONOMICE PENTRU FILIPINEZII DE 
PESTE HOTARE – ERCOF (INSULELE FILIPINE) 

 
“...Totul ţine de dezvoltarea economică...” Această simplă constatare a lui Ding 
Bagasao, preşedintele şi directorul executiv al ERCOF, defineşte foarte bine filozofia de 
care se ghidează această organizaţie, încercând să-şi realizeze misiunea propusă.  
 
ERCOF oferă un număr mare de servicii, ce sunt orientate spre două scopuri principale: 
1) promovarea dezvoltării economice în Insulele Filipine, prin propulsarea diasporei şi 
produselor aferente migraţiei; 2) suportul acordat emigranţilor din Insulele Filipine, 
precum şi familiilor acestora în realizarea unui management responsabil al resurselor 
economice şi financiare. Deşi ţinta primară sunt filipinezii de peste hotare, ERCOF oferă 
servicii oricui este interesat de obţinerea reşedinţei, efectuarea de afaceri sau antrenarea 
în activităţi de antrepriză sau vreo formă de întreţinere în Insulele Filipine, fără a ţine 
cont de originea lor.  
 
Mai jos sunt prezentate activităţile de bază ale ERCOF, ce ţin de propulsarea fluxurilor 
de remitenţe din partea migranţilor:  
 

Cunoştinţele în domeniul financiar 
 
Sporirea conştientizării, precum şi a altor activităţi aferente care vor încuraja cultura 
economiilor şi utilizarea organizată a remitenţelor, resurselor şi capitalului uman pentru 
mai multe antreprize productive, pentru a genera ocupare şi forme de întreţinere, şi 
pentru a educa cetăţeni responsabili.  
 
În Insulele Filipine, planificarea financiară de calitate proastă ţine de rădăcinile culturale 
– economiile reprezintă un concept străin – mediatizarea consumului este prost 
înfăptuită – instruirea în problemele financiare este slabă. Migranţii care acum câştigă, 
să zicem, 100 USD pe lună şi pleacă peste hotare pentru a câştiga de 8 ori mai mult, încă 
mai cheltuiesc toţi banii pe care îi au. Această mentalitate ţine de mai multe generaţii. 
Generaţiile actuale de copii mici se educă pe ei înşişi pentru a deveni emigranţi.  
 
Banca centrală din Insulele Filipine a salutat ERCOF ca pe o organizaţie ce dispune de 
resurse pentru o campanie de cunoştinţe financiare. ERCOF călătoreşte în diferite oraşe 
şi organizează forumuri de o jumătate de zi cu privire la planificarea financiară pentru 
familiile migranţilor şi migranţii care au revenit în ţară. Bagasao constată că acesta este 
doar începutul, ERCOF vede în tineret o cale spre succes.   
 
Economiile migranţilor / băncile rurale şi dezvoltarea instituţiilor financiare 
 
ERCOF facilitează relaţiile dintre migranţii filipinezii şi băncile rurale şi instituţiile 
financiare din Insulele Filipine. Aceste instituţii le oferă un produs bancar simplu, care le 
aduce migranţilor un câştig de 8.5% anual în cazul în care depunerile făcute sunt blocate 
pentru o perioadă de cinci ani. Acest fapt induce o oportunitate de investiţii sigură pentru 
migranţi, precum şi o sporire a activelor pentru bănci, permiţându-le să ofere mai multe 
împrumuturi creditorilor de talie mică şi mijlocie.  
 
Primul set de depozite au fost făcute cu vreo doi ani în urmă de către migranţii filipinezi 
din Luxemburg şi Olanda. ERCOF furnizează rapoarte anuale cu date despre băncile 
rurale, astfel încât migranţii să înţeleagă, cum, de fapt, sunt folosite depozitelor lor. 
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Migranţii folosesc aceste conturi şi pentru a plăti cheltuielile membrilor de familie, cum 
ar fi taxele pentru învăţământ.   
 
Impactul dezvoltării locale reprezintă pentru migranţi un stimulent în a-şi face economii, 
dar ERCOF a descoperit că siguranţa dolarilor SUA sau a recuperării investiţiilor 
reprezintă un stimulent şi mai convingător.  
 

Investiţiile migranţilor / dezvoltarea industriei de lactate 
 
ERCOF a elaborat pentru migranţi o schemă de investiţii în vaci de lapte, care oferă o 
recuperare solidă a investiţiilor şi o linie de bază multiplă. Schema promovează industria 
locală de lactate (90% din laptele comercializat în Insulele Filipine este, de fapt, 
importat şi controlat de majoritatea corporaţiilor multinaţionale) şi oferă o sursă 
adiţională de venit pentru fermierii din domeniul respectiv, oferind în acelaşi timp o 
opţiune de investiţie profitabilă pentru migranţi.  
 
ERCOF a creat o echipă comună cu un profesor local din domeniul lactatelor, care este 
şi proprietarul unei fabrici de procesare a laptelui. Există un contract încheiat între 
investitorul migrant, fermieri, fabrica de procesare şi ERCOF, care delimitează 
responsabilităţile, dreptul de proprietate şi împărţirea profitului. ERCOF promovează 
această oportunitate şi în rândul diasporei filipineze, facilitează întregul proces şi 
dezvoltă canalele locale de comercializare a laptelui (în primul rând Starbucks®).  
 
Prognoza recuperării investiţiilor  
Într-o perioadă de aproape 3 ani pot fi recuperate investiţiile iniţiale, iar după alţi doi ani 
recuperarea anuală a investiţiilor va fi de aproximativ 170% din lapte şi urmaşi. Durata 
vieţii productive a unei vaci este de aproximativ 15 ani – dacă nu se întâmplă nimic 
neaşteptat între timp, rata recuperării va creşte până la 250-300% pe an. Investitorul ar 
putea deveni proprietarul a aproximativ 10 vaci timp de 6 ani.  
 
Succesul 
Atât investitorii locali cât şi cei de peste hotare au aderat la această oportunitate. Deja 
există o coadă de vreo 50 de migranţi care sunt interesaţi să obţină una sau două vaci. 
Schema s-a dovedit a fi cu sens şi de succes. ERCOF în momentul de faţă finalizează o 
afacere cu privire la asigurarea vitelor, pentru a reduce pe viitor riscurile implicate.   
 
Provocările 
ERCOF îşi dă seama că are nevoie de îmbunătăţiri în domeniul prognozării cererii de 
lapte precum şi al găsirii de vaci, deoarece resursele furnizorul local de vaci pe care le 
foloseau până acum sunt pe sfârşite. ERCOF intenţionează să se ocupe de creşterea 
acestor animale şi este în căutare de investitori pentru a realiza ideea recpectivă.  
 
Abordarea ERCOF în domeniul dezvoltării este susţinută de principiile de ghidare ce ţin 
de linia de bază multiplă, “efectul de pătrundere pas cu pas, de jos în sus”, în cadrul 
cărueia schimbările încep de la nivelul comunităţilor rurale, precauţia extraordinară în 
raport cu dolarii migranţilor şi importanţa de a completa lacunele în deservire. La 
succesul ERCOF contribuie trei factori decisivi: conducerea din partea migranţilor, 
parteneriatele strategice şi cercetarea pieţei.  
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Principiile de ghidare 
 
Efectul de pătrundere pas cu pas, de jos în sus  
ERCOF afirmă că schimbările trebuie să înceapă din localităţile rurale, care au o nevoie 
enormă de a realiza reforma financiară şi de unde provin aproape 80% dintre migranţii 
filipinezi. ERCOF este de părere că industria financiară în general, precum şi rădăcinile 
culturale vor fi afectate mult de reforma rurală, care, la rândul ei, va avea un impact 
asupra populaţiei migrante şi asupra comunităţii în general. Acest efect se numeşte 
“efect de pătrundere pas cu pas, de jos în sus”. ERCOF nu are convingerea fermă că 
efectul invers, adică de sus în jos, se va realiza şi el, de facto, vreodată.  
 
Linia de bază multiplă  
ERCOF este atras de oportunităţile pe termen lung din punct de vedere economic, având 
în acelaşi timp şi un impact social – adică abordarea de linie de bază dublă. În multe 
cazuri, organizaţia se axează pe programe care au mai multe obiective sociale, adică 
„linii de bază multiple”. De exemplu, schema de investiţii în vacile de lapte generează 
bunăstare pentru toţi cei implicaţi, dar de asemenea induce dezvoltarea industriei locale 
de lactate. Pe lângă aceasta mai sunt beneficii pozitive de care se bucură fermierii din 
domeniu, mulţi dintre care fuseseră membri ai grupurilor disidente. Un departament de 
cercetare în domeniul muncii a constatat o creştere a calităţii vieţii persoanelor care s-au 
iniţiat în domeniul respectiv (cel al creşterii vacilor) în anul 2001. Aproape toţi aceşti 
fermieri au refuzat să se întoarcă la viaţa pe drumuri pe care o aveau până la acel 
moment.  
 
Deşi ERCOF se axează pe programe durabile, generatoare de venituri pentru clienţi, 
organizaţia încă se mai confruntă cu mentalitatea tradiţională a ONG-urilor, care se opun 
ideii de a face bani prin eforturi proprii. Totuşi, Bagasao îşi dă bine seama de beneficiile 
auto-finanţării  şi de impedimentele în cazul finanţării din partea donatorilor, cum ar fi 
incertitudinea finanţării care afectează planificarea pe termen lung.  
 
ERCOF dispune de venituri provenite din schema vacilor de lapte, dar oferă şi un număr 
de alte servicii, care ar putea fi taxate dar nu sunt. De exemplu, Bagasao îşi aduce aminte 
de o întrebare parvenită din partea unui migrant, cu privire la serviciile legale oferite de 
ERCOF, şi uimirea acestuia atunci când i s-a răspuns că serviciile sunt oferite gratis. 
Bagasao se gândeşte şi la cealaltă parte a monedei: faptul că nu se cere nimic pentru 
eforturile depuse ar putea să micşoreze valoarea acestora în ochii oamenilor, inducând 
astfel o percepţie negativă precum că organizaţia duce lipsă de profesionalism.  
 
Precauţia cu resursele migranţilor  
ERCOF acordă o mare importanţă siguranţei şi securităţii banilor investiţi de către 
migranţi. Bagasao cunoaşte multe istorii oribile în care migranţii şi-au pierdut investiţiile 
în urma diverselor scamatorii financiare. ERCOF este în căutarea unor posibilităţi de a 
spori încrederea pentru investiţii şi face tot posibilul pentru a feri investiţiile de riscuri. 
Anume din aceste considerente organizaţia are nevoie de ceva timp pentru a-şi elabora 
programele.   
 
Poduri şi nu oglinzi  
ERCOF face tot posibilul pentru a completa lacunele de deservire. Organizaţia tinde să 
fie un factor de proptea şi nu unul de prisos.   
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Cheile succesului 
 
Conducerea din partea migranţilor  
ERCOF este compus din emigranţi actuali şi foşti emigranţi, care conştientizează foarte 
bine toate problemele emigranţilor. Această percepţie şi înţelegere a fost transpusă într-
un angajament faţă de emigranţii potenţiali de a influenţa dezvoltarea şi a implica 
câştigurile migranţilor în îmbunătăţirea economiilor locale. 
 
 
Parteneriatele  strategice  
Aproape toate activităţile ERCOF implică parteneriate şi reţele de parteneri. Acest fapt 
ţine de filozofia de completare a lacunelor de deservire şi nu cea de competiţie cu 
organizaţiile existente care împărtăşesc obiective similare – ERCOF se percepe pe sine 
mai degrabă ca o punte ce uneşte toate serviciile existente, amplificând impactul tuturor 
actorilor implicaţi. Pe lângă aceasta, ERCOF uneşte sub aceeaşi umbrelă şi entităţile 
care, deşi au obiective diferite, dar dispun de cunoştinţe, relaţii, pieţi-ţintă etc., care ca 
un tot întreg ar putea fortifica şi consolida misiunea fiecăruia.  ERCOF implică o 
abordare inter-sectorială a parteneriatului şi tinde spre stabilirea relaţiilor de lucru cu 
sectorul privat, guvernul, băncile – orice agenţie care ar putea deveni o parte dintr-un tot 
întreg.   
 
În pofida provocărilor inerente, ERCOF depune eforturi pentru a stabili parteneriate cu 
guvernul, atât locale cât şi internaţionale. ERCOF cultivă relaţii de prietenie cu 
persoanele-cheie din guvern – un exerciţiu de dezvoltare şi constituire a unei relaţii de 
încredere pe termen lung. De îndată ce se atinge un nivel de confort mutual, încep să 
apară şi ideile măreţe. De exemplu, ERCOF lansează un proiect de cooperare bilaterală 
cu guvernul Luxemburgului, pentru a crea un fond de microfinanţare şi dezvoltare a 
ÎMM-urilor din Insulele Filipine – acesta este un produs al cooperării dintre ERCOF şi 
Departamentul Afacerilor Externe.  
 
Cercetarea pieţei  
ERCOF depune eforturi pentru a înţelege şi răspunde la necesităţile pieţei. De exemplu, 
din lecţiile oferite de Europa ERCOF a însuşit faptul că în schema economiilor 
migranţilor lipseşte apelul orientat spre o bună parte din piaţa-ţintă, deoarece migranţii 
doreau să depună banii doar în băncile sau instituţiile financiare din oraşele lor natale; 
astfel, apelul lansat la nivel naţional nu acoperea şi acest segment. ERCOF avea 
parteneri numai la sud, iar aceşti migranţi nu proveneau din părţile acelea. Drept răspuns 
la această situaţie, ERCOF a reuşit să stimuleze stabilirea unor relaţii cu o federaţie vastă 
de bănci rurale, care cuprindea aproape 700 de membri în toată ţara.  
 
Pentru a identifica produsele şi serviciile cu adevărat necesare, ERCOF pregăteşte o 
formă de cercetare şi o bază de date pentru băncile rurale. Informaţia colectată va 
include: numărul de clienţii actuali care au pe cineva peste hotare, suma remitenţelor şi a 
economiilor trimise de aceste persoane, numărul migranţilor filipinezi care au familii ce 
locuiesc în teritoriile deservite de aceste bănci.   
 
Pentru stabilirea relaţiilor de parteneriat au fost selectate băncile rurale mai mici, 
deoarece ele tind să cunoască necesităţile şi comportamentul specific al persoanelor din 
provincia lor, care uneori sunt prea timizi şi nu se adresează la băncile mari.  
 
ERCOF se axează pe produsele simple, care necesită un nivel minim de educaţie. 
Organizaţia deja cunoaşte pericolele induse de abordările alternative. De exemplu, un alt 
program oferea obligaţiuni unităţilor de administraţie publică locală – obligaţiuni emise 
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de administraţia publică locală pentru a sprijini financiar infrastructura rurală. Eforturile 
depuse pentru a explica esenţa acestor obligaţiuni migranţilor au durat între 9 luni şi 1 
an, ca mai apoi aceste obligaţiuni să întâmpine obstacole din partea birocraţilor la nivelul 
administraţiei publice locale.  
 

Viitorul 
 
Domeniile de perfecţionare  

• Bagasao este de părere că se mai poate face mult în domeniul obţinerii unor 
comentarii din partea beneficiarilor de remitenţe – această evaluare trebuie realizată într-
un mod mai eficient. ERCOF îşi are oficiul de bază în Manila, o localitate urbană, dar 
majoritatea clienţilor săi vin din provincii.  

• ERCOF face eforturi de a stabili relaţii de parteneriat cu ONG-urile din domeniu. 
Aceste ONG-uri, totuşi, îşi au propria misiune pe care o promovează şi, deseori, nici nu 
cunosc problemele migranţilor. De aceea, pentru a stabili aceste relaţii este nevoie de 
organizarea unei campanii serioase de sporire a conştientizării migranţilor şi a 
problemelor acestora. ERCOF încearcă să găsească o modalitate de a stabili suprapuneri 
între scopurile sale şi cele ale ONG-urilor în cauză pentru a stimula parteneriate în 
localităţile rurale.  
 
Consideraţiile strategice pe termen lung  

• ERCOF doreşte să exploreze valoarea axării pe trimiterea remitenţelor prin 
intermediul unor canale oficiale, care ar avea efectul de pătrundere pas cu pas, de sus în 
jos. Acesta este accentul pus în majoritatea programelor şi care necesită, de fapt, 
investiţii enorme din partea băncilor, dar şi schimbări politice serioase, cum ar fi 
tratamentul adecvat al muncitorilor fără documente.  

• Serviciile instituţiilor financiare au fost bune, dar persistă nevoia de a explora cine 
sunt beneficiarii de prim ordin. Îi ajută oare microfinanţarea pe cei săraci să scape de 
sărăcie sau doar le oferă un suport? Trebuie să ţinem cont şi de problemele existente în 
domeniu, cum ar fi profesionalismul sau ratele înalte la dobânzi.  

• Ce intervenţii pot induce transformări în mentalitatea persoanelor? În momentul de 
faţă, ERCOF explorează această problemă.  
 
Mult mai multe eforturi trebuie depuse pentru a instrui oamenii în ceea ce priveşte 
problemele migranţilor şi  nevoia de a-i ajuta să înfrunte dificultăţile, cum ar fi condiţiile 
de muncă în ţările-gazdă, familiile lăsate în ţara de origine etc.   
 

G-XCHANGE (FILIPINE) 
 
G-Xchange (GXI) este o companie subsidiară a Globe Telecom, unul din prestatorii 
principali de wireless din Filipine. GXI oferă servicii de remitenţe globale prin GCash, 
un sistem de plăţi electronice.  
 
GCash permite oricărui client al Globe Telecom să trimită şi să primească bani şi să facă 
plăţi prin mesaje text. GCash este tot mai mult utilizat pentru: trimiterea şi primirea de 
bani la nivel local şi internaţional, deoarece GCash este o alternativă mult mai rapidă şi 
mai ieftină faţă de serviciile tradiţionale de transferuri băneşti. Reîncărcarea plătită oferă 
comoditatea de a putea fi încărcată oricând şi oriunde. 
 
GXI este de asemenea implicat în dezvoltarea, elaborarea, administrarea, gestionarea şi 
operarea softului, aplicaţiilor şi sistemelor, inclusiv ale celor destinate operaţiunii de 
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transfer plătit în avans, plăţilor şi remitenţelor băneşti, utilizând diverse forme ale 
tehnologiei de comunicaţii mobile. Astăzi GCash este implementat şi în alte ţări din 
Asia. 
 
 

Succesele 
 

• GCash a obţinut numeroase premii internaţionale, inclusiv premiile GSMA (cel mai 
prestigios premiu din industria telecomunicaţiilor) pentru Cel mai bun serviciu de 
mesagerie mobilă, acordat în februarie 2005, şi Cel mai inovativ serviciu mobil al 
noutăţilor mobile Asia, precum şi Premiile de mesagerie globală pentru Cea mai bună 
aplicaţie a serviciului M-Commerce, acordate în iunie 2005; 

• 100 de  milioane USD pe lună în circulaţie pe platforma GCash; 
• Aproximativ 400-500 de abonaţi; 
• Abonaţii folosesc GCash pentru cumpărături făcute prin E-bay®; anterior aceştia nu 

aveau posibilitatea de a face cumpărături online, din cauza lipsei contului bancar;  
• Băncile rurale pot oferi acum servicii de mobile banking cu GCash şi chiar plătesc 

salarii angajaţilor prin intermediul sistemului GCash.  
 

Cheile succesului 
 
Principiile succesului GXI pentru GCash sunt descrise prin şase factori: relaţia strânsă cu 
reglementatorii, parteneriatele strategice, înţelegerea pieţei-ţintă, flexibilitatea canalelor, 
implicarea în dezvoltarea întregului lanţ, educarea oamenilor simpli. 
 
Relaţiile cu factorii de reglementare 
Relaţiile bune cu factorii de reglementare au permis GXI să elaboreze programe gata de 
conformitate şi a fost important de a pregăti la timp dezvoltarea şi lansarea lor, acestea 
nefiind blocate de întârzieri costisitoare. 
  
Parteneriatele  strategice 
Paolo Baltoa, şeful serviciilor financiare şi al guvernului GCash afirmă: „ Filosofia 
noastră a fost mereu de a fi cel care împuterniceşte. Toate programele noastre sunt 
direcţionate spre livrarea unei propuneri de valoare, irezistibilă pentru partenerii noştri”. 
El revendică importanţa parteneriatelor în expansiunea şi fiabilitatea GXI. O masă critică 
de utilizatori şi o serie de aplicaţii şi canale sunt necesare pentru a face cea mai mare 
parte a platformei GCash. Aceasta nu s-ar putea atinge fără parteneriate.  
 
De exemplu, dezvoltarea serviciului regional de plăţi prin mobil pentru membrii Alianţei 
Bridge Mobile depinde de partenerii alianţei, inclusiv: CSL din Hong Kong, Maxis din 
Malaezia, Taiwan Mobile, Bridge Mobile şi Globe Telecom (părintele GXI). Extinderea 
GCash în Asia a fost posibilă doar prin această alianţă.  
 
Platforma GCash a fost primită cu entuziasm de comunitatea internaţională şi s-a 
manifestat interes din diverse părţi ale Orientului Mijlociu, Asiei şi Africii. Aceasta 
prezice noi parteneriate pentru viitor. Parteneri precum băncile rurale sunt gata să 
instruiască consumatorii privind utilitatea şi beneficiile mobile banking. 
 
 
Înţelegerea pieţei-ţintă 
Legăturile strânse ale GXI cu comunitatea-ţintă este suplimentată de cunoştinţele lor şi 
de experienţa privind lanţurile valorilor de remitenţe şi telefonia mobilă. Baltao afirmă 
că ei au observat că un serviciu care cere filipinezilor utilizarea unui canal formal 
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tradiţional, cum ar fi băncile, nu poate fi anulat aşa de simplu. Din acest motiv se mai 
foloseşte sistemul Hawala şi alte sisteme neformale. GT are deja infrastructura necesară 
pentru sistemul GCash, cu aproape 17 milioane de abonaţi. 
 
Toţi beneficiarii de remitenţe nu au conturi bancare şi majoritatea transferurilor se fac 
prin căi neformale. O cale de a uni aceste lumi este folosirea telefonului mobil, care are 
o concentrare mai mare printre beneficiari, în comparaţie cu conturile bancare. 
Compania a dezvoltat tehnologia de creditare a remitenţelor prin telefonul mobil şi 
asigură că acestea sunt incorporate în sistemul financiar formal. 
  
Lipsa unei cerinţe de balanţă minimă este una dintre caracteristicile destinate special 
pieţei-ţintă. Telefonul mobil poate fi utilizat şi pentru cumpărături în locuri aprobate, 
oferind astfel o valoare suplimentară utilizatorilor.  
 
Flexibilitatea canalelor 
Platforma GCash poate fi conectată la oricare dintre platformele deschise din propria 
ţară sau din alte ţări. Compania a făcut câteva interfeţe cu alte reţele. De exemplu, poţi 
face un transfer de remitenţe la mobil în Hong Kong, poţi folosi un bancomat în 
Malaezia sau poţi efectua oriunde o tranzacţie online. Opţiunile de livrare sunt largi, de 
la ridicarea numerarului la depozit bancar şi la credit pe cont de mobile banking.  
 
Dezvoltarea lanţului de valori 
GXI este implicat în dezvoltarea întregului ecosistem de mobile banking şi nu se 
concentrează numai asupra aplicaţiilor. Baltao insistă că această perspectivă de termen 
lung, în care compania este implicată la toate nivelele lanţului de valori, pune baza 
succesului continuu şi prezintă un avantaj competitiv puternic pentru viitor. GXI 
dezvoltă utilizări pentru GCash şi încearcă să prezinte platforma ca un întreg ecosistem.  
 
Educarea maselor 
Baltao crede că campaniile educative şi acţiunile de masă cu populaţia vor duce la o 
mişcare spre mobile banking. Acţiunile includ: 

• participarea la evenimentele comunităţii; 
• jocuri care stimulează utilizarea GCash; 
• promoţii şi daruri. 

 

HIRDA (OLANDA) 
 
HIRDA este o organizaţie pentru migranţi care oferă servicii de instruire şi oportunităţi 
de muncă pentru unele dintre cele mai vulnerabile comunităţi de migranţi proveniţi din 
Somalia. HIRDA îşi atinge obiectivele prin suportul acordat organizaţiilor locale 
somaleze cu instruiri şi cercetări din partea diasporei Somaliei în Olanda, SUA, Marea 
Britanie şi ţările scandinave.  
 
HIRDA oferă asistenţă şcolilor existente în Somalia şi depune eforturi pentru a 
îmbunătăţi infrastructura educaţională şi pentru a crea un organ de învăţători calificaţi. 
“Miniştrii” din şcoli administrează programele HIRDA. HIRDA oferă instruiri 
informale, cum ar fi ştiinţa de carte, training în management (inclusiv instruirea 
profundă în contabilitate şi alte abilităţi de bază) precum şi instruirea învăţătorilor. 
HIRDA oferă, de asemenea, consultanţă, suport şi aprovizionări.  
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Succesele HIRDA 
 

• De la creare, impactul HIRDA a crescut de la abordarea unui număr de numai 400 de 
studenţi la 8000 de studenţi.  

• HIRDA a creat posturi de muncă şi în prezent dispune de 120 de angajaţi remuneraţi 
în Somalia.  

• Donatorii şi diaspora din Somalia continuă să sprijine HIRDA chiar şi în perioada de 
după conflict.  

• Organizaţii şi persoane de pe tot cuprinsul globului, inclusiv actori majori precum 
UNICEF, continuă să contacteze HIRDA pentru a deveni partener sau pentru a prelua şi 
repeta modelul HIRDA.  
 
Abordarea HIRDA în domeniul dezvoltării este alimentată de principiile de ghidare ce 
ţin de educaţia şi abilitarea la nivel local. Cinci factori contribuie la succesul HIRDA: 
conducerea din partea migranţilor, angajamentul voluntar, acceptul dat de comunitatea 
locală, axarea pe cercetare şi planificare şi sprijinirea agenţiilor care şi-au asumat 
angajamente, cum ar fi Oxfam-Novib.  
 
Una dintre barierele majore cu care se înfruntă HIRDA este incertitudinea finanţelor, 
care inhibă posibilitatea de a planifica pe termen lung întru realizarea unor programe 
bine elaborate şi nu permite să se profite din plin de cercetare şi planificare.   
 

Principiile de ghidare 
 
Educaţia  
HIRDA este de părere că educaţia este cheia spre dezvoltare. Educaţia reprezintă 
“permisul de trecere” spre o lume mai vastă; ajută oamenii să facă faţă incertitudinii 
războiului şi să evite o viaţă plină de violenţă – în loc să fie recrutaţi într-o armată de 
tineri, copiii îşi petrec timpul la şcoală şi muncesc spre atingerea unor oportunităţi care 
nu le-ar fi fost disponibile dacă nu ar munci în această direcţie.  
  
Abilitarea locală  
HIRDA se axează pe abilitarea actorilor locali şi nu administrează şcolile, nici schimbul 
de mandat – organizaţia vine cu suport, sfaturi, consultanţă, instruiri etc., care sunt 
oferite în baza interesului şi a cerinţelor locale.  
 

Cheile  succesului 
 
Conducerea din partea migranţilor  
HIRDA susţine că este mai experimentată decât unele organizaţii similare pentru 
migranţi. Membrii organizaţiei s-au integrat în Olanda şi se bazează pe lecţiile şi 
experienţele însuşite aici pentru a îmbunătăţi programele lor din Somalia. HIRDA mai 
crede că înţelegerea transnaţională şi vieţile duble ale migranţilor fac parte integrantă din 
succesul scontat pentru programul lor.   
 
Conducerea în bază de voluntariat  
HIRDA este compusă din voluntari care sunt dedicaţi întru totul misiunii organizaţiei. 
Nouă voluntari dintre cei mai dedicaţi provin din grupul iniţial. HIRDA este foarte 
implicată. Conducerea afirmă că această dedicare şi angajamentul dezinteresat al celor 
ce contribuie în cadrul HIRDA în mod exclusiv pentru realizarea cauzei reprezintă o 
cheie a succesului organizaţiei. Cei care îşi asumă un angajament mai mare sunt cei care 
muncesc cel mai mult şi rezistă o perioadă mai lungă.   
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Acceptarea de către comunităţile locale  
Organizaţia s-a confruntat cu provocările induse siguranţei, cu riscul legat de accesul de 
a activa în localităţile interne ale Somaliei, unde alte agenţii de dezvoltare nu activează. 
De exemplu, au fost probleme cu nişte persoane care ameninţau cu violenţa în cazul în 
care HIRDA nu le oferea imediat locurile de muncă disponibile. Furtul de proprietate de 
asemenea este o provocare în Somalia.  
HIRDA a pus capăt cu succes comportamentului ameninţător, precum şi altor pericole 
din partea acelora care solicitau locuri de muncă, prin crearea unei reputaţii locale solide 
şi prin acordarea de asistenţă sistemului şcolar, ceea ce nu ţinea de activitatea ei directă. 
Riscul de a părăsi o comunitate serveşte drept o propulsare pentru HIRDA. Studierea 
modalităţii de negociere şi stabilirea unui sistem standard de selectare a angajaţilor – de 
asemenea a devenit o parte integrantă a organizaţiei. Alianţa solidă cu comunitatea 
locală protejează programele şi personalul HIRDA de riscuri şi furturi. Localnicii nu 
numai că nu consideră HIRDA drept un obiect de ameninţări, ci dimpotrivă, îi oferă 
asistenţă şi suport.   
 
Cercetarea şi planificarea  
Mentalitatea din Somalia tinde să se axeze doar pe dorinţa de a ajuta, fapt care induce 
crearea intervenţiilor de reacţie, şi nu dintre cele bine planificate şi proactive. HIRDA se 
axează pe planificare şi cercetare semnificativă până la lansarea iniţiativelor sau 
implementarea schimbărilor.  
Incertitudinea şi inconsistenţa finanţării face destul de dificilă planificarea şi extinderea 
pe termen lung. Astfel, este dificil a planifica pe o perioadă mai mare de 3-4 ani înainte.  
 
Suportul din partea agenţiilor care şi-au asumat angajamente, precum Oxfam-
Novib 
 
 

IntEnt (OLANDA) 
 
IntEnt oferă instruire şi asistenţă în domeniul dezvoltării extensive şi holistice de afaceri 
şi antreprenoriat pentru migranţii care doresc să lanseze o companie în ţara lor natală. 
IntEnt în prezent activează în 7 ţări în curs de dezvoltare şi lucrează cu migranţii din 
Olanda. Clienţii potenţiali sunt supuşi unui proces riguros de examinare pentru a 
determina nivelul de eligibilitate în ceea ce priveşte probabilitatea succesului persoanei 
respective în calitate de antreprenor şi sunt taxaţi cu o sumă nominală pentru participare. 
IntEnt se axează întâi de toate pe dezvoltarea antreprenorială a persoanei, apoi trece la 
servicii de consultanţă pentru elaborarea conceptului, cercetarea pieţei, elaborarea 
planului de afaceri, garantarea finanţării, precum şi alte activităţi ce ţin de lansarea unei 
afaceri.  
 

Succesele 
 

• Depăşirea succesului scontat — 85% din afacerile lansate de clienţii organizaţiei mai 
funcţionează şi acum, la 3 ani după lansarea lor. Obiectivul era de 70%.  

• Este recunoscută de către comunitatea migranţilor drept o organizaţie de afaceri, şi nu 
o organizaţie de caritate.  

• Prosperă şi se extinde în pofida schimbărilor politice, care ar putea influenţa fluxurile 
de finanţare.  

• Există solicitări şi întrebări din partea oamenilor din alte ţări, care ar dori să creeze 
programe IntEnt.   
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Abordarea IntEnt a domeniului de dezvoltare este susţinută de principiile de ghidare 
privind dezvoltarea sectorului privat, perspectiva potrivit căreia migranţii nu diferă cu 
nimic de alţi antreprenori şi ideea privind importul integrării migranţilor. La succesul 
IntEnt contribuie patru factori: axare pe abilitarea migranţilor, orientarea comercială 
versus cea de caritate, oferirea de suport holistic pe termen lung şi dedicare şi 
angajament faţă de inovaţii. 
 

Principiile de ghidare 
 
Dezvoltarea sectorului privat  
IntEnt susţine că abordarea dezvoltării din punct de vedere comercial este ceva superior 
faţă de abordarea de caritate şi nonprofit. IntEnt a fost creată în baza experienţei de 35 
de ani a fondatorului şi directorului executiv Klaas Moleenar în domeniul dezvoltării 
ÎMM-urilor, prin care recunoaşte importul dezvoltării sectorului privat sau bunăstarea de 
viitor a regiunilor-ţintă. Pe lângă aceasta, Moleenar recunoaşte faptul că există un număr 
impunător de persoane – migranţi întreprinzători care sunt interesaţi să deschidă o 
afacere în ţara lor de origine.  
 
Migranţii nu diferă de alţi antreprenori  
IntEnt crede cu tărie că antreprenorii migranţi nu diferă cu nimic de alţi antreprenori şi, 
astfel, îşi schiţează programele reieşind din această ordine de idei.  
 
Integrarea reprezintă o cheie a succesului  
Klaas Moleenar afirmă că afacerile au mai mult succes dacă antreprenorii mai întâi se 
integrează în comunităţile din ţările lor gazdă, iar apoi lansează afaceri în ţara lor de 
origine, la ei acasă. Acest fapt se datorează capitalului social şi capitalului de cunoştinţe, 
care pot fi acumulate doar ca membru al ţării gazdă, care mai apoi pot fi transferate în 
ţara de origine pentru a facilita o antrepriză de succes.  
 

Cheile succesului 
 
Abilitarea migranţilor  

• Programele IntEnt fac uz de conceptele instruirii adulţilor, cum ar fi autodeterminare, 
auto-abilitare şi abordarea de tip “fă-o de sine stătător”, când indivizii îşi determină rata 
progresului obţinut prin intermediul programului.  

• IntEnt solicită antreprenorilor să-şi localizeze resursele pentru sine în ţara lor de 
origine, deoarece anume această activitate va fi necesar să o facă în final.   

• IntEnt taxează antreprenorii cu o sumă nominală de 10-15% din costurile directe 
pentru a promova dreptul de proprietate şi pentru a securiza angajamentul asumat faţă de 
program.  
 
Suportul pe termen lung  

• IntEnt oferă o gamă de servicii, începând cu diagnosticarea antreprenorului, evoluţia 
lui, elaborarea conceptului său de dezvoltare şi a planului său de afaceri, până la 
asistenţă acordată pentru finanţare şi implementare.  

• Serviciile implică instruiri de management şi suport pentru un an şi jumătate după 
lansare.  
 
Abordarea comercială versus cea de caritate  

• Programele sunt selective şi se bazează pe analiza obiectivă a probabilităţii succesului 
antreprenorului respectiv şi a conceptelor sale, şi nu doar pe interesul manifestat de 
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acesta sau pe necesitatea de a avea un client, după cum se obişnuieşte în cadrul 
programelor tradiţionale de caritate.  

• IntEnt s-a axat de la bun început pe crearea şi menţinerea unei culturi profesionale 
pentru organizaţie. IntEnt activează cu o echipă de profesionişti şi consultanţi cu 
experienţă pentru a stabili cultura profesională care poate avea succes într-un mediu 
comercial şi competitiv.  

• IntEnt creează programe doar ca răspuns la cerere şi după o analiză profundă a pieţei. 
• Incertitudinea şi inconsistenţa finanţării creează dificultăţi în planificarea strategică şi 

pentru expansiune. Astfel, este dificil de a planifica activităţi pentru 3-4 ani înainte.   
 
Inovarea  
Moleenar afirmă că spiritul din cadrul organizaţiei se menţine datorită diversificării şi 
expansiunii. Dânsul crede că deşi IntEnt s-a extins şi diversificat din momentul lansării, 
totuşi ritmul său de inovare trebuie accelerat. Un număr impunător de iniţiative noi sunt 
pe cale de a se realiza întru atingerea nivelul scontat de accelerare.   
 
Lecţiile însuşite  

• Pentru a evita gelozia între proprietarii localnici de afaceri şi emigranţii care s-au 
returnat sau emigranţii de peste hotare, deveniţi proprietari de afaceri cu susţinerea 
IntEnt, au fost create cluburi locale de afaceri. Aceste cluburi reprezintă nişte reţele de 
afaceri în ţările native ale emigranţilor, care promovează stabilirea de relaţii şi transferul 
de cunoştinţe între toţi membrii comunităţii de afaceri. IntEnt percepe răspunsul pozitiv 
din partea acestor cluburi şi extinde iniţiativa respectivă  la un număr de ţări-ţintă.  

• IntEnt a fost salutat cu o tentă negativă din diverse surse, deoarece nici un angajat din 
cadrul IntEnt nu este migrant. IntEnt continuă să se axeze pe necesităţile comunităţii-
ţintă pentru a se asigura ca serviciile oferite sunt, de fapt, şi cele necesare şi potrivite. 
IntEnt, de asemenea,  informează donatorii şi alţi actori implicaţi asupra motivul pentru 
care abordarea IntEnt este potrivită şi impactul pozitiv al acesteia pentru promovarea 
suportului continuu.  
 
 

CORPORAŢIA INTERNAŢIONALĂ DE MICROFINANŢARE (MFIC) 
 
Compania a fost creată să ofere servicii financiare accesibile şi profesionale pieţelor în 
care astfel de servicii nu au fost disponibile anterior sau erau prea scumpe şi deconectate 
de sistemul bancar de bază. Compania crede că o combinare a metodologiei de 
microfinanţare şi o abordare din perspectiva băncilor comerciale într-un model 
comercial permite ca serviciile financiare să fie disponibile într-o manieră social-
responsabilă şi asigură scalabilitate.  
 

Alante 
 
Alante Financial este o reţea de centre de servicii de microfinanţare pe care le are în 
proprietate şi le operează în SUA şi care oferă servicii financiare accesibile şi 
profesionale în comunităţile care nu sunt acoperite de bănci. Aceasta oferă servicii şi 
susţinere financiară de la tranzacţii de bază, precum transferurile băneşti şi încasarea 
cecurilor, până la împrumuturi de microfinanţare şi ipoteci. În schimb, oficiile Alante 
Financial ajută clienţii să-şi creeze o istorie creditară, să devină creditori responsabili şi 
să-şi susţină familiile rămase acasă. 
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ARIAS – Platforma de Stabilire a Remitenţelor 
 
ARIAS este o soluţie finisată de platforme pentru remitenţe care permite instituţiilor 
financiare, precum băncile, uniunile de credit şi operatorii de transferuri băneşti, să ofere 
servicii de transferuri băneşti rapide şi docile, sub marca lor proprie, având controlul 
complet asupra preţurilor şi clienţilor. 
 
ARIAS oferă:  

• Un sistem sigur şi robust, bazat pe soft compatibil, utilizat de peste 70 de bănci; 
• Plăţi în numerar şi credit pe cont în majoritatea ţărilor din America Latină, prin mai 

multe bănci şi instituţii de microfinanţare; 
• Eficienţă şi funcţionalitate livrate pe Internet, economisirea timpului casierilor şi 

investiţii pentru soft şi hard; 
• Alerte privind activităţile dubioase în timpi reali şi rapoarte online de conformitate;  
• Acces online la reconcilierea cuprinzătoare şi rapoarte privind gestionarea 

numerarului. 
 

Facilităţile de creditare 
 
MFIC oferă instrumente de credit IMF în termeni comerciali atractivi, pentru a susţine 
programele lor de creditare şi remitenţe. Instituţiile reprezentative includ ONG-uri, 
cooperative, instituţii financiare şi bănci orientate spre grupul-ţintă.  
 
Investitorii urmează să demonstreze stabilitate şi transparenţă în operaţiunile lor, 
concomitent cu capacitatea pentru creştere rapidă. Procesul due diligence implică o 
analiză a rapoartelor financiare controlate de audit din ultimii trei ani, business planuri, 
rapoarte disponibile ale agenţiilor de rating şi evaluări din teren, după necesitate.  
 
Volumul finanţării, care poate fi accesat de instituţiile de microfinanţare, depinde de 
mărimea lor şi capacitatea instituţională. IMF, care în prezent sunt în reţeaua de 
parteneri ai companiei în domeniul remitenţelor şi/sau doresc să ofere credite 
transnaţionale, au acces privilegiat la facilităţile de creditare. 
 

Succesele 
 
Lansat în 2004, MFCI trimite bani în peste 80 de ţări, 15 IMF în diverse programe; IMF 
au început să remită şi au un volum foarte bun, programul de credite transnaţionale.  
Compania a creat locuri de muncă în El Salvador şi pentru migranţii din SUA şi a redus 
costul mediu al remitenţelor.  Compania a oferit taxe de încasare a cecurilor mai mici de 
30% pentru circa 30.000 de persoane şi a creat istorie creditară pentru 1.500 de imigranţi 
legali.  Compania a ajutat două bănci să introducă transferurile băneşti şi alte servicii 
financiare destinate imigranţilor. Extinderea în 80 de ţări a necesitat mult efort din partea 
companiei.  
 

Cheile succesului 
 
Succesul MFIC se explică prin şapte factori: experienţă transnaţională, parteneriate 
strategice, înţelegerea lanţului de valori, cultură antreprenorială, relaţii strânse cu 
regulatorii, viziune pe termen lung şi capital răbdător. 
 
Experienţa transnaţională 
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Fiind o companie de servicii financiare inovative, MFIC se specializează pe clientela 
formată din imigranţi. Experienţa ei pe piaţa latină din SUA îi acordă un avantaj 
competitiv în oferirea de produse şi servicii familiilor transnaţionale. Mulţi actori 
interconectează doar cu un singur capăt al pieţei.  
 
MFIC recunoaşte că instituţiile financiare formale au scăpat din vedere o piaţă cu 
potenţial enorm şi se concentrează pe oferirea produselor financiare la preţuri 
competitive şi pe servicii oferite familiilor transnaţionale. Serviciile existente şi baza 
clienţilor MFIC poziţionează compania pe postul de broker al creditelor transnaţionale, 
făcând legătura dintre clientul imigrant în SUA şi instituţia financiară din ţara lui de 
origine.  
 
Clienţii pot veni la una din cele opt locaţii ale Alante Financial în regiunea Washington, 
D.C. şi Delaware şi pot depune cerere pentru obţinerea unei finanţări în vederea 
cumpărării de terenuri / proprietăţi, pentru investiţii în dezvoltarea unei afaceri sau 
cheltuieli de proporţii pentru instruire, pentru un membru al familiei, prin intermediul 
unei instituţii partenere a MFIC. Pe lângă credite, MFIC oferă asigurări şi diferite alte 
produse pentru familiile clienţilor aflaţi în SUA, prin filialele Alante din SUA.  
 
Parteneriatele strategice 
Reţeaua MFIC de instituţii financiare partenere, compusă din IMF, cooperative, bănci şi 
instituţii financiare reglementate, se extinde în prezent în America Latină. Viitorul 
apropiat implică extinderea reţelei către instituţiile financiare partenere din Asia, Africa, 
Europa şi Orientul Mijlociu. 
 
Înţelegerea lanţului de valori 
MFIC înţelege foarte bine atât industria de microfinanţare, cât şi industria bancară şi are 
experienţă în deservirea imigranţilor. Compania are experienţă de lucru cu reţeaua 
bancară, de la plăţi internaţionale până la servicii de încasare a cecurilor. Aceasta 
permite corporaţiei MFIC să fie mai creativă, mai eficientă, să ofere costuri mai mici şi 
să se angajeze în dezvoltarea unor produse mai bune. 
  
Cultura antreprenorială  
Kai Schmitz, vicepreşedintele executiv şi ofiţerul-şef pe operaţiuni al MFIC, descrie 
cultura antreprenorială a MFIC ca fiind cheia succesului companiei. Compania găseşte 
produsele care, într-o oarecare măsură, sunt noi şi creative, dar răspund necesităţilor 
pieţei. Compania nu creează produse noi pentru persoanele care nu au nevoie de ele sau 
nu le doresc, ci mai degrabă ia un produs simplu şi îi conferă mai multă valoare. De 
exemplu, utilizarea istoriei privind remitenţele şi încasarea creditelor pentru crearea unui 
rating de creditare pentru indivizi – aceasta nu este doar o inovaţie importantă, dar şi una 
utilă, care într-un mod înţelept uneşte tranzacţii simple, pentru a răspunde necesităţilor 
pieţei, fără a crea aspecte complicate pentru clienţi.  
 
Relaţiile strânse cu regulatorii 
Kai Schmitz afirmă că MFIC are relaţii strânse cu regulatorii, ceea ce a contribuit la 
atingerea unei conformităţi fără cheltuieli sau poveri inoportune. În plus, grija MFIC 
pentru conformitate şi relaţii a permis acest lucru.  
  
Viziunea pe termen lung 
MFIC are o perspectivă pe termen lung de deservire a pieţei sale. Schmitz crede că toate 
serviciile financiare, chiar în sectorul bancar tradiţional, necesită o viziune pe termen 
lung, iar serviciile transnaţionale şi cele oferite migranţilor – în mod deosebit. El 
recomandă ca veniturile să fie privite din perspectiva valorică a clientului. MFIC se 
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concentrează pe crearea relaţiilor bune cu clienţii, având şansa să le vândă produse 
semnificative, iar profitul apare după a treia sau a patra tranzacţie, când relaţia devine 
mai profundă. Aceasta este abordarea relaţiei sub aspectul interacţiunii cu clientul, faţă 
de abordarea relaţiei sub aspectul agenţiilor de transferuri băneşti. OTB-urile trebuie să 
obţină profit chiar din prima tranzacţie, pentru că ei nu pot oferi servicii adiţionale, nici 
adăuga valoare la experienţele clienţilor. Această diferenţă pune MFIC în poziţia să 
obţină mai multă valoare pentru un client pe termen lung. Abordarea relaţională, cu 
multiple căi, de a acorda valoare permite MFIC să ofere servicii de bază, cum ar fi 
încasarea cecurilor la rate mici.  
 
Capitalul cu recuperare amânată 
Mulţi investitori străini care au interes în investiţii social responsabile, au susţinut MFIC 
prin ceea ce se numeşte „Capital cu recuperare amânată”, prin care termenele 
tradiţionale de obţinere a mijloacelor investite se amână în interesul investirii în 
oportunităţi care au un impact social. Aceşti indivizi au o viziune pe termen lung. 
Schmitz crede că ei sunt îngrijoraţi mai mult de beneficiile potenţiale ale clienţilor. 
MFIC a obţinut recent 5 milioane USD din partea investitorilor străini, pentru extindere.  
 
Viitorul 
MFIC continuă să se extindă. Extinderea geografică va implica o mişcare dincolo de 
America Latină, probabil în direcţia Europei de Est. Ei lucrează şi în direcţia elaborării 
mai multor produse şi implicării mai multor instituţii în calitate de parteneri. MFIC face 
o analiză a afacerilor şi aspectelor de dezvoltare înainte de a se implica în iniţiative noi.  
 

 
OXFAM NOVIB (OLANDA) 

 
Oxfam Novib reprezintă o parte din Oxfam International – o confederaţie importantă a 
agenţiilor de donatori ce îşi propun realizarea unor obiective comune. Împreună şi în 
colaborare cu un număr mare de ONG-uri globale şi regionale, acestea analizează 
cauzele sau, mai bine zis, rădăcinile sărăciei şi nedreptăţii şi mai apoi aprobă 
obiectivele-schimbările strategice care urmează să abordeze aceste cauze. Oxfam Novib 
militează pentru înfăptuirea politicilor şi practicilor majore în toată lumea, iar partenerii, 
programele şi activităţile sunt selectate şi elaborate pentru a contribui la realizarea 
acestor schimbări. Toate cele menţionate se axează pe o abordare a domeniului de 
dezvoltare bazată pe drepturi.  

Pentru a face auzită vocea organizaţiilor ce reprezintă diaspora în cadrul proceselor de 
luare a deciziilor în domeniul cooperării, Oxfam Novib stimulează formarea alianţelor 
naţionale, regionale şi internaţionale între diverse organizaţii ale diasporei, alianţe care 
să fie conduse de migranţi. Activităţile sunt planificate şi implementate de către 
organizaţiile diasporei în mod autonom. Oxfam Novib le oferă asistenţă financiară şi 
suport întru atingerea nivelului de autofinanţare.   

Succesele 
 

În anul 2006, Oxfam Novib a cooperat cu mai bine de 800 de organizaţii-omologe din 60 
de ţări în curs de dezvoltare. Au fost primiţi în total 148,8 milioane de euro; ceea ce 
înseamnă că activitatea Oxfam Novib a adus beneficii pentru aproximativ 35 de milioane 
de persoane, şi anume:  

Africa: 47,9 milioane USD  
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Asia: 47,2 milioane USD 
America Latină: 17,7 milioane USD  
Asia Mijlocie –  Europa de Est: 11,6 milioane USD  
Alte regiuni (în toată lumea): 21,3 milioane USD  
 
În anul 2006, aproximativ 2,6 milioane de persoane au beneficiat de venituri sporite şi 
un nivel mai înalt de securitate alimentară . În 2006, Oxfam Novib s-a axat pe 3 milioane 
de persoane. Aproape 1,4 milioane de persoane au beneficiat de serviciile instituţiilor 
financiare susţinute de către Oxfam Novib. 
 
Oxfam-Novib consideră HIRDA, DIR şi Sankofa drept organizaţii ale migranţilor ce 
sunt parteneri de succes. Pe lângă aceasta, confederaţia acordă asistenţă şi pentru 
organizaţia Doses of Hope (Somalia). 
 
La succesul Oxfam-Novib contribuie şase factori: dorinţa de a-şi asuma riscuri, suportul 
organizaţional deplin, parteneriatele strategice, angajamentele pentru suport pe termen 
lung, axarea pe cercetare externă şi internă şi accentul pe acumularea în comun a 
cunoştinţelor.  
 

Cheile succesului 
 
Dorinţa de a-şi asuma riscuri  
Liela Rispens-Noel, ofiţer de program pentru implementarea proiectului Oxfam Novib 
cu privire la migraţie, dezvoltare şi remitenţe, consideră că organizaţia este deja pregătită 
pentru a se aventura în noi domenii de activitate, ceea ce ar constitui un factor de succes. 
Dânsa vine cu următorul sfat: ţinteşte spre ceva de anvergură mai mare şi nu zăbovi prea 
mult în zonele confortabile; mişcă-te mai departe.  
 
Suportul organizaţional deplin  
Programele iniţiate beneficiază de resurse financiare adecvate şi de suportul deplin din 
partea echipei.  
 
Parteneriatele strategice  
Rispens-Noel menţionează participarea activă a organizaţiilor de migranţi drept un factor 
important. Sunt foarte multe provocări, dar sunt şi mulţi lideri din rândul migranţilor 
care se oferă drept voluntari pentru realizarea unor activităţi întru ajutorarea ţărilor de 
origine. Din păcate, eforturile sunt încă puternic ignorate sau susţinute inadecvat. 
Cooperarea vastă, stabilirea de legături, acumularea de cunoştinţe, schimbul de 
informaţii, migraţia coerentă şi politica de dezvoltare, precum şi colaborarea între actori 
sunt foarte importante pentru atingerea succesului scontat.   
 
Cercetarea  
Activităţile de cercetare „pioniere” ajută şi ele Oxfam Novib, contribuind la înţelegerea 
dinamicii complexe a migraţiei, dezvoltării şi remitenţelor. Cercetătorii contribuie la 
cristalizarea problemelor, pe care mai apoi le comunică elaboratorilor de politici.  
 
Suportul pe termen lung  
Trebuie depuse eforturi pentru a dialoga intens cu organizaţiile migranţilor de la bun 
început şi pentru a continua dialogul deschis pe tot parcursul colaborării; trebuie să se 
afle nevoile şi dorinţele lor. Odată ce stabileşti parteneriate, trebuie să susţii organizaţiile 
promiţătoare pe tot parcursul colaborării; trebuie să oferi suport întru dezvoltarea 
capacităţilor până în momentul în care proiectele acestora vor deveni autosuficiente, 
contând pe propriile finanţe.  
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Acumularea în comun a cunoştinţelor  
Leila Rispens-Noel susţine că acumularea de noi cunoştinţe din experienţa altora este 
foarte importantă. Schimbul de informaţii, susţinerea mutuală şi politicile coerente sunt 
foarte importante.  Ea sugerează să se înveţe de la cei care au cunoştinţe şi să se 
împărtăşească propriile cunoştinţe altora.  Ea recomandă inovaţiile şi re-invenţiile la 
momentul potrivit. Când mediul pare a fi neprietenos şi rezistent la schimbare, urmează 
a fi implementată o acţiune creativă şi pozitivă. Ar trebui analizate tendinţele şi adunată 
informaţia.  Criticile urmează a fi acceptate, dar în final, fiecare trebuie să ia o decizie. 
 
 

SANKOFA (OLANDA) 
 
Sankofa s-a lansat acum şapte ani ca un grup de migranţi din Ghana care locuiau în 
Olanda, având interese comune cu Ghana. Iniţial, grupul organiza activităţi mici la Haga, 
Olanda, care includeau: activităţi culturale, eforturi pentru colectarea banilor destinaţi  
proiectelor din Ghana şi activităţi ce promovau interacţiunea dintre populaţia Olandei şi 
cea a Ghanei.  
 
Curând Sankofa devenise lansatoare de proiecte IT datorită experienţei IT a 
preşedintelui său, George Duncan. Unul din obiectivele primare a fost contribuţia la 
integrarea computerelor în sistemul educaţional din Ghana. În baza lecţiilor însuşite, 
organizaţia a evoluat în mod semnificativ.  
 
Iniţiativele curente includ:  

• promovarea în guvernul local din Olanda, mai cu seamă în rândul autorităţilor de la 
Haga, a problemelor ce ţin de situaţia migranţilor, în special tratamentul copiilor de 
migranţi în cadrul sistemului public de educaţie;  

• proiectul Sankofa Familia Poultry – activează de 2 ani şi este revizuit în baza 
experienţelor;   

• producerea unui film pentru televiziunea olandeză, ce exprimă impactul migraţiei 
asupra familiilor olandeze şi ilustrează modul de trai transnaţional.   
 

Cheile succesului 
 
La succesul Sankofa contribuie trei factori: conducerea din partea migranţilor, 
organizarea pe bază de voluntariat şi parteneriatele strategice. Organizaţia crede că 
succesul viitor va fi asigurat de accentul pus pe profesionalism, dezvoltare economică şi 
durabilitate.  
 
Conducerea din partea migranţilor  
George Duncan, preşedintele Sankofa, susţine că conducerea Sankofa din partea 
migranţilor a contribuit mult la succesul ei. Liderii din rândul migranţilor au acces la 
expertiza din ţara lor gazdă, care mai apoi poate fi aplicată în cazul programelor din ţara 
de origine. Pe lângă aceasta, migranţii oferă un canal pentru banii donatorilor din ţările 
dezvoltate. De asemenea, membrii-migranţi promovează Ghana în faţa actorilor politici 
din Olanda.  
 
Vieţile transnaţionale ale membrilor-migranţi ai organizaţiei reprezintă o bogăţie 
importantă. Conectarea lor cu Ghana induce înţelegerea reală a necesităţilor ţării. 
Actorii-cheie sunt persoanele născute în Ghana, care menţin legături strânse cu ţara de 
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origine. De exemplu, Duncan călătoreşte spre Ghana de vreo 3 ori pe an, iar alţi doi 
angajaţi se află permanent în Ghana. Legăturile cu patria  ajută Sankofa să fie în pas cu 
cererea de servicii.   
 
 
Organizarea pe bază de voluntariat  
George Duncan susţine că constituirea pur voluntară a Sankofa reprezintă un element 
pozitiv. Dânsul explică că membrii organizaţiei sunt voluntari extrem de motivaţi şi 
ataşaţi. Duncan îşi exprimă îngrijorarea pentru faptul că încrederea în voluntari necesită 
abilităţi de conducere foarte motivate, iar motivaţia urmează a fi trezită şi în alţii. 
Întrucât voluntarii nu sunt remuneraţi sau stimulaţi financiar, sau doar foarte puţin, 
spiritul şi angajamentul lor pot deveni o problemă. Totuşi, Sankofa dispune de un grup 
care şi-a asumat angajamente înalte şi energia acestuia este re-fortificată în comun.  
 
Parteneriatele strategice 
Duncan accentuează importanţa parteneriatelor stabilite de Sankofa, atât în Ghana cât şi 
în Olanda.  Exemple de menţionat ar fi: 

• partenerii locali, de exemplu, Biserica Penticostală;  
• Asociaţia Naţională a Fermierilor din Ghana;  
• Oxfam-Novib; 
• Consiliul municipal din Haga;  
• ICCO; 
• Rabobanc. 

 
Lecţiile însuşite şi perspectivele 

 
Profesionalism, dezvoltare economică şi durabilitate  
Acum câţiva ani, Sankofa şi-a dat seama că o bună parte din impactul activităţilor sale 
este mic, fărâmiţat şi nu este durabil. Iniţiativele în domeniul computerelor erau mai 
mult o povară şi nu o uşurare pentru şcoli, deoarece beneficiarii nu au obţinut cursuri de 
instruire, program analitic, resurse şi infrastructura necesară pentru a beneficia de 
susţinere tehnologică – donaţia a obligat, de fapt, şcolile să depună mai multe eforturi şi 
să facă mai multe cheltuieli pentru a încerca să profite de noua tehnologie. Drept 
răspuns, organizaţia şi-a dublat eforturile pentru a crea programe care ar răspunde cererii 
reale, ar aborda dezvoltarea sectorului privat şi ar fi durabile. Pe lângă aceasta, Sankofa 
continuă să-şi consolideze profesionalismul în aşa domenii precum cercetarea pieţei, 
planificarea strategică şi monitorizarea rezultatelor.  
 
Duncan explică că administraţia încearcă se restructureze organizaţia pentru a imprima 
mai multă mentalitate şi abordare profesională. Duncan crede că abordarea comercială în 
domeniul dezvoltării este bună şi ar dori să incorporeze iniţiativele “comerciale” în 
programele organizaţiei, pentru a le spori flexibilitatea prin intermediul iniţiativelor 
autofinanţate. Totuşi, Sankofa în momentul de faţă rămâne o organizaţie condusă de 
donator şi nu de cerere. Astfel, deseori se iscă conflicte între ceea ce ar dori să facă 
organizaţia în baza contractului cu cei din Ghana şi ceea ce donatorii doresc să facă sau 
ceea ce donatorii susţin. Abordarea comercială a fost cu succes integrată în programare 
în cazul proiectului Sankofa Familia Poultry. Pentru a atinge un nivel profesional mai 
înalt de organizare, Duncan vine cu următoarele sfaturi:  

• A menţine o imagine de profesionalism şi a se înconjura de consultanţi profesionişti.  
• A se axa constant pe dezvoltarea de capacităţi. 
• A înţelege că lansarea unei organizaţii nu este ceva dificil, dar menţinerea acesteia  – 

da.  
• A se axa pe elaborarea unei misiuni nobile.  
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• A crea reţele, a stabili planuri şi personal solid de la bun început. 
 
 

THAMEL INTERNATIONAL (NEPAL) 
 

Thamel International acordă servicii care permit migranţilor să convertească remitenţele 
din bani în numerar în produse şi servicii, oferind siguranţa şi valoarea pe care 
transferurile de bază în numerar nu le pot atinge. „Productizarea” remitenţelor este 
numită „diaspora pentru dezvoltare” (d4d). Thamel International are cinci diviziuni de 
afaceri, care se completează una pe alta:  
 

1) Gift Shoppe, un portal online care vinde cadouri diasporei nepaleze, care apoi sunt 
procurate şi livrate local familiei şi prietenilor care locuiesc în Nepal. Mărfurile sunt din 
categoriile cele mai diverse. 

2) Diviziunea IT Chemist ajută antreprenorii nepalezi locali să-şi lanseze paginile lor 
proprii de comerţ electronic. 

3) Diviziunea Export ajută antreprenorii nepalezi să-şi vândă bunuri peste hotare.  
4) Thamel Remit oferă servicii de remitenţe, asigurări şi alte servicii financiare 
5) Thamel International este gata să reproducă succesele companiei la nivel global. 

Această diviziune este în dezvoltare şi planifică să reproducă modelul dincolo de Nepal.  
 
Clienţii organizaţiei sunt: instituţiile financiare care atrag remitenţe şi capital; afacerile 
multinaţionale implicate în pieţe în curs de dezvoltare şi diasporele care acaparează 
puterea; organizaţiile de dezvoltare care catalizează dezvoltarea economică şi crearea de 
capacităţi; agenţiile guvernamentale care susţin interesele diasporei şi instituţiile de 
învăţământ care contribuie la dezvoltarea durabilă. 
 
Compania realizează o combinaţie unică de comerţ electronic, remitenţe şi servicii de 
dezvoltare a businessului, care a obţinut succese la câteva nivele. Piaţa-ţintă a răspuns 
pozitiv şi vânzările continuă să crească. Modelul Thamel a fost recunoscut pe larg şi 
susţinut de organizaţiile de dezvoltare, donatori şi alte instituţii. Thamel continuă să-şi 
ajusteze şi îmbunătăţească serviciile curente, în timp ce se extinde activ, după cum a 
demonstrat crearea Thamel International pentru reproducerea modelului  în alte regiuni. 
 
Succesul modelului Thamel.com poate fi explicat prin cinci factori: accentul pe încredere 
şi formarea relaţiilor, specializarea culturală, utilizarea inovativă a tehnologiilor 
orientarea spre deservirea clienţilor şi parteneriatele strategice.  
 

Formarea încrederii şi stabilirea relaţiilor 
 
Thamel nu a început ca un serviciu de transfer al remitenţelor, dar ca o pagină web de 
comerţ electronic care oferea mărfuri „nostalgice”, pe care diaspora le cunoştea şi era 
interesată să le cumpere. Bob Granger, partener al Thamel International, crede că 
intrarea pe piaţă cu această abordare de „vânzări uşoare” a fost crucială pentru formarea 
încrederii între companie şi diaspora, ceea ce a permis companiei să ofere servicii 
adiţionale precum transferurile de remitenţe, unde există o posibilitate de neîncredere. 
Procurarea unui cadou relativ ieftin pe Thamel.com reprezintă un risc mai mic decât 
încredinţarea unei plăţi de remitenţe regulate şi importante unui intermediar necunoscut.  
Un alt mecanism de formare a încrederii a fost practica Thamel de a fotografia 
beneficiarii şi cadourile la momentul livrării şi trimiterea acestor fotografii 
cumpărătorului. Aceasta este o cale simpatică de a informa la sigurpersoanele că toate 
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comenzile lor au fost îndeplinite aşa după cum au dorit. Thamel are un angajament 
serios în oferirea unor  servicii de calitate şi livrarea la timp, ceea ce sporeşte încrederea 
în serviciile lor.  

Fotografiile făcute la livrare contribuie şi la aprobările verbale, din gură-n gură, ale 
acestor servicii, fapt care stimulează baza clienţilor Thamel. Thamel niciodată nu a făcut 
promoţii formale sau publicitate. Fotografiile au fost un element al conversaţiei, care a 
avut efect. În plus, explică Granger, este mult mai acceptabil şi mai interesant să discuţi 
despre un cadou trimis de fiul tău prin Thamel.com, decât despre depozitele băneşti pe 
care le-ai ridicat de la un agent local al Western Union. Graiul viu a fost un dar pentru 
Thamel, pentru că nu este doar gratuit, dar vine şi cu o sigilă de aprobare din partea 
prietenilor şi familiei, fapt ce îi creează capitalul social. 

 
Deservirea clienţilor 

 
Bob Granger afirmă că „cel mai important atribut al modelului de afaceri Thamel este 
încrederea clienţilor şi a partenerilor. Trebuie să demonstrezi susţinere exemplară 
clienţilor, precum şi satisfacţie. Marketingul în comunităţile diasporei este bazat pe 
graiul viu. Dacă s-a pierdut încrederea, s-a pierdut şi afacerea.” 
 
Granger recomandă să nu existe mari diferenţe între iniţierea unei afaceri pentru 
diaspora şi iniţierea oricărei alte afaceri. Este vorba de oferirea unor propuneri de 
valoare unice, la un preţ care corespunde necesităţilor utilizatorului final şi despre 
crearea beneficiilor economice pentru toţi actorii implicaţi.  
 
Într-o afacere pentru diaspora există anumite provocări în privinţa colaborării cu 
parteneri locali, cei care vor furniza majoritatea produselor oferite pe Thamel.com. 
Majoritatea diasporei locuieşte în ţări dezvoltate şi are aşteptări mai mari în ceea ce 
priveşte deservirea clienţilor, comparativ cu alţi clienţi, care sunt deserviţi de 
întreprinderile nepaleze. Thamel a lucrat cu întreprinderi locale nepaleze în vederea 
asigurării calităţii, consistenţei şi livrării la timp. Granger afirmă că oferirea unei 
experienţe excelente de cumpărare este cheia succesului. 
 

Specializarea culturală 
 
Thamel se concentrează pe răspunsul la interesele cultural specifice de pe piaţă, mai 
mult decât pe crearea cererii, precum a fost demonstrat de vânzarea mărfurilor nostalgice 
migranţilor, caprele fiind puse în vânzare pentru sacrificiu. Compania continuă să 
construiască pe baza înţelegerii culturale a clienţilor.  
 
De exemplu, Thamel a identificat că  acorda servicii în special la patru mari caste ariene, 
cele care formează populaţia locală, şi fără intenţie excludeau populaţia mongoleză sau 
alte populaţii ale Nepalului care nu aparţineau castelor. Thamel continuă să lucreze la 
dezvoltarea unor linii de produse care să abordeze aceste aspecte. Spre exemplu, Thamel 
lucrează cu mănăstiri din Nepal pentru a oferi servicii comunităţilor diasporei nepaleze 
peste hotare care doresc să participe la ceremoniile funerare locale, la fel ca buddhiştii 
care trimit flori şi steaguri de rugăciuni la mănăstire sau oferă rugăciuni în timpul acestor 
ceremonii.  
Procedeul Thamel este de a continua să înţeleagă modul în care oamenii din clase socio-
economice diferite interacţionează şi a oferi produse care se potrivesc contextului lor 
cultural. 
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Utilizarea inovativă a tehnologiilor informaţionale 
 
Thamel a elaborat modalităţi de folosire a tehnologiilor informaţionale pentru a uni 
comunităţile transnaţionale într-un mod care va reduce costurile şi va creşte siguranţa, 
alegerea şi convenabilitatea. De exemplu, recent compania a stabilit un parteneriat care 
permite transferurile băneşti de pe conturile bancare ale diasporei de peste hotare către o 
bancă parteneră în Nepal; acest sistem a redus costurile de transfer al remitenţelor cu 
80%. Thamel profită de un serviciu de intermediere, Times of Money din India, care 
gestionează cerinţe de conformitate a transferurilor. 
 
Platforma de transferuri băneşti Thamel este destinată canalizării unor servicii adiţionale 
nepalezilor, cum ar fi creditele bancare pentru imobil şi creditele pentru educaţie, printr-
un parteneriat cu Banca Kumari din Nepal, unde se pot obţine credite mai mari, ce pot fi 
disbursate în SUA. Modelele de remitenţe joacă un rol în aceste decizii cu privire la 
credite. De asemenea, Thamel oferă plăţi directe instituţiilor de învăţământ prin reţeaua 
lor online.  
 
Integrarea mijloacelor digitale (fotografii şi înregistrări audio) este o completare a 
propunerii lor valoroase, care a primit un răspuns pozitiv, la costuri mici.  
 

Parteneriatele strategice 
 
Granger consideră că relaţiile cu guvernul şi cu Banca Naţională a Nepalului au avut un 
rol deosibit în succesul lor. Organizaţia a colaborat strâns cu aceste entităţi în momentul 
în care modelul Thamel s-a distanţat de procesele tradiţionale de transferuri băneşti şi 
avea nevoie să obţină infrastructura regulatorie.  
 
Parteneriatele cu băncile a fost un factor foarte important în reducerea costurilor şi 
oferirea unei flexibilităţi a canalelor, iar relaţiile cu întreprinderile locale au format baza 
pentru secţiunea magazinelor de cadouri. Alte alianţe cu entităţi precum şcolile şi liniile 
aeriene permit companiei Thamel să ofere opţiuni valoroase de utilizare a remitenţelor la 
un preţ redus.  
 

Viitorul 
 
Produsele 
Segmentul de servicii financiare al afacerii a crescut, deşi anterior activitatea primordială 
consta în Gift Shoppe. Răspunsul la serviciile de creditare Thamel a fost semnificativ. 
Volumul creditelor calificate a întrecut aşteptările. Cererea este enormă, în special cea de 
împrumuturi menite să finanţeze construcţia caselor de locuit. Indivizi şi grupuri ale 
diasporei doresc să investească în ţara lor de baştină. Thamel crede că în Nepal există o 
mare nevoie de servicii de brokeraj, care ar putea fi un broker onest care ar identifica 
oportunităţi. Thamel oferă diasporei nu doar oportunităţi de a investi în produse, în afara 
cadourilor destinate prietenilor şi familiei, ci este interesată să răspundă cererii 
remarcate.  
 
Expansiunea regională 
Thamel este interesată să-şi extindă serviciile în regiunea rurală a Nepalului, pentru că 
80% din diaspora provine din zonele rurale. Oricum, la ţară există o insecuritate politică, 
ceea ce complică acţiunea respectivă.  
 



 88

Alte oportunităţi de extindere, explorate în prezent, sunt coridoarele de remitenţe între 
Asia din estul mijlociu şi Asia de sud-est, unde migraţia este alimentată de muncă 
disponibilă în industria petrolului. Thamel este interesată să creeze operaţiuni 
computerizate. Provocările din acest domeniu implică o infrastructură bancară mai 
complexă şi cerinţe mai stringente referitoare la remitenţe în ţările beneficiare. În plus, 
accesul la calculatoare şi cunoştinţele sunt mai reduse în cadrul acestui segment al 
diasporei nepaleze, de aceea va fi necesară utilizarea unui sistem de telefonie. 
   
Reproducerea 
Provocarea de a reproduce modelul Thamel constă în găsirea persoanelor potrivite – cu 
resurse – pentru a-l implementa în practică. Aceasta necesită conştientizare, creaţie, 
stabilirea de relaţii şi colaborare. 
 
Consideraţiile strategice pe termen lung  
Întrucât economia globală continuă să se schimbe, se vor schimba şi necesităţile pieţei. 
Întrebările deliberate de Thamel sunt următoarele: 

• Cum se va schimba piaţa atunci când Nepalul va avea o puternică stabilitate politică şi 
locală şi diaspora va începe să se întoarcă în Nepal? 

• Thamel înţelege nevoile primei generaţii de emigranţi, dar cum pot fi serviţi 
emigranţii generaţiei a doua, care poate nu au aceleaşi nevoi de a menţine o legătură cu 
patria lor? 

• Care va fi rolul noilor tehnologii în intensificarea relaţiilor la distanţă? Va exista 
necesitatea de a oferi cadouri fizice? 

• Care va fi rolul legilor globale privind emigraţia şi cum aceasta va influenţa faptul 
emigrării unor întregi familii? 
 
 

WELLS FARGO (SUA) 
 
Wells Fargo este una dintre cele mai mari bănci implicate în piaţa de transferuri băneşti 
peste hotare în SUA. Compania are două produse de remitenţe de bază, alături de 
opţiunile de a uni aceste produse cu servicii financiare adiţionale, cum ar fi verificarea 
conturilor şi asigurarea: 
 
1) „Conturi de cec cu dobândă”, care transferă fonduri peste noapte către conturile 
beneficiarilor ale uneia din băncile membre ale reţelei de remitenţe – acest serviciu este 
disponibil pentru transfer către 8 ţări. Conturile Internaţionale de Remitenţe ale băncii 
oferă transferuri spre China, Filipine, India şi Vietnam, în timp ce conturile lor 
InterCuenta Express oferă transferuri spre Mexic, Guatemala şi El Salvador.  
 
2) Conturi internaţionale bancomat-remitenţe, oferite în prezent doar pentru transferurile 
către Filipine. Posesorului contului Wells Fargo i se emite un card, care este trimis 
beneficiarilor lui autorizaţi din Filipine. Persoana trimite remitenţe prin depozitarea 
banilor în contul său internaţional de remitenţe Wells Fargo şi, în următoarea zi, 
beneficiarul său poate retrage fonduri din oricare din cele 4.000 de bancomate 
Expressnet sau MegaLink din Filipine. 

 
Wells Fargo consideră că toate produsele sale legate de remitenţe sunt un succes. Toate 
programele îşi ating scopurile de vânzări şi producţie, iar compania continuă să extindă 
şi să perfecţioneze ofertele sale, consolidându-şi poziţia competitivă pe pieţe importante 
precum  coridorul SUA-Mexic. Mai mult, Wells Fargo are planuri de viitor să participe 
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în stabilirea standardelor în industrie. Succesul serviciilor de remitenţe ale Wells Fargo 
pot fi explicate prin şapte factori: o abordare holistică personificată, care pune accent pe 
crearea de relaţii, elaborarea produselor pe bază de cerere, specializarea culturală, 
investiţiile în educaţie – atât pentru piaţa ţintă, cât şi pentru personalul Wells Fargo, 
participarea maselor şi susţinerea deplină din partea conducerii companiei.  
 

Abordarea holistică şi bazată pe relaţii 
 
Ofertele Wells Fargo referitoare la remitenţe sunt incorporate în strategia generală şi 
viziunea companiei, care este de a răspunde tuturor nevoilor financiare ale clienţilor săi 
– atât celor de origine latină, cât şi celor de origine asiatică. Wells Fargo afirmă că ei nu 
sunt îngrijoraţi de ceea ce oferă companiile nebancare, pentru că scopul şi abordarea lor 
sunt diferite. Wells Fargo se concentrează pe crearea relaţiilor şi stabilirea legăturilor 
strânse. Compania nu poate răspunde eforturilor de marketing în masă al giganţilor 
OTB, dar poate oferi relaţii strânse şi o multitudine de servicii financiare. 
 
Wells Fargo recunoaşte cererea de transferuri băneşti printre clienţii săi. Mai mult decât 
atât, ea recunosc oportunitatea de a se conecta la piaţa nebancară, prin oferirea unor 
servicii de transfer. S-ar putea încheia parteneriate pentru utilizarea Conturilor 
Internaţionale de Remitenţe sau Intercuenta Express sau s-ar putea evolua în utilizarea 
serviciilor financiare adiţionale. Opţiunea unui serviciu aferent Wells Fargo – Gold Pack 
– fiind un produs de creare a relaţiilor, include un cont de remitenţe, un cont de cec, 
dispoziţii de plată cu bonificaţii, încasarea cecurilor şi servicii de asigurare.  Wells Fargo 
consideră Gold Pack un succes, dar va continua să-şi ajusteze serviciile până va fi găsit 
un mix optimal de produse, care vor vinde banca, mai degrabă decât produsul, în mintea 
consumatorului.  
 
Wells Fargo a constatat că clienţii săi de remitenţe sunt mai dispuşi să aibă o relaţie 
extrem de strânsă cu banca, în comparaţie cu un client tipic, care nu trimite remitenţe, al 
Wells Fargo. În timp ce un client tipic se foloseşte de 5,2 produse Wells Fargo, un client 
de remitenţe utilizează 7 produse. Wells Fargo nu a anticipat acest rezultat pozitiv, care 
reprezintă o dovadă a eficacităţii modului de abordare a transferurilor băneşti de către 
Wells Fargo. 
 
În timp ce clienţii de remitenţe au relaţii strânse cu Wells Fargo, compania nu a observat 
nivelul aşteptat de achiziţii printre cei care nu participau la sistemul bancar. Compania 
înţelege că există aspecte de încredere faţă de bănci, în absenţa unei experienţe 
anterioare cu instituţii financiare. Această înţelegere accentuează axarea Wells Fargo pe 
produsele determinate de cerere, cultural specializate, livrate concomitent cu servicii de 
instruire şi cu accentul pus pe relaţii.  
 

Ghidaţi de cerere 
 
Compania a început să facă o cercetare înainte de introducerea oricărui produs de 
remitenţe şi a contactat persoanele care înţeleg domeniul remitenţelor, cum ar fi Manuel 
Orozco de la Dialogul Inter-american. Analizele lor demografice au identificat 7 ţări ca 
fiind „oportunităţi mari”: Mexicul, Guatemala, El Salvador, India, Filipinele, China şi 
Vietnamul. Pe parcursul următorilor 3-5 ani, compania îşi va extinde serviciile în cele 7 
ţări, extinzându-şi poziţia competitivă pe care o are în Mexic. Expansiunea în Mexic se 
bazează şi pe constatările analizei demografice, care a arătat că o mare parte a populaţiei 
deservite este de origine mexicană. În momentul de faţă compania deţine 35.000 de 
puncte de distribuţie în toate lumea. 
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Wells Fargo monitorizează reacţia clienţilor la ofertele sale prin realizarea unor sondaje 
sporadice, anuale privind satisfacţia clienţilor prin intermediul agenţiilor externe. 
Scorurile lor pentru serviciile de remitenţe sunt foarte înalte. Prin aceste sondaje 
compania a învăţat că piaţa are dubii faţă de plăţile suplimentare şi faţă de promoţiile cu 
servicii gratuite şi că clienţii preferă preţurile simple, rezonabile.   
 

Specializarea culturală 
 
Wells Fargo are filiale bancare în diverse comunităţi etnice şi angajează persoane care 
vorbesc limba nativă a clienţilor acestora. Daniel Ayala, prim vicepreşedintele 
Departamentului de Plăţi Transfrontaliere, identifică aceste măsuri ca fiind integrale 
pentru succesul băncii interesate în oferirea serviciilor de remitenţe. În prezent, Wells 
Fargo are un call center multi-lingvistic multilateral – destinat să servească nevoile 
clienţilor de remitenţe. Compania investeşte o bună parte a timpului şi resurselor sale în 
instruirea internă, pentru a se asigura că bancherii şi casierii înţeleg mentalitatea celui 
care trimite remitenţe. 
 
Wells Fargo merge pe calea unei abordări descentralizate, care permite băncilor să 
răspundă şi să interacţioneze cu comunitatea locală, acolo unde este nevoie. Pe unele 
pieţe există un volum semnificativ de produse bancare ce pot fi vândute în mod similar, 
în timp ce pe altele acesta lipseşte. Wells Fargo alege să lase pieţele locale să se 
dezvolte, mai degrabă decât să stabilească obiective de vânzări. Angajaţii se 
concentrează pe educarea clienţilor privind oportunităţile financiare suplimentare, fără a 
face prea mult marketing serviciilor. 
 
Alte măsuri de trecere peste barierele culturale în relaţiile bancare includ: acceptarea 
cardurilor consulare de înmatriculare pentru verificarea identităţii şi conturile de 
remitenţe fără balanţă minimă.  
 
Wells Fargo a dezvoltat relaţii cu băncile de peste hotare, fapt care încurajează 
încrederea printre migranţii care cunosc băncile-partenere. Aceste parteneriate pot 
constitui de asemenea un stimul pentru serviciile băncii de remitenţe din partea 
beneficiarilor care ar putea avea relaţii cu membrii reţelelor de peste hotare.   
 

Parteneriatele strategice 
 
Wells Fargo este la curent cu nevoile comunităţilor afectate de remitenţe prin 
intermediul colaborării intersectoriale şi cu numeroşi parteneri. Ayala afirmă că aceste 
parteneriate au fost parte integrantă a succesului lor. Cooperarea cu băncile de peste 
hotare, cu analiştii şi cu organizaţiile comunitare a oferit o înţelegere, colaborare şi 
expunere crucială.  
 
Wells Fargo a participat la activităţi care au îmbunătăţit industria în general, cum ar fi 
grupul de lucru în domeniul remitenţelor, sub conducerea lui Manuel Orozco şi a 
organizaţiei Appleseed, pentru a promova transparenţa în industrie. În plus, Wells Fargo 
a fost implicată în parteneriatul original cu Banca Inter-americană pentru Dezvoltare 
(BIAD) pentru a obţine costuri mai mici.  
 
Wells Fargo continuă să se implice într-un număr mare de manifestări publice pentru a 
rămâne implicat într-o comunitate mai mare. Compania este la curent şi conştientă de 
nevoile şi partenerii potenţiali prin menţinerea unor relaţii strânse cu Banca Mondială, 
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Institutul pentru mexicanii de peste hotare, consulatele din ţările-ţintă şi alte organizaţii 
de dezvoltare sau orientate spre comunităţi.  
 

Educaţia 
 
Wells Fargo au constatat că îmbunătăţirea cunoştinţelor în domeniul financiar contribuie 
la diminuarea neîncrederii în bănci. Abordarea companiei este de a oferi informaţii 
despre produsele sale, fără a le vinde în acelaşi timp. Activitatea se realizează împreună 
cu organizaţiile necomerciale care publică materiale pentru educaţia consumatorilor. 
Spre exemplu, Wells Fargo a contribuit la elaborarea unui ghid de informaţii financiare, 
la secţiunea despre remitenţe, cu  explicaţii la subiecte cum ar ficecurile şi bancomatele. 
Wells Fargo procură volume ale acestor ghiduri şi le distribuie în consulate, pentru ca 
ele să poată fi luate gratuit împreună cu cardul consular de înmatriculare. Wells Fargo nu 
vinde aceste ghiduri, dar le include ca anexă pe ultima pagină. Această practică se 
implementează de aproape 5 ani şi oferă un program gratuit de îmbunătăţire a 
cunoştinţelor în domeniul financiar, care este accesibil online la 
www.handsonbanking.org . Acest serviciu oferă o versiune în limba spaniolă şi 
utilizează brandingul limitat.  
 
Wells Fargo colaborează strâns şi cu organizaţiile comunitare, pentru a crea susţinere 
financiară programelor de îmbunătăţire a cunoştinţelor în domeniul financiar, facilitând  
accesul la granturi oferite atât de fundaţia Wells Fargo, cât şi de alte fundaţii. 
 

Populaţia de rând 
 
Wells Fargo se implică în multe activităţi în teren, cum ar fi activităţile de voluntariat în 
comunităţile-ţintă, prezenţa şi promoţiile la festivaluri culturale, promoţiile de sărbători 
şi colaborarea cu ONG-urile imigranţilor. Ayala declară ca aceasta este cea mai bună 
abordare de răspuns la campaniile masive de marketing ale competitorilor ca Western 
Union.  
 
Wells Fargo a fost recunoscută pentru implicarea sa pozitivă în comunitate de către 
Oficiul de Control al Valutei (OCV), Departamentul Trezorerie al SUA, care 
reglementează şi supraveghează toate băncile care operează în SUA. Wells Fargo a 
obţinut un rating „excelent” din partea OCV pentru eforturile sale depuse în lucrul cu 
comunitatea. 
 

Conducerea 
 
Conducerea Wells Fargo a acordat susţinere deplină programelor de remitenţe de la 
început şi s-a dedicat succesului de lungă durată. Ayala descrie aceasta ca fiind o 
susţinere fără rival, consistentă şi executivă. El compară intrarea Wells Fargo în 
domeniul remitenţelor cu alte programe al căror martor a fost şi care au fost închise 
peste un an de la lansarea lor de amploare. În loc de a cere obiective de vânzări pe 
termen scurt, managementul companiei a investit în dezvoltarea pieţei şi în pregătirea 
pentru necesităţile ulterioare, prin tehnologie şi educaţie. 
 

Viitorul 
 
Ayala declară că rata de creştere a afacerilor este interesantă în cazul Wells Fargo. 
Compania are experienţa creşterii ratelor de vânzări cu cifre duble şi triple pe parcursul 
unui an. Wells Fargo continuă să se extindă. Ayala afirmă că fundaţia „nu poate sta 

http://www.handsonbanking.org/�
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liniştită” în timp ce există numeroase oportunităţi de perfecţionare şi frontiere adiţionale. 
Wells Fargo continuă să investească în produsele de remitenţe în domenii cum ar fi 
tehnologiile avansate. Există oportunităţi pentru stabilirea standardelor industriale în 
domenii precum transparenţa, elaborarea produselor, standardizarea etc. Wells Fargo 
susţine că industria remitenţelor se consolidează şi se perfecţionează pe parcurs.   
 
 

INSTITUTO DE LOS MEXICANOS IN EL EXTERIOR – IME (MEXIC) 
 
Instituto de los Mexicanos in el Exterior (IME) sub egida Secretariatului Relaţii Externe, 
răspunde de activităţile aparatului preşedintelui pentru afacerile comunităţii mexicane 
peste hotare, precum şi de Programul pentru comunităţile mexicane peste hotare. IME 
dispune de un consiliu consultativ, compus din 152 de membrii, inclusiv reprezentanţi ai 
comunităţii mexicane în Mexic şi ai comunităţii mexicano-americane din Statele Unite. 
Obiectivele IME includ promovarea politicilor publice ale guvernului mexican care ţin 
de necesităţile comunităţilor mexicane de peste hotare, acţionând drept legătură între 
aceste comunităţi şi părţile de colaborare din Mexic, şi suportul pentru formarea 
conducerii în comunităţile de migranţi.  
 
IME a contribuit la organizarea conferinţelor educaţionale, desemnate să avanseze o 
înţelegere mai bună a programelor şi serviciilor pe care le promovează guvernul mexican 
prin intermediul reţelei sale consulare, având drept scop îmbunătăţirea standardelor de 
trai ale mexicanilor care trăiesc şi lucrează peste hotare, alături de dezvoltarea 
comunităţilor lor originare din tot cuprinsul Mexicului. În general, aceste conferinţe 
educaţionale durează 3-4 zile, pe parcursul cărora participanţii vin cu prezentări şi sunt 
implicaţi în diverse activităţi în vederea stabilirii reţelelor de comunicare care ar genera 
schimbul de idei, proiecte, programe având drept scop stabilirea unor relaţii mai strânse 
între şi în cadrul comunităţilor mexicane. 
  
Una din conferinţele de acest fel a avut loc în luna mai 2007, în cadrul căreia aproape 40 
de persoane, inclusiv lideri ai diverselor ONG-uri, asociaţii din oraşele de baştină şi 
reprezentanţi ai băncilor, foarte importanţi în domeniul remitenţelor, s-au întrunit să 
discute şi să perfecţioneze cunoştinţele financiare ale comunităţilor de migranţi, precum 
şi să stabilească un dialog constructiv între şi în cadrul reprezentanţilor acestor 
comunităţi de migranţi în Statele Unite, precum şi cu părţile de colaborare din Mexic. 
Acest dialog va consolida eforturile de a facilita dezvoltarea prin canalizarea 
remitenţelor spre scopuri mai “productive”. O conferinţă similară a fost programată 
pentru luna octombrie 2007.  
 
Un alt eveniment important a fost programat pentru luna iulie 2007 în St. Paul, 
Minnesota, unde IME aspiră să “iniţieze în probleme bancare” un segment specific al 
populaţiei din Tarímbaro, Michoacan, prin instruirea membrilor acestei comunităţi, la 
sediul consulatului mexican, asupra beneficiilor unui sistem mexican de transferuri – 
Directo a Mexico. La eveniment vor participa peste 100 de membrii ai comunităţii 
Tarímbaro, cât şi preşedintele municipiului. În cooperare cu BANSEFI, IME îi va 
încuraja pe aceşti imigranţi să deschidă conturi la Uniunea federală de credite St. Paul, 
pentru a face parte din sistemul financiar oficial şi, astfel, să dispună de capacitatea de a 
face transferuri de la cont la cont. Din această experienţă, IME speră să identifice câteva 
“istorii de succes”, pentru a le folosi în calitate de instrument promoţional întru ridicarea 
nivelului de cunoştinţe în domeniul financiar, precum şi pentru includerea şi 
reproducerea acestei încercări în cadrul altor segmente de populaţie. 
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Pentru luna septembrie 2007 a fost programată o conferinţă în oraşul Mexico.  IME a 
invitat operatori ai transferurilor băneşti precum DolEx, Western Union şi Money Gram, 
bănci care sunt predominant implicate în piaţa remitenţelor, precum şi emitenţii de 
carduri de decontare, pentru a identifica cele mai bune practici în domeniul trimiterii 
remitenţelor cât şi pentru a implica aceşti actori în programe a căror responsabilitate 
socială, pe viitor, reprezintă o componentă integrantă.   
 
IME mai promovează programul SEDESOL 3 x 1 prin intermediul reţelei consulare. În 
corespundere cu un acord mutual, orice grup care trimite bani în Mexic prin 3 x 1 trebuie 
să se înregistreze în directoriul organizaţional al IME. Acest aranjament are efect dublu: 
IME contribuie la promovarea programului 3 x 1, dar şi sporeşte nivelul de 
conştientizare şi caracterul multilateral al directoriului său. Deşi schema de promovare 
îşi are propriile avantaje, IME ar dori să consolideze vizibilitatea proiectului Direct în 
Mexic, încurajând mai multe bănci să ofere acest program comunităţilor de emigranţi şi 
să le convingă de beneficiile intrării în acest sistem financiar, pentru a trimite banii 
acasă, ca ceva opus folosirii organizaţiilor de transferuri băneşti. IME consideră că 
atragerea liderilor respectaţi şi de încredere ai comunităţii în domeniul remitenţelor şi în 
cel bancar din SUA este calea de a ajunge la emigranţi, de a multiplica informaţia care le 
este disponibilă şi de a le oferi încrederea necesară pentru a profita de calitatea de 
membru al unui sistem financiar oficial.  
 
 

BANCA NAŢIONALĂ DE ECONOMII ŞI SERVICII FINANCIARE – 
BANSEFI (MEXIC) 

 
Banco de Servicios Financieros (BANSEFI) este un program al guvernului mexican, 
mandatul constând în sporirea numărului de produse financiare şi servicii disponibile 
populaţiei mexicane, în special mexicanilor cu venituri mici. BANSEFI a creat un grup 
de bănci populare, instituţii de microfinanţare şi uniuni de credit menite să acţioneze în 
calitate de distribuitori de remitenţe. A stabilit aranjamente cu companii ca GiroMex şi 
DolEx şi a extins parteneriatele cu Vigo, MoneyGram, El CaminoTransferencias, Via 
America şi Moneyda. BANSEFI colaborează şi cu Banca centrală a SUA şi 
intenţionează să-şi extindă acordurile cu alte comunităţi şi bănci naţionale. 
 
BANSEFI oferă produse financiare şi încearcă să confere indivizilor un simţ al culturii 
financiare. Ca parte a programului său Parteneriat pentru prosperare între guvernul 
Mexicului şi al SUA, BANSEFI încearcă să disemineze informaţia privind costurile 
remitenţelor din Statele Unite. El colaborează şi cu alte instituţii în vederea educării 
persoanelor în privinţa beneficiilor utilizării sistemului de transfer cont-pe-cont.  
 
Instituţiile de economii şi împrumut (IEI) încep a juca un rol activ în cadrul acestei pieţi. 
Împreună cu BANSEFI, 69 de IEI au creat o alianţă comercială numită L@Red de la 
Gente. Această alianţă a permis IEI să participe la reţeaua de distribuţie a remitenţelor 
prin contracte negociate de BANSEFI. În cadrul acestei scheme, membrii L@Red de la 
Gente pot oferi servicii financiare în comunităţile lor, în special în zonele urbane şi 
rurale cu venituri mici, acolo unde sistemul financiar formal nu are acoperire şi de unde 
provin mulţi emigranţi. Odată ce sunt plătite remitenţele, instituţiile membre ale L@Red 
de la Gente sunt motivate să deschidă conturi de depozit pentru emigranţi şi familiile lor, 
cunoscând faptul că aceştia au o sursă de venit. Reţeaua extensivă de distribuţie a 
BANSEFI este bine poziţionată pentru a deservi mexicanii în zonele în care băncile 
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comerciale nu sunt prezente sau nu cunosc piaţa locală. Acesta este un instrument 
puternic de a aduce persoanele care nu participă la sistemul bancar în acest sistem. 
Transformarea şi formalizarea sectorului va contribui la aprofundarea sistemului 
financiar mexican, permiţând mai multor persoane, în special celor cu un nivel coborât 
al veniturilor, să aibă acces la produsele şi serviciile financiare şi la oportunităţi noi de a-
şi promova creşterea financiară personală. 
 
L@Red de La Gente s-a extins până la o reţea de 1.385 de filiale pe întreg teritoriul 
Mexicului, care deservesc peste 700 de municipalităţi.  Doar 2 bănci, Bancomer şi 
Banamex, se pot mândri cu o acoperire mai mare. În pofida parvenirii relativ recente, 
L@Red de La Gente a reuşit să acapareze 2% din piaţa de remitenţe, iar cele 120.000 de 
remitenţe operate în mai 2007, reprezintă o creştere de 28% anual. 
 
BANSEFI are relaţii strânse cu peste 50 de uniuni de credit şi micro-bănci din Mexic şi 
deja a stabilit legături cu 22 de companii plătitoare de remitenţe şi două bănci comerciale 
din Statele Unite. A promovat activ Directo a México, ca o metodă mai rapidă şi mai 
ieftină de trimitere a banilor prin taxe mici pentru transfer şi depozite cont-pe-cont a 
doua zi lucrătoare. În prezent, BANSEFI este în curs de a-şi extinde aria prin conectarea 
băncilor sale la sistem şi prin încercarea de a extinde numărul băncilor participante din 
SUA. În Mexic au fost deja deschise peste 250 de conturi pentru a beneficia de schema 
de plăţi Directo a México, iar BANSEFI a constatat că transferul mediu la aceste conturi 
este mult mai mare decât transferurile tradiţionale de numerar către numerar. În plus, 
după câteva luni balanţa acestor conturi tinde să fie de două ori mai mare decât volumul 
altor conturi convenţionale.  
 
Ca metodă de „bancă pe ambele părţi ale frontierei”, BANSEFI  a introdus recent 
Sistemul BAR (înregistrarea contului beneficiarului). Acest instrument inovativ permite 
instituţiilor financiare din SUA să deschidă preventiv un cont la orice BANSEFI sau 
filială a uniunii de credit participantă la L@Red de la Gente pentru un beneficiar terţ din 
Mexic, care în decurs de 10 zile trebuie să meargă la filiala selectată, să formalizeze 
contul şi să-şi primească banii. Prin sporirea accesului financiar în Mexic şi promovarea 
utilizării băncilor, BANSEFI a înlăturat obstacolul privind remitenţele cont-pe-cont din 
SUA spre Mexic. Bancarizarea indivizilor de ambele părţi ale frontierei va fi o soluţie 
efectivă de reducere a costurilor de remitenţe. În schimb, emigranţii vor avea acces la 
produsele financiare necesare; astfel, venitul lor şi fondurile remise pot fi utilizate pentru 
îmbunătăţirea standardelor lor de trai, prin intermediul accesului la conturile de depozit, 
la asigurarea de sănătate şi de viaţă, la fondurile de pensii, de asemenea, vor li se vor 
deschide oportunităţi de investiţii în construcţia sau îmbunătăţirea locuinţei, prin accesul 
la credite. 
 
În timp ce BANSEFI a repurtat un succes semnificativ în a ajunge la cele mai 
îndepărtate colţuri ale Mexicului, mai există provocarea de a atrage mai mulţi imigranţi 
mexicani din SUA să utilizeze serviciile lor. Mulţi încă ezită să ofere băncilor orice fel 
de informaţie personală, din cauza fricii de a fi deportaţi.  Suplimentar, BANSEFI va 
implementa toate produsele şi serviciile financiare în filiale. Îmbunătăţirea cunoştinţelor 
financiare ale clienţilor actuali şi potenţiali rămâne a fi o sarcină care trebuie îndeplinită 
mai eficient. 
 
BANSEFI consideră că transferurile cont-pe-cont sunt cel mai valoros produs pentru 
beneficiarii de remitenţe. În timp ce reducerea costurilor şi taxelor legate de transferurile 
remitenţelor reprezintă un obiectiv major al BANSEFI, programul pune accent şi pe 
deservirea clienţilor. Majoritatea personalului băncilor sunt din comunitatea locală şi 
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încearcă să-şi trateze clientela cu înţelegere şi respect pentru rolul vital pe care îl joacă în 
dezvoltarea Mexicului. Suplimentar faţă de promovarea beneficiilor serviciilor cont-pe-
cont, BANSEFI încearcă să-şi extindă linia de produse incluzând cardurile plătite în 
avans, după cum a fost realizat în cadrul unui program-pilot în Orlando, Florida. 
 
În privinţa marketingului, Institutul pentru mexicanii care locuiesc peste hotare din 
cadrul Ministerului afacerilor externe şi BANSEFI invită bănci precum Banca centrală a 
SUA, Wells Fargo, Bank of America, HSBC şi Citigroup să discute despre remitenţe şi 
alte servicii cu liderii asociaţiilor din oraşele de baştină ale emigranţilor. Băncile 
individuale vor colabora cu asociaţiile, le vor invita la filiale, le vor lăsa să examineze 
angajaţii vorbitori de limba spaniolă şi îi vor face să se simtă confortabil. Graiul viu a 
fost eficient în Statele Unite şi s-a dovedit a fi cea mai bună strategie în Mexic. 
BANSEFI a deschis un oficiu în Consulatul Mexicului din Chicago, ca program-pilot de 
marketing. Oficiul distribuie informaţii privind remitenţele şi alte tipuri de produse ale 
BANSEFI. 
 
În ianuarie 2005, BANSEFI făcea 25.000 de tranzacţii pe lună şi a deschis conturi pentru 
10% dintre indivizii care au venit pentru servicii de remitenţe, ceea ce înseamnă o 
îmbunătăţire comparativ cu 6%, care au deschis conturi în 2003.  Până în iunie 2006, 
L@Red de la Gente a crescut de patru ori, până la 100.000 de tranzacţii pe lună şi a 
continuat aducerea beneficiarilor de remitenţe în sistemul bancar. Operaţiunile de plată 
au facilitat accesul financiar pentru cel puţin 20% dintre beneficiarii care ridică 
remitenţele la oficiile Red de la Gente. 
 
O mare parte a succesului BANSEFI ţine de stabilirea unor relaţii de încredere cu clienţii 
săi. În timp ce banca crede că numărul deţinătorilor de conturi va creşte, ea a constatat că 
indivizii încă mai utilizează căile tradiţionale de remitenţe, pentru că acestea s-au 
dovedit a funcţiona. Provocarea este de a afla cum se pot stabili contacte cu populaţia 
hispanică din Statele Unite, în special având în vedere lipsa informaţiei disponibile 
privind pieţele. De aceea, filialele BANSEFI sunt localizate acolo unde lumea nu deţine 
conturi bancare. Pe parcursul celor 3 ani, de când este implicată în atragerea persoanelor 
în sectorul bancar prin intermediul remitenţelor, banca a avut succes, cu toate că ar fi 
putut să fie mult mai agresivă, în special având un buget mai mare. 

 
 

PROGRAMUL POR MI JALISCO (MEXIC) 
 
Pe lângă facilitarea transferurilor de remitenţe şi donaţii, actorii de pe piaţa respectivă 
depun eforturi pentru a găsi modalităţi de a atrage investiţiile capitalului emigranţilor. 
Oficiile de stat din Mexic sunt nişte conducte care transmit mesaje emigranţilor şi 
asociaţiilor oraşelor de origine a acestora despre oportunităţile de investiţii în 
comunităţile şi regiunile lor. Programul Por Mi Jalisco, cunoscut oficial drept Fideraza, 
reprezintă o organizaţie importantă în crearea şi sprijinirea businessului local din Jalisco, 
începând din anul 1998, prin intermediul programelor sale de promovare a investiţiilor. 
 
Por Mi Jalisco oferă suport în studiile de fezabilitate vizând investiţiile, precum şi 
granturi şi credite emigranţilor interesaţi să investească în comunităţile lor natale. Mai 
specific, Por Mi Jalisco oferă suport economic pentru dezvoltarea businessului local, 
prin finanţarea a 70% din costul elaborării planurilor de afaceri, cât şi prin oferirea 
serviciilor adiţionale de consultanţă pentru a consolida durabilitatea afacerilor şi a 
reduce riscul eşecului. Por Mi Jalisco, de asemenea, contribuie la finanţarea proiectelor, 
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atunci când acestea sunt aprobate de comitetul de conducere, totuşi, Por Mi Jalisco 
afirmă că este esenţial ca investitorul să contribuie cu cel puţin 70% din costul 
proiectului real, pentru a menţine sensul dreptului de proprietate în toate eforturile de 
dezvoltare a businessului.   
 
Por Mi Jalisco continuă să promoveze programul prin intermediul asociaţiilor de 
migranţi în Statele Unite proveniţi din oraşul Jalisco, care sunt localizate în principal în 
California, Chicago, Texas şi Washington. Drept rezultat, au fost realizate cel puţin 10 
scheme de investiţii, în cadrul cărora liderii asociaţiilor oraşului natal au jucat rolul de 
promotori şi informatori asupra oportunităţilor de investiţii existente în Jalisco, iar 
membrii asociaţiei au decis să contribuie la aceste investiţii. Afacerile recente, lansate cu 
suportul Por Mi Jalisco, includ o fabrică de jucării, o fabrică de procesare a tequilei, o 
iniţiativă de reciclare a plasticului şi o fabrică de mobilă.   
 
Por Mi Jalisco îşi datorează succesul legăturilor strânse cu investitorii şi suportului pe 
care îl oferă aceştia în obţinerea asistenţei legale, tehnice şi financiare sau prin 
intermediul echipei lor de consultanţi sau prin stabilirea legăturilor dintre investitori şi 
actorii potriviţi, implicaţi în lansarea întreprinderilor mici. Mai mult decât atât, Por Mi 
Jalisco funcţionează ca un fond fiduciar şi o mare parte a resurselor sale sunt donate de 
către Banamex. Ţinând cont de faptul că resursele acestora nu sunt legate în mod explicit 
de instituţiile guvernamentale şi financiare, Por Mi Jalisco dispune de mult mai multă 
flexibilitate în distribuirea fondurilor şi determinarea proiectelor pe care doreşte să le 
finanţeze şi să le ajute în dezvoltare.  
 
Deşi succesul investiţiei depinde în parte de abilităţile antreprenoriale ale investitorului, 
precum şi de condiţiile economice curente, programul citează localizarea resurselor şi a 
partenerilor investitorilor drept componenta-cheie a succesului investitorului. Acest 
suport prin intermediul unor relaţii bine stabilite, precum şi trasabilitatea constantă, au 
devenit esenţiale pentru a continua succesul Por Mi Jalisco.   
 
 

COOPERATIVA DE AHORRO Y CRÉDITO SALCAJÁ (GUATEMALA) 
 
Viziunea Cooperativei Salcajá este de a stabili o legătură între resursele transferate de 
peste hotare şi proiectele şi activităţile regionale care le permit ONG-urilor dedicate 
microfinanţării să devină aliaţi strategici în distribuirea remitenţelor în localităţile rurale 
şi, astfel, să faciliteze dezvoltarea acestor localităţi prin acces la resursele pentru 
investiţii. Pe parcursul tuturor celor 41 de ani de funcţionare, Cooperativa Salcajá s-a 
poziţionat în cadrul pieţii financiare locale, care răspunde nu doar necesităţilor financiare 
ale Salcajá, dar şi-a extins serviciile şi spre comunităţile rurale mici şi în suburbiile 
municipiilor Quetzaltenango şi San Cristóbal Totonicapán din partea de vest a 
Guatemalei. Prin oferirea pachetelor de produse financiare membrilor instituţiei, 
cooperativa tinde să cuprindă cel mai înalt procent posibil din municipiul 
Quetzaltenango şi suburbiile sale, care, în corespundere cu OIM, reprezintă aproape 7% 
din totalul de beneficiari din Guatemala care primesc remitenţe din SUA. Cooperativa 
crede că utilizarea sporită a conturilor bancare este mecanismul cel mai bun pentru a 
reduce intermedierea excesivă şi pentru a consolida eficacitatea transferurilor de 
remitenţe.  
 
În Guatemala, Salcajá a oferit servicii de transfer a remitenţelor începând cu anul 2001, 
prin Vigo drept membru al Federaţiei naţionale de economii şi cooperative de credit 
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(FENACOAC). Pe lângă transferurile prin FENACOAC, Cooperativa Salcajá  activează 
ca plătitor pentru Vigo şi direct prin Corporaţia Cooperativa Salcajá, care operează 
tranzacţiile prin Bank of America, precum şi prin alţi agenţi de remitenţe localizaţi în 
Houston, Texas, Trenton, New Jersey. Aceste opţiuni adiţionale pentru remitenţe au 
transformat Cooperativa Salcajá în cea mai disponibilă alegere de a transfera banii în 
municipalitate, oferind transferuri cu 13% mai ieftine faţă de costul transferurilor operate 
de aşa companii precum Western Union. 
 
Deşi Salcajá transferă 90% din remitenţele sale prin Vigo, companii mai mici precum 
Mayan Kutz şi Tikal Express transferă acum aproape 5% din plăţile de remitenţe ale 
Salcajá.  În 2004, Salcajá a înregistrat în medie 1.000 de operaţii cu remitenţe pe lună, 
procesând peste 29,6 milioane USD pe an. În 2006, Salcajá a continuat să opereze 1.000 
de tranzacţii cu remitenţe pe lună şi, probabil, ceea ce este mai important, 60% dintre cei 
care primesc remitenţe au aderat la cooperativă după încasarea banilor prin intermediul 
serviciilor sale. Crearea noilor produse financiare, orientate spre populaţia localităţilor 
rurale din Guatemala, continuă să reprezinte unul din eforturile majore întreprinse de 
Salcajá. Pe lângă aceasta, Salcajá tinde să identifice necesităţile financiare, atât ale celor 
care trimit remitenţe cât şi ale celor care le primesc, pentru a şti cum să propulseze 
impactul de dezvoltare a remitenţelor în comunităţile locale. Până în prezent, studiile 
recente a pieţii, inclusiv grupurile focus şi cercetările realizate prin telefon, au fost 
conduse atât în Guatemala cât şi în 5 oraşe din SUA care reprezintă cea mai vastă 
concentrare a imigranţilor din localităţile rurale deservite de Salcajá. 
 
Cel mai recent proiect al Salcajá, Mas Que Remesas, tinde să aprofundeze sistemul 
financiar în cadrul localităţilor rurale în mod tradiţional nedeservite. Pentru elaborarea 
noilor produse financiare ce ţin de remitenţe, cum ar fi conturi de economii, acces la 
credite şi asigurări, există o cercetare de piaţă în curs de derulare pentru identificarea 
eficientă a nevoilor recipienţilor de remitenţe. Aceste servicii financiare vor oferi 
beneficiu dublu. Pe de o parte, ele permit recipienţilor de remitenţe să acceseze servicii 
care pot propulsa banii primiţi într-o modalitate sigură, eficientă şi cu costuri minime. Pe 
de altă parte, aceste servicii consolidează capitalizarea Cooperativei Salcajá, care, la 
rândul ei, consolidează extinderea serviciilor sale pentru mai multe familii de emigranţi.  
 
Cooperativa a fost proactivă în elaborarea produselor inovative pentru recipienţii de 
remitenţe şi pentru ne-recipienţi în egală măsură. Produsele în curs de dezvoltare 
destinate pentru recipienţii de remitenţe includ crearea unui fond sau a unui produs de 
asigurare pentru repatrierea banilor rămaşi ai migranţilor, crearea conturilor de economii 
în dolari (şi nu în queztal), introducerea produsului cardul de credit Visa şi a planurilor 
de plăţi pentru educaţie în cooperare cu şcolile locale, care ar permite acelora care trimit 
remitenţe de peste hotare să plătească taxele şcolare în mod direct. Un alt domeniu 
promiţător se referă la utilizarea tehnologiei care va permite acelora care trimit remitenţe 
din SUA să-şi administreze conturile prin Internet.   
 
O provocare majoră cu care se confruntă Salcajá ţine de abilitatea de a elabora servicii şi 
produse financiare care ar stimula lansarea întreprinderilor mici şi mijlocii, precum şi a 
micro-întreprinderilor în comunităţile locale, ceea ce va conduce la o dezvoltare durabilă 
şi va aplana dorinţa persoanelor de a căuta oportunităţi economice în afara Guatemalei.  
Salcajá continuă să accentueze importanţa componentei sociale în cadrul dezvoltării 
determinate de remitenţe. Educaţia oferită populaţiei tinere rămâne a fi de o importanţă 
majoră şi Planul Salcajá Ahorro Infantil/Juvenil, care include copii de până la 17 ani, 
tinde să iniţieze obişnuinţa de a face economii pentru copiii din localităţile rurale ale 
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Guatemalei şi încurajează părinţii să investească în şcolarizarea copiilor lor pe termen 
lung. 
 
Pentru a cuprinde mai mulţi clienţi, Salcajá profită de reţelele de capital social - 
informaţia transmisă din gură în gură – şi se asigură ca reprezentanţii sucursalelor să fie 
bine informaţi şi capabili să transmită informaţia despre serviciile de remitenţe pe care le 
oferă, cât şi despre alte produse disponibile pentru recipienţi. Instituţia are în curs de 
elaborare o strategie şi planuri inter-marketing pentru a instala, cel puţin, ghişeul client–
serviciu în fiecare sucursală, ghişeu care ar fi destinat doar recipienţilor de remitenţe. 
Scopul rezidă în extinderea bazei actuale de 15.000 de clienţi a Salcajá, prin oferirea 
unor alte servicii financiare specializate recipienţilor de remitenţe, inclusiv fonduri de 
pensii, asigurări de viaţă, asigurări de sănătate, credite pentru afaceri mici, fonduri de 
titluri de valoare domestice şi diverse pachete de economii.    

 
 

FINANCIERA EL COMERCIO (PARAGUAY) 
 

El Comercio, o instituţie financiară cu o experienţă de aproape 30 de ani în sectoarele 
rural şi agricol din Paraguay, în luna august a anului 2004 a început să ofere servicii de 
transferuri de remitenţe în calitate de unul din cei doi agenţi autorizaţi ai Western Union 
din ţară. În pofida accesului la informaţia despre piaţă oferită de Western Union, El 
Comercio reprezintă una dintre puţinele instituţii care realizează propria cercetare de 
marketing pentru a identifica dimensiunea clientelei potenţiale care primeşte remitenţe şi 
serviciul pe care aceasta deja îl primeşte şi pe care ar putea în mod potenţial să-l 
primească.  
 
Financiera El Comercio operează cu aproximativ 16.000 de tranzacţii de remitenţe pe 
lună şi dispune de peste 30 de subdiviziuni localizate prin toată ţara, precum şi de 180 de 
puncte de servicii, care împreună cuprind aproximativ 70% din teritoriul Paraguayului. 
Cu o vechime în domeniu de doar 3 ani, Financiera El Comercio deja reprezintă aproape 
50% din cota Western Union de pe piaţa din Paraguay. Penetrarea Financiera El 
Comercio în cele mai îndepărtate regiuni din Paraguay a oferit recipienţilor de remitenţe 
posibilitatea de a primi plăţile în comunităţile lor locale şi a nu mai călători spre oraşele 
mai mari. Acest fapt a permis recipienţilor de remitenţe să economisească sume 
semnificative din banii trimişi de către emigranţii aflaţi peste hotare. Această reducere a 
cheltuielilor ce ţine de primirea remitenţelor a constituit o realizare majoră.  
 
Deşi comisiile sunt importante pentru buna funcţionare a serviciilor, obiectivul de bază 
al Financiera El Comercio este de a-i integra pe recipienţii de remitenţe în sistemul 
bancar oficial, şi anume prin oferirea unor produse financiare precum conturile de 
economii sau accesul la credite. Cu creditele stabilite, împrumuturile pot fi folosite 
pentru a finanţa procurarea unor mici afaceri sau pentru alte modalităţi de consolidare a 
dezvoltării, cum ar fi învăţământul superior sau îmbunătăţirea spaţiului locativ. În doar 
trei ani, vreo 150 de micro-întreprinderi au apărut în tot cuprinsul ţării prin intermediul 
asistenţei directe a creditelor oferite de Financiera El Comerico. 

 
Ţinând cont de cei aproximativ 2 miliarde de cetăţeni din Paraguay care locuiesc şi 
muncesc în Argentina, Financiera El Comercio a creat o alianţă strategică cu Fomento a 
Inciativas Económicas (FIE Gran Poder), un ONG din Bolivia – ceea ce reprezintă o 
parte din iniţiativa de a-i cuprinde pe toţi migranţii. Financiera El Comerico şi-a deschis 
primul său oficiu, El Comercio Envíos al Paraguay, în Buenos Aires, în decembrie 
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2006.  FIE funcţionează drept o entitate care oferă împrumuturi migranţilor, pe când 
Financiera El Comercio administrează transferul de remitenţe. Pe lângă oferirea de 
transferuri de remitenţe migranţilor din Paraguay, organizaţia mai tinde să le înţeleagă 
nevoile în calitate de comunitate a diasporei şi să funcţioneze ca o “casă departe de 
casă”, utilizând personal care vorbeşte dialectul local Guaraní. Printre alte produse 
oferite de oficiul din Buenos Aires se numără “Che Rógarã” – un program care permite 
recipienţilor de remitenţe din  Paraguay de a solicita împrumuturi pentru a-şi îmbunătăţi 
locuinţele.  

 
Financiera El Comercio şi IDB-MIF au semnat un al doilea acord menit să aducă 
beneficii persoanelor cu resurse limitate de remitenţe. Prin stabilirea unui fond 
nerambursabil, creat de IDB-MIF împreună cu Fondul internaţional pentru dezvoltarea 
agriculturii (IFAD), a fost realizat un studiu al pieţei atât în Paraguay cât şi peste 
hotarele acestuia, a fost adaptată tehnologia de împrumut privind produsele de remitenţe, 
s-a efectuat marketingul produselor şi s-au contractat servicii de consultanţă pentru a 
contribui la dezvoltarea pe viitor a programelor desemnate să “cuprindă cu servicii 
bancare” recipienţii de remitenţe din Paraguay. Actualmente, El Comercio lucrează cu 
7.000 de clienţi şi oferă o gamă largă de opţiuni de microcreditare, inclusiv cardurile de 
credit şi împrumuturi pentru locuinţă, precum şi conturi de economii. Pentru a atinge 
obiectivul celui de-al doilea acord, El Comercio planifică să realizeze studii mai 
detaliate ale pieţei şi este în căutarea suportului tehnic pentru dezvoltarea capacităţilor 
instituţionale pentru a implementa integral ofertele relevante de produse privind 
remitenţele şi pentru a lansa campanii marketing corespunzătoare. 

  
Creşterea şi performanţa impresionantă a Financiera El Comercio a sporit şi 
conştientizarea componentei sociale pe care o reprezintă remitenţele. Pentru dezvoltarea  
viitoare a Paraguayului, este necesar să se sporească atenţia pe impactul social de durată 
al migraţiei şi remitenţelor asupra familiilor, ţinând cont de faptul că mulţi părinţi şi 
copii sunt separaţi pentru perioade lungi de timp. Financiera El Comercio recomandă ca 
publicul şi sectorul privat să lucreze împreună, pentru a da dovadă de o abordare mai 
comprehensivă a responsabilităţii sociale faţă de cei care supravieţuiesc din remitenţe şi 
pentru a evalua efectele de durată a remitenţelor asupra dezvoltării la un micro-nivel mai 
detaliat. 

 
 

ASOCIAŢIA MEXICANĂ A COOPERATIVELOR DE CREDIT DIN 
SECTORUL SOCIAL – AMUCCS (MEXIC) 

 
AMUCCS este o asociaţie cu 15 ani de experienţă în domeniul finanţelor din sectorul 
rural, care tinde că creeze şi să sprijine intermediarii financiari în localităţile rurale 
indigene din Mexic – localităţi spre care se îndreaptă aproximativ 40% dintre remitenţele 
de peste hotare.  AMUCCS este fondatoarea unei reţele rurale de cooperative de credite, 
fonduri de asigurări, cooperative şi bănci de economii. De peste 10 ani AMUCCS este 
recunoscut pentru crearea unui model inovativ de micro-bănci în regiunile rurale pe tot 
cuprinsul ţării. Aceste micro-bănci oferă servicii care includ economii, credite, plăţi 
comunale, asigurări de viaţă, schimbul cecurilor guvernamentale etc. Mai este şi Enlaces 
– o reţea de instituţii financiare în cadrul căreia AMUCCS şi sistemul său de micro-
bănci constituie nucleul. Această reţea cuprinde peste 50 de diverse instituţii de pe tot 
cuprinsul Mexicului.  
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Obiectivul major al AMUCCS este integrarea plăţii remitenţelor, “bancarizarea”  
populaţiei locale, mobilizarea economiilor generate de remitenţe şi investirea locală a 
acestora prin utilizarea de credite. Strategia pentru realizarea acestui scop ţine de 
elaborarea unor produse şi servicii financiare, cum ar fi economiile, creditele şi 
asigurările, pentru a atrage şi a menţine clientela în comunităţile rurale, acolo unde sunt 
localizate micro-băncile. Intermedierea financiară locală şi captarea economiilor 
emigranţilor, mai mult decât simpla plată a remitenţelor, reprezintă elementele cu care 
AMUCCS tinde să constituie mecanismul potrivit pentru a consolida dezvoltarea 
localităţilor rurale cu un nivel înalt de migraţie. Pentru fortificarea reţelei de micro-
bănci, AMUCCS a stabilit relaţii strânse de colaborare cu federaţiile asociaţiilor oraşelor 
de baştină ale emigranţilor mexicani în SUA. Existenţa acestor relaţii în Illinois, 
California şi Carolina de Nord ajută la direcţionarea reprezentanţilor acestor organizaţii, 
precum şi remitenţelor/donaţiilor acestora prin instituţiile AMUCCS. 

 
La sfârşitul lui aprilie 2007, AMUCCS achita lunar 4.000 de transferuri de remitenţe 
prin intermediul micro-băncilor – activitate susţinută mult de acordurile încheiate cu 
Intermex în Puebla şi Guerrero (care reprezintă 60% din remitenţele trimise) şi 
incorporarea câtorva micro-bănci în LaRed de la Gente, astfel inducând o creştere 
neîntreruptă. Totuşi, o astfel de creştere impresionantă şi accelerată a depăşit capacitatea 
operaţională de a “bancariza” domeniul care nu era încă cuprins de servicii bancare în 
mod efectiv. Deşi incorporarea serviciilor de plată a remitenţelor a avut efect pozitiv 
asupra dezvoltării atitudinii de încredere în rândul comunităţilor migranţi, totuşi 
problema profitabilităţii mai persistă.  
 
Micile comisioane pe care le plătesc companiile (o medie de 1 USD) reprezintă un venit 
foarte mic pentru micro-băncile participante. Chiar dacă volumul ajunge până la 1.000 - 
1.500 de remitenţe pe lună, comisioanele achitate de companiile de remitenţe acoperă 
doar sporirea costurilor operaţionale şi, poate, costul financiar al capitalului de lucru care 
trebuie investit. AMUCCS, totuşi, îşi percepe activitatea drept un serviciu public în 
localităţile de influenţă şi nu drept un serviciu ce tinde să obţină profit în sensul 
tradiţional al afacerilor.  

 
Pe lângă remitenţe, AMUCCS continuă să lucreze cu produse financiare. În luna mai, 
AMUCCS planifică să lanseze comercializarea asigurării de repatriere prin intermediul 
unui program numit “Ţara ta în mâinile tale”, în cooperare cu SEP-SUA, care va vinde şi 
el asigurări de viaţă în Mexic. AMUCCS lucrează de asemenea asupra elaborării unei 
strategii de consolidare a capacităţii instituţionale pentru a-şi spori abilităţile de a oferi 
credite.  

 
 

ASOCIAŢIA DOMINICANĂ PENTRU DEZVOLTAREA FEMEILOR – 
ADOPEM (REPUBLICA DOMINICANĂ) 

 
ADOPEM (Asociaţia dominicană pentru dezvoltarea femeilor) este o asociaţie cu sediul 
în Republica Dominicană, care se angajează să susţină femeile şi să le ajute să devină 
actori economici. Fondată pe 14 iulie 1982, asociaţia s-a născut dintr-o iniţiativă privată 
locală, condusă de Mercedes P. de Canalda. ADOPEM este filiala dominicană a Reţelei 
Bancare Mondiale a Femeilor, o reţea necomercială de instituţii de microfinanţare cu 
sediul la New York.  
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Obiectivul primar al ADOPEM este a obţine integrarea femeilor şi gospodăriilor lor în 
piaţa formală şi a le acorda accesul la serviciile financiare. În acest context, Institutul de 
instruire ADOPEM oferă programe de instruire vocaţională şi financiară, ajustată pentru 
cei foarte săraci, în special pentru femei. Scopul Institutului de instruire ADOPEM este 
să stimuleze auto-susţinerea antreprenorilor dominicani şi să le ofere mijloace de a iniţia 
afaceri durabile. 

 
ADOPEM oferă persoanelor particulare şi grupurilor produse de creditare ce includ 
împrumuturi pentru microîntreprinderi, împrumuturi pentru businessul mic, împrumuturi 
pentru locuinţă, credite de consum, credite de solidaritate şi micro-micro-credite. 
Produsele de economii sunt destinate să sporească rata economiilor în rândul 
gospodăriilor cu venituri mici şi să ajute aceste gospodării sa-şi îmbunătăţească baza de 
capital pentru a-şi asigura un viitor mai sigur. Printr-un program de economii al 
ADOPEM, numit Servicio de Ahorro a Mujeres (SAM), grupuri de solidaritate şi 
antreprenori individuali pot deschide conturi de depozit mic şi cu dobândă. Ratele lunare 
ale depozitelor sunt fixe pentru o anumită perioadă de timp şi sunt stabilite în 
conformitate cu potenţialul microîntreprinderii de a genera profit. În calitate de beneficiu 
adiţional, antreprenorii care participă la programul de economii sunt eligibili să participe 
la tombolele aparatelor electrice sau ale altor dispozitive necesare pentru afaceri mici sau 
gospodării. 
 
În anul 2003 ADOPEM a achiziţionat Banco de Desarollo del Valle şi, devenind 
acţionar majoritar la sfârşitul anului 2004, a schimbat denumirea instituţiei în Banca de 
economii şi împrumut ADOPEM. În iunie 2006, Banca de economii şi împrumut 
ADOPEM, cu susţinerea Băncii Inter-americane de Dezvoltare / Fondului Multilateral 
de Investiţii (BIAD/FMI) şi a Fondului Internaţional pentru Dezvoltarea Agriculturii 
(IFAD) au lansat un program de remitenţe elaborat special pentru aprofundarea 
sistemului financiar, cu accent pe sectoarele cu venituri mici. ADOPEM a activat atât ca 
receptor, cât şi ca plătitor de remitenţe şi a elaborat 5 produse, care au fost finanţate de 
economiile planificate ale beneficiarilor de remitenţe „plasate în bănci”. Aceste produse 
sunt: creditul pentru lansarea afacerii, creditul pentru procurarea unei case noi sau 
construcţia sau reconstrucţia casei existente, creditul pentru şcolarizare sau vacanţă, 
asigurarea de viaţă şi micro-pensiile. Suplimentar faţă de aceste produse financiare, 
ADOPEM a putut să-şi perfecţioneze linia de produse şi să-şi diversifice portofoliul. De 
altfel, clienţii ADOPEM obţin asistenţă tehnică, instruiri şi ateliere de lucru privind 
dezvoltarea comunităţii, destinate să sporească înţelegerea de către clienţi a modului de 
administrare a afacerilor, de creare a afacerilor noi, precum şi instruiri vocaţionale, 
pentru a permite bărbaţilor şi femeilor tinere să intre pe piaţa legală a muncii.  
 
Pentru ca remitenţele să ajungă efectiv la toţi clienţii Banco ADOPEM din tot cuprinsul 
Republicii Dominicane, a fost necesar să se încheie acorduri cu companiile 
internaţionale de remitenţe. Astfel, în ianuarie 2007, ADOPEM a încheiat un acord 
formal cu La Quisqueyana. ADOPEM a remarcat deja capacităţile sporite ale membrilor 
săi de a întreprinde activităţi productive, cum ar fi depozite pentru pensionare, investiţii 
într-o mai bună educaţie, acumularea de capital. Clienţii săi vor fi motivaţi printr-un 
program de economii, ca un mod de a atinge scopurile clienţilor. Această activitate va fi 
însoţită de o linie de credit, care va di utilizată dintr-un procent al depozitelor de 
remitenţe, alocate iniţial pentru a stabili prima contribuţie. 
 
Cea mai mare provocare a ADOPEM este să-i facă pe cei care trimit şi pe cei care 
primesc remitenţe conştienţi de potenţialul de creştere şi beneficiile pe termen lung ale 
faptului că Banco ADOPEM primeşte, distribuie şi plăteşte remitenţele, invers 
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sistemului tradiţional, care doar primeşte banii de la operatorii de transferuri băneşti. 
Experienţa ADOPEM de gestionare a microcreditelor pentru clienţii cu venituri mici a 
demonstrat că succesul mai mare este obţinut prin simplificarea cerinţelor fiscale faţă de 
beneficiarii acestui proiect. În final, ADOPEM explică succesele sale prin legăturile 
strânse şi vizibilitatea printre clienţii săi predominant de sex feminin, cărora aceasta le 
acordă rolul esenţial, cel pe care îl joacă consumatorii în funcţionarea instituţiei. 
 

 

CLUBUL DE INVESTIŢII ORIZONT NOU (HONDURAS) 
 
Clubul de Investiţii Orizont Nou a fost fondat la 21 mai 2000, de către 10 persoane din 
Honduras care şi-au pus drept scop să-şi unească resursele financiare pentru a învăţa 
împreună cum să investească în piaţa titlurilor de valoare şi, mai apoi, să devină 
participanţi activi la dezvoltarea economică a comunităţii din Honduras care locuia la 
New York. La reuniunile de grup – care de obicei erau organizate lunar – membrii îşi 
depuneau investiţiile (de obicei, între 25 şi 100 USD fiecare), revizuiau studiile despre 
titluri prezentate de către membrii altor cluburi şi selectau un titlu sau două în care să 
investească. După trecerea a cinci ani, numărul membrilor clubului a ajuns la 100.  
 
Din cauza nesiguranţei pieţei titlurilor de valoare după data de 11 septembrie 2001, 
majoritatea capitalului clubului a fost menţinut în conturile pieţei mijloacelor băneşti, 
atingând cifra de 100.000 USD. În noiembrie 2002, membrii clubului au luat decizia de 
a diversifica portofoliul de investiţii, investind în bunurile imobiliare. La 30 iunie 2004, 
CION a achiziţionat prima investiţie în imobiliar – o clădire de cinci apartamente în 
orăşelul Bronx, New York.  
 
Recent, Clubul de Investiţii Orizont Nou şi-a transferat contul din eTRADE la Merrill 
Lynch. Drept rezultat, odată cu crearea contului li s-a oferit o linie de credit, ceea ce a 
sporit capacitatea de finanţare a CION. Tot recent, CION a decis să se implice în 
comerţul nostalgic şi în prezent negociază cu câţiva mici producători din Honduras, 
pentru ca aceştia să devină importatorii şi distribuitorii lor oficiali în SUA. Această 
iniţiativă funcţionează ca o oportunitate dublă, ţinând cont de faptul că producătorii vor 
obţine acces la piaţa enormă din SUA, pe când CION va reinvesti profiturile generate 
din comercializarea produselor nostalgice, cum ar fi manioca, întru dezvoltarea de mai 
departe a acestor mici întreprinderi. 
 
Liderul Clubului de Investiţii Orizont Nou, Jose Francisco Avila, susţine că odată cu 
succesul organizaţiei vor urma şi alte grupuri şi astfel se va ajunge la o comunitate a 
emigranţilor din Honduras plină de antreprenori.  El speră că “America Centrală va 
deveni o nouă Indie” care va necesita o mai bună valorificare a capitalului său uman şi a 
resurselor naturale. Atâta timp cât grupuri precum cel al lui Avila oferă posibilitatea 
largă pentru diverse comunităţi de a deveni membri ai clubului, iar calitatea de membru 
depinde de capacitatea de a investi, beneficiile induse ar putea să capteze întreaga 
societate. Totuşi, astfel de iniţiative pot fixa un exemplu ferm de utilizare ‘productivă’ a 
remitenţelor.  
 
Pe parcursul ultimilor doi ani, CION şi-a extins obiectivele fixându-se pe fortificarea 
mecanismelor de pilot în coasta de nord a Hondurasului, pentru a canaliza remitenţele 
spre utilizarea lor productivă cu participarea guvernelor locale şi a emigranţilor locali 
privaţi din Honduras care se află peste hotare. Elementele-cheie care semnalează 
propulsarea ameninţătoare a pieţei – schimbările politice, iregularităţile economice, 
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liberalizarea financiară şi industrializarea – sunt evidente şi Noul Orizont a creat alianţe 
strategice cu antreprenorii din Honduras implicaţi în industria turismului şi, în prezent, 
mai negociază efectuarea unor investiţii în unele din antreprizele respective. Totuşi, un 
obstacol major în faţa CION este lipsa de consistenţă a politicii guvernamentale din 
Honduras în domeniul remitenţelor şi impactul de dezvoltare a acestor politici. Deoarece 
CION percepe turismul drept o prioritate pentru revitalizarea şi dezvoltarea coastei de 
nord a Hondurasului, clubul a elaborat cel mai vast proiect de dezvoltare a turismului din 
Honduras. Pentru a finanţa acest proiect, CION a plasat 1 milion de USD în opţiuni de 
titluri de valoare în coordonare cu Banca Inter-americană de Dezvoltare şi guvernul din 
Honduras. Totuşi, odată cu schimbarea partidului de guvernare, la sfârşitul anului 2005, 
acest proiect a fost îngheţat pentru un timp nedefinit, iar comunicarea dintre CION şi 
noul guvern a ajuns la un stop virtual.  
 
Un factor care ar atribui CION un caracter de succes sporit ar fi stabilirea relaţiilor cu 
diaspora din Honduras şi cu instituţiile financiare multilaterale, cum ar fi IDB, pentru a 
avea parte de o voce mai fermă în negocierile cu guvernul din Honduras şi de mai multă 
legitimitate în relaţiile cu diaspora din Statele Unite.  

 
 

CONSTRUMEX (MEXIC) 
 

Construmex oferă finanţare oricărui cetăţean al Mexicului care locuieşte în Statele Unite 
şi doreşte să cumpere o casă nouă sau materiale de construcţii pentru a-şi reconstrui sau 
construi propria casă în Mexic. Construmex este susţinut de consulatele Mexicului din 
Statele Unite, precum şi de peste 900 de agenţii DolEx Dollar Express (operator de 
transferuri băneşti), unde clienţii îşi pot plăti convenabil ratele lunare de credit. În ultimii 
6 ani, Construmex a finanţat cu succes procurarea materialelor de construcţii şi a caselor, 
deservind peste 60.000 de mexicani în Statele Unite şi peste 8.000 de familii mexicane. 
La sfârşitul anului 2006, vânzările pentru materiale de construcţii au crescut cu 30% 
comparativ cu anul precedent. În 2007, Construmex avea deserviţi peste 60.000 de 
mexicani în Statele Unite şi peste 8.000 de familii mexicane. 
 
Construmex oferă două programe: credite pentru case noi sau credite pentru materiale de 
construcţii. Construmex oferă credite de până la 20.000 USD pentru procurarea unei 
case noi. Clienţii Construmex pot procura case pe baza a sute de proiecte de imobil din 
proprietatea proiectanţilor parteneri. Construmex oferă de asemenea credite de până la 
8.000 USD pentru procurarea materialelor de construcţii, care pot fi cumpărate la oricare 
din cei 4.000 de distribuitori din reţeaua CEMEX, cu care Construmex a încheiat un 
acord naţional. 

 
Odată cu apropierea aniversării de 6 ani a Construmex, a fost făcută o schimbare 
semnificativă în strategia de stabilire a contactelor. Crearea unor sisteme noi de 
procesare încearcă să optimizeze managementul clientelei. În plus, campaniile media au 
fost realizate pentru a produce un impact mai larg în acest sens.  Compania a lucrat în 
strânsă cooperare cu ambasadele Mexicului din Statele Unite, pentru a sensibiliza 
publicul în privinţa produselor sale în comunităţile mexicane de emigranţi. Oricum, 
crearea unei imagini de încredere şi siguranţă rămâne o provocare în atragerea mai 
multor clienţi. Deşi au posibilitatea de a construi case sau a oferi materiale de construcţii 
în peste 200 de oraşe mari şi mici din tot cuprinsul Mexicului, Construmex şi partenerii 
săi au acces limitat la unele zone rurale îndepărtate.  Pentru a-şi extinde acoperirea şi a 
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oferi clienţilor mai multe opţiuni de construcţie a caselor, Construmex stabileşte legături 
cu mai multe companii de construcţii.  

 
Parteneriatul dintre Construmex şi operatorul de transferuri băneşti DolEx a fost reînnoit 
recent prin extinderea serviciului. În cadrul acestei noi alianţe, Construmex s-a 
concentrat pe eficienţa şi accesul la remitenţe al reţelei extinse a DolEx, cu peste 922 
filiale în Statele Unite şi 10.000 de puncte de distribuţie în Mexic. DolEx oferă opţiuni 
excelente clienţilor săi pentru a evita taxele de transferuri băneşti şi asigură că fondurile 
sunt utilizate de beneficiari şi membrii familiilor lor pentru procurarea materialelor de 
construcţii sau plata ratelor lunare pentru procurarea unei case noi. În plus, plata lunară 
regulată pentru creditul de locuinţe poate fi făcută la orice filială DolEx. Serviciul extins 
va face din plata creditelor şi finanţare un proces mult mai uşor şi mai eficient. 

 
 

PROGRAMUL 3X1 
SECRETARÍA DE DESAROLLO SOCIAL --  SEDESOL  

(MEXIC) 
 

Începând cu anul 2002, asociaţiile oraşelor de baştină au participat la un program numit 
Inciativa Ciudadana 3x1, în care fiecare dolar donat de către club este potrivit cu un 
dolar de la guvernul local, cel de stat şi cel federal. Acest program federal a fost precedat 
de parteneriate informale, cât şi de iniţiative oficiale, cum ar fi Programul 2x1, 
implementat în diverse state – state cu nivele înalte de emigrare şi comunităţi bine 
organizate ale migranţilor în Statele Unite, inclusiv Guanajuato, Jalisco, Michoacán şi 
Zacatecas, care sunt cele mai active în programul 3x1. Împreună, acestea reprezintă 
peste două treimi din suma alocată la nivel naţional.  

 
Programul 3x1 a sporit contactul asociaţiilor oraşelor de baştină ale emigranţilor cu 
oficialii guvernamentali, în special la nivel local. Relaţiile cu primarii sunt de o 
importanţă majoră, deoarece administraţia publică locală deseori vine cu contribuţii nu 
doar financiare la proiect, dar şi cu donaţii în natură şi cu braţe de muncă. Proiectele în 
domeniul construcţiilor, în special, oferă locuri de muncă atât de râvnite de localnici.   

 
Perioada de realizare a unui proiect şi continuitatea activităţii reprezintă două elemente 
cruciale pentru dezvoltare. Majoritatea asociaţiilor oraşelor băştinaşe au activat în decurs 
de 10 ani consecutiv, implementând un număr vast de proiecte. În fiecare an, vreo şase 
luni sunt atribuite pentru elaborarea şi realizarea unui anumit proiect. Perioada de 
activitate a unei organizaţii îţi oferă posibilitatea să-ţi dai seama pentru cât timp această 
organizaţi mai poate susţine un proiect. Cunoscând perioada de timp necesară pentru 
lansarea unui proiect, poţi să stabileşti calendarul activităţilor spre realizare.  

 
Când o asociaţie participă la Programul 3x1, aceasta creează un comitet în oraşul de 
baştină pentru a supraveghea transferul de fonduri şi implementarea generală a 
proiectului. Asociaţiile oraşelor de baştină ce activează în afara Programului 3x1 deseori 
stabilesc legături cu persoane individuale, inclusiv rude şi lideri locali, cum ar fi preoţii, 
care servesc drept centre de legătură ale asociaţiei cu oraşul de baştină. În general, 
persoana locală de contact activează ca un manager şi supraveghetor de proiect, oferind 
informaţii despre buget şi orarul activităţilor. Asociaţiile oraşelor de baştină de obicei nu 
deţin rolul de supraveghere deplină pe tot parcursul proiectului, fiind prezente doar la 
finele proiectului pentru a oferi o evaluarea calitativă a proiectului în cauză. 
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Datorită relaţiei de strânsă colaborare cu oficialii guvernamentali şi din cauza 
supravegherii continue a proiectelor, reprezentanţii locali ai asociaţiilor oraşelor 
băştinaşe joacă un rol important în promovarea participării civice. Aproape 80% din 
asociaţiile oraşelor de baştină au interacţionat cu autorităţile municipale şi cu cele 
guvernamentale. Aceste legături locale consolidează şi transparenţa, prin monitorizarea 
transferurilor de fonduri şi raportarea în faţa oficialilor administraţiei publice locale 
despre realizarea la timp a proiectelor. Pe lângă aceasta, asociaţiile oraşelor de baştină au 
stabilit relaţii cu alte grupuri locale prin proiecte individuale, cum ar fi asociaţiile 
pompierilor, profesorilor sau medicilor. În afara parteneriatelor oficiale din cadrul 3x1, 
aceste legături sunt foarte importante pentru a menţine legătură strânsă cu oraşul.  

 
Deşi este dificil a determina suma comasată, donată de asociaţiile oraşelor de baştină, 
guvernul federal mexican a investit aproximativ 20 de milioane USD în anul 2006, 
pentru a se alătura celor aproape 60 de milioane de USD – contribuţii din partea statului 
şi administraţiilor municipale, adiţional la contribuţiile cluburilor de emigranţi 
(asociaţiile oraşului de baştină) pentru a finanţa peste 1.200 de proiecte. Mai mult decât 
atât, deoarece numărul de asociaţii ale oraşelor de baştină înregistrate la consulate 
reprezintă doar o parte mică din numărul total de astfel de asociaţii existente, se pare că 
suma totală donată este mult mai mare. În plus, în diferite state mai există schemele 2x1, 
care funcţionează independent şi sunt alocate pe lângă sumele alocate de către 
Programul 3x1. 

 
Unele cifre mai impresionante merită să fie menţionate: numărul de cluburi ale migranţilor 
participante a sporit de la 20 în 2002, la 715 în 2006; numărul de state mexicane 
participante a crescut de la 20 în 2002, la 26 în 2006; numărul de proiecte a crescut de la 
942 în 2002, la 1.226 în 2006; numărul de municipalităţi participante a crescut de la 247 
în 2002, la 400 în 2006; bugetul federal alocat programului 3x1 a sporit de la 
aproximativ 11,4 milioane USD în 2002, la 19,2 milioane USD în 2006, iar fondurile 
corespunzătoare din partea statului şi autorităţilor municipale şi asociaţiilor oraşului de 
baştină au sporit de la 26,7 milioane USD în 2002, la 56,4 milioane USD în 2006. 
 
Eforturile actuale ale SEDESOL includ accentul continuu asupra dezvoltării şi 
promovării proiectelor ce ţin de investiţiile “productive”, care vor ameliora situaţia 
comunităţii locale prin îmbunătăţirea economiei locale şi facilitarea creării de locuri de 
muncă. Un exemplu în acest sens ar fi efortul de a depăşi proiectele de urbanizare prin 
crearea Centros Comunitarios de Aprendizaje, care permite populaţiei care locuieşte în 
zone îndepărtate să obţină educaţie online, alături de facilitarea comunicării cu 
emigranţii de peste hotare prin Internet. Mai mult, 3 x 1 tinde să consolideze în 
continuare comunicarea între comunităţile locale şi comunităţile corespunzătoare de 
migranţi, localizaţi în Statele Unite şi Canada. Pe lângă aceasta, 3 x 1 încearcă să 
fortifice legăturile dintre autorităţile de la nivel de municipiu, cele de stat şi guvernarea 
federală. 
 
3 x 1 în prezent elaborează un program-pilot împreună cu Banca Inter-americană de 
Dezvoltare, care va ţine de instruirea profesională, expansiunea platformelor tehnologice 
şi evaluarea celor mai bune practici în Jalisco, Michoacan, Zacatecas, Oaxaca şi 
Yucatán. Cu linia de credit din partea IDB, guvernul federal va crea programe 
educaţionale care vor consolida capacităţile businessmenilor de talie micro-, mică şi 
mijlocie de a conduce întreprinderi profitabile care vor facilita crearea de locuri de 
muncă. O componentă adiţională a programului include trasabilitatea extinsă şi procesul 
de evaluare care va permite 3 x 1 să identifice cele mai bune practici care duc spre 
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afaceri de succes. Scopul final ţine de reproducerea aspectelor de succes ale programului 
în cauză pe tot cuprinsul ţării. 
 
Una din provocările semnificative ale 3 x 1 rezidă în faptul că unele proiecte dau dovadă 
de lipsă de transparenţă. O modalitate de abordare a acestei probleme ţine de sporirea 
comunicării între toţii actorii majori implicaţi, şi anume cele 3 nivele de guvernare, 
comunitatea locală şi comunităţile emigranţilor care donează resurse. Cu 26 de state 
participante la programul 3 x 1, este normal să existe diverse nivele de putere 
organizaţională şi experienţă. Astfel, SEDESOL trebuie să ţină cont de acest fapt şi să se 
adapteze diverselor nevoi şi realităţi ale actorilor implicaţi. O altă provocare ţine de 
prevenirea politizării proiectelor şi a fluxurilor de resurse necesare pentru finanţarea 
acestora.  
 
Pentru ca un program similar să reproducă succesul 3 x 1, SEDESOL accentuează încă o 
dată că comunicarea şi cooperarea eficientă între cele trei nivele de guvernare este 
esenţială. Mai ales guvernul federal trebuie să dea dovadă de politici clare şi proactive 
vizând intenţiile de a propulsa investiţiile de la comunităţile emigranţilor de peste hotare. 
Având parte de o politică de stat clară, emigranţii se vor simţi mai confortabil şi vor avea 
mai multă încredere atunci când se vor asocia cu astfel de programe. Ba chiar mai mult, 
guvernele ar trebui să susţină elaborarea de jos în sus a proiectelor, prin studierea tuturor 
sugestiilor şi comentariilor din partea liderilor comunităţii şi reprezentanţilor 
emigranţilor.  Cea mai importantă relaţie este cea dintre autorităţile municipale şi 
cluburile de emigranţi, deoarece emigranţii şi membrii comunităţii au parte de cel mai 
direct contact şi de influenţă asupra oficialilor municipali.  
 
 

BANCO SOLIDARIO (ECUADOR) 
 
Banco Solidario este o organizaţie ecuadoriană care tinde să reducă sărăcia prin 
satisfacerea cu produse şi servicii financiare inovative şi calitative a segmentelor de piaţă 
care întâmpină bariere în accesarea sistemului financiar tradiţional.  Produsele de micro-
creditare includ împrumuturi de credit individual, împrumuturi de credit solidar, 
împrumuturi de ipotecă şi împrumuturi pentru perfecţionarea locuinţei. De asemenea, 
sunt oferite conturi de economii şi conturi curente. Produsele inovative, cum ar fi 
programul “Olla de Oro”, permite clienţilor să obţină credite cu gaj de bijuterii.  
 
Banco Solidario (BSol) şi-a lansat serviciul de remitenţe cu obiectivul de a elabora un 
model de „bancarizare” a unui domeniu care în mod tradiţional nu era cuprins de servicii 
bancare şi pentru a oferi migranţilor acces la toate serviciile bancare din Spania, Ecuador 
şi, în curând, Italia. Eforturile curente se axează pe stabilirea alianţelor cu şase bănci 
populare din Spania şi cu o bancă comercială. BSol şi-a început activitatea comună cu 
prima sa bancă, Caja Murcia, la începutul anului 2003 şi s-a localizat acolo unde era o 
concentraţie mare de ecuadorienei. În primăvara anului 2003, a lansat operaţiuni oficiale 
cu Caixa şi Caja Madrid, iar mai târziu a ajuns la înţelegeri mutuale cu BanCaja, Caja de 
Monte y Sevilla, Caixa Catalunya şi Banco de Valencia. Transferul de bani costă în 
medie 6-9 euro, atât pentru clienţi cât şi pentru non-clienţi.  
 
BSol se axează pe marketingul canalelor sale de distribuţie, deşi utilizează şi reclame la 
radio şi televiziune, care se axează pe preţ şi servicii. Alianţele sale cu băncile populare 
le permite clienţilor să aibă acces la 9.000 de subdiviziuni pentru a trimite banii – 
această strategie de marketing s-a dovedit a fi de mare eficacitate. BSol a mai creat o 
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reţea în Ecuador, cu 110 locuri, unde se pot primi remitenţele. Difuzarea ştirilor din gură 
în gură este şi ea folosită. Strategia de bază a BSol rezidă în transnaţionalizarea clientelei 
cu produse financiare destinate pentru cei ce trimit remitenţe şi pentru cei care le 
primesc. În Ecuador, scopul este de a atrage rudele emigranţilor şi a crea stimulente 
pentru ca ele să utilizeze serviciile băncii. Ca parte din Enlace Andina, BSol a creat un 
cont special, numit “Familia mea, ţara mea, revenirea mea”, care oferă clienţilor o gamă 
de opţiuni pentru economii. Din momentul lansării sale în 2002, au fost create aproape 
5.000 de conturi de tip “Familia mea, ţara mea, revenirea mea”, care reprezintă 3,5 
milioane USD de economii consolidate. Banca estimează că într-un an de activitate a 
ajuns să deţină 5-8% din cota de piaţă.  
 
În Ecuador, banca utilizează remitenţele pentru a propulsa clienţii spre alte produse. 
Clientul care face un transfer primeşte un tratament preferenţial, în ideea că banca 
doreşte să stabilească cu el o relaţie pe termen lung. Beneficiarii de remitenţe utilizează 
cel mai des liniile de credit, creditele pentru procurarea de case şi locuinţe, conturile de 
economii şi asigurări. 253 de recipienţi de remitenţe au procurat case cu ajutorul 
creditelor şi 1.460 de persoane au deschis conturi de economii. Printre alte produse 
bancare ale BSol se numără cardul Chauchera, care le permite clienţilor să facă tranzacţii 
folosind reţeaua utilizată de prestatori prestabiliţi. Produsul este pentru toţi clienţii, dar 
este comercializat ca valoare adăugată pentru emigranţi. Banca mai oferă împrumuturi 
de credite mici pentru nevoi urgente.  

 
 

DIRECTO A MEXICO  

(MEXIC) 
 

Directo a México este un efort comun de acces financiar între Băncile Federale de 
Rezervă din SUA şi Banco de México, respectiv băncile centrale din SUA şi cea din 
Mexic. Programul este elaborat pentru a ajuta instituţiile financiare americane să-şi 
sporească rapid cota pe piaţa de remitenţe din SUA spre Mexic, care creşte foarte rapid 
prin încurajarea şi asistarea clienţilor în utilizarea Serviciului internaţional Mexic al 
Băncilor Federale de Rezervă FedACH pentru transferul de fonduri persoanelor 
particulare în Mexic. Programul Directo a México este implementat cu susţinerea unui 
şir de organizaţii, inclusiv Corporaţia Federală pentru Asigurarea Depozitelor (CFAD) şi 
Consulatele Mexicului în Statele Unite, precum şi BANSEFI şi IME. 

 
Membrii uniunilor de credit pot deschide preventiv un cont la o instituţie financiară 
mexicană, inclusiv uniunile de credit, prin intermediul paginii web a filialei, folosind 
serviciul BANSEFI de Înregistrare a Contului Beneficiar (BAR). Conturile se deschid 
preventiv, fără aplicarea taxei pentru uniunile de credit, membrii acesteia sau beneficiar. 
Conturile pot fi deschise la oricare din cele 548 de filiale ale BANSEFI. Beneficiarul din 
Mexic are 10 zile pentru a prezenta actele de identitate, a semna documentele referitoare 
la cont şi a primi banii trimişi prin ACH. În cazul în care contul nu este deschis formal în 
decurs de 10 zile, fondurile sunt returnate în mod automat. Contul din Mexic are o 
balanţă minimă de 50 USD în Peso şi nu-i sunt aplicate taxe.  

 
Directo a Mexico a fost creat ca un efort de cooperare al Băncii Federale de Rezerve şi 
al Banco de Mexico, pentru a facilita sensibilizarea consumatorilor în privinţa 
transferurilor bancă-la-bancă prin Serviciul internaţional din Mexic FedACH. În acest 
scop, în noiembrie 2003 au început plăţile guvernamentale, care în prezent sunt în număr 



 108

de 27.000 pe lună, în timp ce serviciile comerciale, demarate în februarie 2004, au 
crescut până la aproape 1.000 de plăţi pe lună, cu o valoare medie de 1.100 USD per 
transfer. În scurta sa existenţă, Directo a Mexico a procesat peste 952.000 de plăţi, cu o 
valoare totală de aproape 400 de milioane USD. La 23 februarie 2007, aflat la Jalpa, 
Zacatecas, preşedintele Mexicului, Felipe Calderón Hinojosa a recunoscut Directo a 
México drept o soluţie în reducerea costurilor transferurilor către Mexic. Preşedintele 
Calderón a mai recunoscut eforturile altei bănci de stat, BANSEFI, de a incorpora 
Directo a México în programul său de reducere continuă a costurilor legate de remitenţe 
şi de încurajare a mexicanilor să se folosească de sistemul financiar legal. 
 
Directo a Mexico a procesat în medie 28.000 de plăţi pe lună, cu peste 220 de bănci care 
s-au înregistrat la serviciile lor până în aprilie 2007. Odată cu maturizarea serviciului 
BAR al BANSEFI, banca continuă să-şi sorteze necesităţile şi strategiile de plăţi 
transfrontaliere şi să beneficieze de sistemul de transferuri cont-pe-cont, ieftin şi sigur, al 
Directo a Mexico. Prin vânzările spot al peso, comparativ cu hedgingul plăţii ratei de 
schimb, Directo a Mexico oferă constant o rată de schimb mai mare decât concurenţii ei, 
rezultând economisirea a peste 5 USD per transfer, bani consideraţi drept un „bonus 
bancar”. Directo a Mexico planifică să lanseze în vară pagina sa web, care va oferi 
clienţilor un locator al filialelor şi informaţii financiare destinate clienţilor. De 
asemenea, parte a eforturilor Directo a Mexico de a spori atractivitatea ACH este şi 
colaborarea strânsă cu IME şi consulatele Mexicului în SUA, pentru a populariza 
transferul cont-pe-cont drept o metodă sigură, rapidă, ieftină şi comodă de transfer 
bănesc pentru emigranţii mexicani. 

 
Directo a Mexico continuă să se poziţioneze pe componenta costurilor joase ale 
sistemului său de transfer şi pe abilitatea de a promova incluziunea financiară. Serviciul 
său cont-pe-cont demonstrează un grad mai mare de transparenţă sub aspect regulator. În 
privinţa domeniului sistemelor financiare slabe, programul pune accent pe necesitatea 
creării unor stimuli pentru bănci de a-şi actualiza posibilităţile, la fel ca şi 
responsabilitatea guvernului de a oferi intrări la preţuri mici pentru astfel de bănci, în 
vederea facilitării tranziţiei lor spre un sistem mai dezvoltat şi interconectat. O 
consideraţie importantă pentru succes este elaborarea şi implementarea unui plan 
proactiv, care în esenţă ar cere atât consumatorilor, cât şi actorilor corporativi să-şi 
schimbe comportamentul lor bancar pentru a introduce transferuri cont-pe-cont şi pentru 
a-şi perfecţiona şi folosi cunoştinţele în domeniul financiar. 

 
Directo a Mexico a lansat, în vara anului 2007, şi o pagină web destinată 
consumatorului, conţinând informaţii financiare şi locatorul filialei. Un serviciu pilot 
F3X a fost lansat în toamna aceluiaşi an. Acesta va permite instituţiilor financiare 
participante să-şi stabilească ratele de schimb, în scopul atragerii mai multor transferuri 
prin profituri generate de diferenţele ratei de schimb. Acest program poate fi utilizat 
pentru orice tip de tranzacţie, corporativă sau individuală. Astfel, o instituţie financiară 
mai mare, care doreşte să-şi gestioneze singură rata de schimb, o poate folosi şi pentru 
transferul de remitenţe. Unica piedică este necesitatea  unui cont bancar pentru transferul 
de remitenţe. Contul din Mexic nu trebuie să fie neapărat unul individual. Ar putea fi şi 
un cont al instituţiei, care va disbursa plăţile individuale – dar trimiţătorul trebuie să 
trimită instrucţiuni separate privind destinatarul şi suma plăţii.  În mod alternativ, 
instituţia ar putea transfera banii direct pe contul din Mexic.   
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ANEXA 2 

 
 

 Informaţii de contact ale organizaţiilor intervievate 
 

 
 

 
Nume Prenume Funcţie Organizaţia Ţara Telefon E-mail Web Site 

Anonue
vo Estrella (Mai) 

Director 
executiv 

Atikha 
Foundation/Balikab
ayani International Filipine (049) 800-0082 

maiatikha@yahoo.com; 
koopbk@atikha.org 

http://www.atik
ha.org/ 

Avila José Francisco Preşedinte 

Nuevos Horizontes 
(New Horizon 

Investment Club) Honduras (917) 783-5298 joseavilaus@yahoo.com 

www.newhorizo
ninvestclub.co

m/ 

Ayala Daniel 

Prim-
vicepreşedinte, 

Plăţi 
transfrontaliere  Wells Fargo 

Statele Unite ale 
Americii 925-686-7466 

Daniel.Ayala@WellsFargo.CO
M  

Bagasa
o Ding 

Preşedinte şi 
director 
executiv ERCOF Filipine (632) 920-3610 dbagasao.ercof@gmail.com www.ercof.org 

Baltao Paolo 

Şef Servicii 
financiare şi 

guvern G-Xchange, Inc. Filipine 63 27304211 pjbaltao@globetel.com.ph 

www1.globe.co
m.ph/products.
aspx?secid=25

4 

Cruz Isabel Director general 

AMUCSS 
(Asociacion 
Mexicana de 

Uniones del Sector 
Social) Mexic 

(52) 
55.56.82.38.11; 

(0052) 
55.55.36.20.73 

Isabel Cruz 
<isacruz@prodigy.net.mx> 

www.amucss.n
et 

de 
Canalda Mercedes Director general 

ADOPEM 
(Asociación 

Dominicana para el 
Desarrollo de la 

Mujer) 
Republica 

Dominicană 809-563-3939/47 
m.canalda@codetel.net.do; 

mcanalda@adopem.org 
www.adopem.o

rg.do 

de 
Velilla Teresa Vicepreşedinte 

Financiera El 
Comercio Paraguay 

595.21. 491-
611(direct); 

595.21.446-236 
teresavelilla@elcomercio.com.

py 

www.elcomerci
o.com.py/home

.html 

Duncan George Preşedinte 
Sankofa 

Foundation Olanda 31 703648739 g.duncan@planet.nl  
Faz de 

los 
Santos Xavier Director general  Bansefi Mexic 52-55-5481-3301 xfaz@bansefi.gob.mx  
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Frias Michael 

Ofiţer afaceri 
comunitare FDIC 

Statele Unite ale 
Americii 312.382.7506 MFrias@FDIC.gov  

Gonzale
z- 

Gutierre
z Carlos 

Director 
executiv 

IME (Instituto de 
los Mexicanos en 
el Exterior) 3 x 1 Mexic 52 55 3686 5850 

glezgtez@aol.com; 
cgonzalezg@sre.gob.mx 

www.sedesol.gob.mx; 
www.ime.gob.mx/# 

Granger Robert (Bob) Partener 
Thamel 

International 
Statele Unite ale 

Americii 503-771-3916 robert@thamelintl.com www.thamelintl.com 

McQuerr
y Elizabeth 

Vicepreşedinte, 
Oficiul plăţi 

retail 

Federal Reserve of 
Atlanta (Directo a 

Mexico) 
Statele Unite ale 

Americii 404-498-7888 elizabeth.mcquerry@atl.frb.org  
Mendoz

a Alberto Şef plăţi retail  
Banco De Mexico 
(Directo a Mexico) Mexic 52 55 52 27 88 52 amendoza@banxico.org.mx  

Montalv
o Andres Director Construmex Mexic 713-454-4987 

beatriz.arana@Energiacommu
nications.com  www.construmex.com 

Pisabaj 
Flores 

Gregorio 
Rumaldo Administrator Salcaja Guatemala 502 776-89-020   

Rispens
-Noel Leila 

Ofiţer 
programe, 

Biroul campanii 
publice Oxfam Novib Olanda 31-(0)70 3421869 

leila.rispens-
noel@oxfamnovib.nl  www.oxfamnovib.nl 

Rosal Victor  Salcaja Guatemala 
502 77 68 90 20 

Ext. 139 vrosal@coopesalcaja.com  

Sanchez Gloria 
Director  
promoţii  

SEPROE 
(Secretaria de 

Promocion 
Economica del 

Estado de Jalisco) Mexic 
52 33 36 78 20 00 

ext. 55084 gsanche@jalisco.gob.mx  

Schmitz Kai 

Vicepreşedinte 
executiv & Şef 

operaţiuni 

MFI (Microfinance 
International 
Coproration) 

Statele Unite ale 
Americii 202-737-5460 kschmitz@mfi-corp.com www.mfi-corp.com 

Slowik Jeff 
Vicepreşedinte 

executiv PayQuik 
Statele Unite ale 

Americii 215-966-6080 jslowik@payquik.com  

Walter Serghei 

Consilierul 
managerului 

general  Banrural Guatemala 502-24261130 swalter@banrural.com.gt http://www.banrural.com 
 

 

mailto:MFrias@FDIC.gov�
mailto:glezgtez@aol.com/cgonzalezg@sre.gob.mx�
mailto:glezgtez@aol.com/cgonzalezg@sre.gob.mx�
http://www.sedesol.gob.mx/�
http://www.sedesol.gob.mx/�
http://www.thamelintl.com/�
mailto:elizabeth.mcquerry@atl.frb.org�
mailto:amendoza@banxico.org.mx�
mailto:beatriz.arana@Energiacommunications.com�
mailto:beatriz.arana@Energiacommunications.com�
http://www.construmex.com/�
mailto:leila.rispens-noel@oxfamnovib.nl�
mailto:leila.rispens-noel@oxfamnovib.nl�
http://www.oxfamnovib.nl/�
mailto:vrosal@coopesalcaja.com�
mailto:gsanche@jalisco.gob.mx�
http://www.mfi-corp.com/�
mailto:jslowik@payquik.com�
mailto:swalter@banrural.com.gt�
http://www.banrural.com/�



