mexicani. Oricum, crearea unel imagini credibile si de siguranta ramane o provocare in
atragerea unui numar mai mare de clienti. Tn pofida faptului ca au posibilitatea de a
construi case si a oferi materiale de constructie Tn peste 200 de orase mari si mici din
Mexic, Construmex si partenerii sii au acces limitat 1a unele zone rurale indepartate. Ca
rezultat, Construmex stabileste legaturi cu mai multe companii de constructii pentru a-si
extinde aria de acoperire si a oferi clientilor mai multe optiuni de construire a caselor lor.

Parteneriatul dintre Construmex si operatorul de transferuri banesti DolEx afost reinnoit
recent prin extinderea serviciului. Tn cadrul acestei noi aliante, Construmex s-a
concentrat pe eficienta si accesul la remitente al retelel extinse a DolEX, cu peste 922 de
filide Tn Statele Unite si 10.000 de puncte de distributie in Mexic. Tn schimb, DolEx
ofera clientilor finantare pentru procurarea materialelor de constructie sau a caselor noi,
acolo unde pot fi facute plati lunare pentru creditul de locuinta in toate locatiile Dol EX.

Prin diaspora

Utilizarea eficienta a remitentelor pentru dezvoltare Thseamna, n principiu, sustinerea
accesului financiar pentru migranti si familiile lor Tn tara de bastina si identificarea
proiectelor si produselor nefinanciare, cum ar fi sanatatea si educatia, care pot
Tmbunatati conditia familiilor transnationale. Tn cadrul acestei sectiuni vom prezenta
citeva proiecte relevante pentru Republica Moldova, si anume: Tmbunatatirea
cunostintelor din domeniul financiar al Fundatiel Atikha, transferuri banesti si servicii
bancare ale BANSEFI din Mexic, transferuri banesti si servicii financiare oferite
femeilor de catre ADOPEM in republica Dominicana si serviciile financiare ale Banco
Salvadorefio.

Fundayia Atikha & Balikabayani International, Filipine

Atikha este o organizatie neguvernamentala (ONG) care ofera servicii economice si
sociae filipinezilor aflati peste hotare si familiilor lor Tn Filipine. Organizatia are scopul
de a contribui la solutionarea costului social a migratiei si abordarea potentialului de
dezvoltare a migratiei. Atikha are legaturi cu aproximativ 5.000 de persoane.

Unele initiative ale Atikha includ consultarea familiilor imigrantilor, Tmbunatatirea
cunostintelor in domeniul financiar, instruirea in domeniul afacerilor si facilitarea
serviciilor financiare prin intermediul cooperativei de credit, printre atele:

*  Servicii pshologice, cum ar fi Consultarea Familiilor — serviciu ce gjuta familiile sa
inteleaga realitatile migratiel, costurile sociale si tot ce este necesar pentru a atinge
scopurilelor.

»  Clubul de Economii Batang Atikha pentru copiii filipinezilor de peste hotare si alti
membri ai comunitatii.

«  Dezvoltarea Tntreprinderii Sociale — Cooperativa filipinezilor de peste hotare Coco
Natur, care ofera:

1) oportunitati de investitii pentru filipinezii de peste hotare, oferind un profit
substantial, obtinut pe bazainvestitiei ROI;
2) un flux de venituri, obtinut pentru Atikha, care Ti gjuta sa-si atinga obiectivele

durabile — veniturile de la dividendele Atikha vor fi cheltuite pentru servicii psiho-
sociale oferite de ONG copiilor si ator membri ai familiilor muncitorilor migranti;

3) se planifica crearea a circa 50 de locuri de munca in 5 unitati de productie, Tn
ferme si la uzina centrala. Tn schimb, productia de fibra de cocos geonet va crea circa
200 de locuri de munca;
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4)

sadireaamii de copaci de cocos vafi achitata din profiturile obtinute.

Koop Balikabayani International, o cooperativa de credit creata de filipinezii de peste
hotare Tntorsi acasa si familiile lor. Prin intermediul acestei cooperative membrii el pot
face economii si accesa credite cu dobanzi mici. Datoriile sunt una din cauzele pentru
care majoritatea lucratorilor filipinezi migranti nu pot economisi si nu se pot Tntoarce
acasa definitiv.

Dezvoltarea Intreprinderii si Asistenti de Gestionare — Athika contribuie la
dezvoltarea si gestionarea intreprinderilor micro si mici, acorda asistenta la inspectiile
ecologice si studiile de fezabilitate, ofera finantare intreprinderilor fiabile, mobilizeaza
investitiile filipinezilor de peste hotare si ofera asistenta in gestionarea intreprinderilor,
laacaror infiintare a contribuit.

Cercetari — Atikha efectueaza cercetari in domenii ce tin de migratie, cum ar fi
feminizarea migratiel, costul social al migratiel si reintegrarea. Ea organizeaza regulat
sondaje comunitare printre familiile filipinezilor aflati peste hotare, iar cercetarea actuala
se efectueaza in domeniul actiunilor filantropice ale diasporel si impactul e asupra
dezvoltarii comunitatii.

Toate programele Atikha cuprind conceptul de dezvoltare durabila. Aceste programe
abordeaza initiativele “Temelie Tripla”, avand trei obiective: profit, impact socia si
protgjarea mediului ambiant. Directorul executiv al fundatiei Atikha afirma ca “fara o
axare pe durabilitate, ciclul migratiei va continua, iar impactul celor ce migreaza nu va
induce o dezvoltare reala.”

Anonuevo crede ca parteneriatele stabilite cu entitatile nationale conduc spre succes.
Guvernul, sectorul privat, ONG-urile si organizatiile diasporel - toti sunt actori
importanti. Recent, Atikha a format un grup de lucru tehnic pentru dezvoltarea
intreprinderilor, care include camera de comert, ce lucreaza lanivel local si se intruneste
CU SUCCES.

Organizatia reprezinta un exemplu important pentru activitatea ONG-urilor Tn rindul
familiilor migrantilor, aplicand o abordare holistica a migratiei si a dezvoltarii.
Sustinerea oferita de eafamiliilor, sub toate aspectele, inclusiv financiar si social, este un
efort foarte necesar, pe care il ofera doar cateva institutii. De fapt, in pofida prezentei
migratiei semnificative Tn multe tari in curs de dezvoltare, exista doar cateva ONG-uri
care ofera asistentda familiilor transnationale. Luand in considerare dimensiunile
Moldovei, ONG-urile ar putea crea diverse centre de servicii pentru migranti si familiile
lor, Tn colaborare cu OIM.

BANSEF| L@Red de la Gente, Mexic

Banco de Servicios Financieros (BANSEFI) este un program a Guvernului Mexican,
mandatul constand n sporirea produselor financiare si a serviciilor disponibile populatiei
mexicane, n special pentru mexicanii cu venituri mici. BANSEFI a creat un grup de
banci populare, institutii de microfinantare si uniuni de credit, menite si actioneze in
calitate de distribuitori de remitente. Au fost stabilite aranjamente cu o serie de OTB-uri,
inclusiv GiroMex, DolEx Vigo, MoneyGram si banci din SUA.

Institutiile de economii si imprumut (1EI) incep ajuca un rol activ in cadrul acestel piete.

Tmpreuna cu BANSEFI, 69 de IEI au creat o dianta comerciala numiti L@Red de la
Gente. Aceasta alianta a permis IEl sa participe Tn reteaua de distributie a remitentelor
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prin contracte negociate de BANSEFI. Tn cadrul acestei scheme, membrii L@Red de la
Gente pot oferi servicii financiare in comunitatile lor, Tn special in zonele urbane si
rurale cu venituri mici, acolo unde sistemul financiar formal nu are acoperire si de unde
provin multi emigranti. Odata ce sunt platite remitentele, institutiile membre ale L @Red
de la Gente sunt motivate si deschida conturi de depozit pentru emigranti si familiilelor,
fiind cunoscut faptul ca acestiaau o sursa de venit.

Dupa cum a fost mentionat in exemplul precedent, reteaua extensiva de distributie a
BANSEFI este bine pozitionata pentru a deservi mexicanii in zonele in care bancile
comerciae nu sunt prezente sau nu cunosc piata locala. L @Red de La Gente s-a extins
pana la o retea de 1.385 defiliale pe tot teritoriul Mexicului, care deservesc peste 700 de
municipalitati. Doar 2 banci, Bancomer si Banamex, se pot mandri cu o acoperire mai
mare. In pofida aparitiei relativ recente, L @Red de La Gente a reusit si acapareze 2%
din piata SUA — Mexic, efectuand 120.000 de transferuri cu o crestere de 28% la
capitolul tranzactii.

BANSEFI are relatii strénse cu peste 50 de uniuni de credit si micro-banci din Mexic si
dejaastabilit legaturi cu 22 de companii platitoare de remitente si doua banci comerciale
din Statele Unite. A promovat activ Directo a México, ca 0 metoda mai rapida si mai
ieftind de trimitere a banilor prin taxe mici pentru transfer si depozite cont-pe-cont a
doua zi lucritoare. Tn prezent BANSEFI este in curs de a-si extinde aria, prin conectarea
unui numar mare din bancile sale la sistem si prin ncercarea de a extinde numarul
bancilor participante din SUA.

Ca metoda de ,banca pe ambele parti ale frontierei”, BANSEFI a introdus recent
Sistemul BAR (inregistrarea contului beneficiarului). Acest instrument inovativ permite
institutiilor financiare din SUA sa deschida preventiv un cont la orice BANSEFI sau
filiala auniunii de credit participanta la L @Red de la Gente pentru un beneficiar tert din
Mexic, care, in decurs de 10 zile, trebuie sa mearga la filiala selectata, sa formalizeze
contul si sa-si primeasca banii.

Prin sporirea accesului financiar in Mexic si promovarea utilizarii bancilor, BANSEFI a
Tnlaturat obstacolul privind remitentele cont-pe-cont din SUA catre Mexic. Bancarizarea
indivizilor pe ambele parti ale frontierel vafi o solutie efectiva de reducere a costurilor
de remitente. Tn schimb, emigrantii vor avea acces la produsele financiare necesare,
astfel, venitul lor si fondurile remise vor putea fi utilizate pentru Tmbunatatirea
standardelor de viata prin accesul la conturile de depozit, la asigurarea de sanatate si pe
viata, la fondurile de pensii, precum si la oportunitatile de investitii Tn constructii sau
Tmbunatatirealocuintel prin accesul la credite.

BANSEFI considera ca transferurile cont-pe-cont sunt cel mai valoros produs pentru
beneficiarii de remitente. Tn timp ce reducerea costurilor si taxelor legate de transferurile
remitentelor reprezinta un obiectiv major al BANSEFI, compania pune accent si pe
deservirea clientilor. Majoritatea personalului bancilor sunt din comunitatea locala si
Tncearca sa-si trateze clientela cu intelegere si respect pentru rolul vital pe care il joaca in
dezvoltarea Mexicului. Suplimentar fata de promovarea avantgjelor serviciilor cont-pe-
cont, BANSEFI incearca sa-si extinda linia de produse, incluzand cardurile platite Tn
avans, dupa cum afost realizat in cadrul unui program pilot in Orlando, Florida.

Activitatile programului pot fi replicate in Republica Moldova, prin analizarea

capacitatii AEl si a ator banci rurale din tara si activeze ca platitori si intermediari
financiari a familiilor beneficiare. Acest exercitiu poate di realizat in parteneriat cu
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operatorii de transferuri banesti, oferind retelele lor de plati Moldovei, conectand n
acest mod tarala economia globala.

ADOPEM, Republica Dominicana
Asociatia Dominicana pentru Dezvoltarea Femeilor (ADOPEM) este o banca de
microfinantare cu sediul principal Tn Republica Dominicana si care are scopul de a oferi

T

Tn 2006, Banca de economii si Tmprumut ADOPEM, avand sustinerea Bancii Inter-
americane de Dezvoltare/Fondul Multilateral de Investitii (BIAD/FMI) si a Fondului
International pentru Dezvoltarea Agriculturii (IFAD), au lansat un program de remitente
elaborat special pentru aprofundarea sistemului financiar cu accent pe sectoarele cu
venituri mici.

ADOPEM a activat atét ca recipient, cat si ca platitor de remitente si a elaborat 5
produse care au fost finantate de economiile planificate ale beneficiarilor de remitente
»plasate Tn banci”. Aceste produse erau: creditul pentru lansarea afacerii, creditul pentru
procurarea sau construirea unel case noi sau reconstructia casei existente, creditul pentru
scolarizare sau vacanta, asigurarea de viata si micro-pensiile. Suplimentar la aceste
produse financiare, ADOPEM a putut sa-si perfectioneze linia de produse si Si-si
diversifice portofoliul. De altfel, clientii ADOPEM obtin asistenta tehnica si instruire,
ateliere de lucru privind dezvoltarea comunitatii, destinate sa sporeasca intelegerea de
catre clienti a administrarii afacerilor, crearea afacerilor noi, precum si instruiri
vocationale. Acest fapt le permite barbatilor si femeilor tinere sa intre pe piata formala
de munca.

Banco ADOPEM aformat o alianta cu La Quisqueyana— un OTB cu sediul principal in
New York, unde locuiesc 60% din dominicanii aflati peste hotare. Cea ma mare
provocare a ADOPEM este si-i faca constienti pe cel care trimit si cel care primesc
remitente de potentialul de crestere si beneficiile pe termen lung ale faptului ca Banco
ADOPEM primeste, distribuie si plateste remitentele, contrar sistemului traditional, care
doar primeste bani de la operatorii de transferuri banesti. Experienta ADOPEM de
gestionare a microcreditelor pentru clientii cu venituri mici a demonstrat ca succesul mai
mare este obtinut prin ssmplificarea cerintelor fiscale pentru beneficiarii acestui proiect.
In definitiv, ADOPEM explica succesele sale prin legiturile stranse si vizibilitatea
printre clientii sai predominant de sex feminin, carora e le acorda rolul esential, cel pe
careil joaca consumatorii in functionarea institutiei.

Experienta Bancii ADOPEM ofera posibilitati practice importante pentru dezvoltarea
sectorului bancar Tn localitatile rurale ale Republicii Moldova, mai cu seama dezvoltarea
ACl dga existente, precum si a bancilor comerciade care si se axeze pe piaa
remitentelor prin prisma dimensiunii de gen, care si produca si sa genereze planuri
investitionale de talie mica pentru femeile care primesc remitente. Procentul mare de
femel care primesc remitente in Moldova reprezinta o oportunitatea formidabila de a
aborda interesele si necesitatile acestora in ceea ce priveste imprumuturile mici pentru
afaceri.

Banco Salvadorefio

Banco Salvadorefio, a doua cea mai mare banca din El Salvador (tara cu o populatie
migranta in Statele Unite de proportii similare cu cea a migrantilor moldoveni peste
hotare), este un exemplu important de legatura intre aliante si companiile de transferuri
banesti si bancile si intermediere financiara in El Salvador. Banco Salvadorefio este
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prezenta in majoritatea statelor din SUA prin OTB-uri, Banco Salvadorefio si aliante
strategice cu unele din cele mai mari OTB-uri, inclusiv Western Union si Serviciile de
transfer Bancomer. Tn 2005, Banco Salvadorefio a ficut peste 1 milion de pliti de
remitente, n suma de 256 milioane USD. Din aceste plati, 90 de milioane USD au fost
transferuri de la propria e Banco Savadorefio, iar 63% din transferurile Banco
Salvadorefio au fost depozitate direct in conturile a cel putin 13.000 de beneficiari de
remitente la Banco Salvadorefio. Banco Salvadorefio ofera beneficiarilor de remitente
oportunitatea de a imprumuta pana la 80% din fluxul lor de remitente din ultimele sase
luni. Banca a deschis, de asemenea, peste 29.000 de conturi de depozit pentru beneficiari
si a distribuit aproape 9.000 de carduri de debit ,Salvadorefio Emprendedor”
proprietarilor de afaceri si peste 10 milioane USD in Tmprumuturi locuitorilor din
Salvador care locuiesc peste hotare. Suplimentar, Banco Salvadorefio este unica banca in
El Salvador care are servicii de remitente bazate pe internet, care le permite clientilor sa
utilizeze pagina web a bancii pentru a trimite bani de pe orice cont din Statele Unite.
Banca ofera servicii personalizate clientilor e prin personalul care saluta (Sefioras de
Bienvenida), care ofera instruire financiara pe loc persoanelor care Tsi ridica remitentele
si le Tncurgjeaza sa deschida conturi bancare. Banco Salvadorefio este un exemplu de
efort de succes in bancarizarea familiilor care primesc remitente, oferind o serie de
servicii financiare. Experienta acestei banci este un exemplu care poate fi replicat de
catre bancile din Republica Moldova.

Societatea nayionala de educarie din Jamaica (SNEJ), Jamaica

O lectie importanta din experienta jamaicana este ca ,, bancarizarea’ afacerilor mici, cum
ar fi magazinele care instaleaza bancomate sau accepta carduri de debit, este nu doar
fezabila, dar promoveazi dezvoltarea economici. Tn Jamaica transferurile de remitente
au fost Tnsotite de distribuirea cardurilor de debit de catre banci si unele IMF. Tntre timp,
bancile si IMF au oferit bancomate si puncte electronice de vanzare la preturi mici
clientilor lor din businessul mic, multe dintre acestea oferind bunuri si servicii cerute de
beneficiarii tipici de remitente.

Societatea nationala de educatie din Jamaica, prin filidla e JN Money Services Ltd.,
deserveste jamaicanii care locuiesc peste hotare prin oferirea serviciilor de remitente din
Canada, Statele Unite si Marea Britanie. In parteneriat cu Agentia pentru Dezvoltare
Internationala a SUA, SNEJ a automatizat procesul de trimitere si primire a
transferurilor banesti prin tehnologia swipe card. Drept rezultat, SNEJ are in prezent
peste 70.000 de utilizatori de carduri pentru transferuri banesti. Proiectul SNEJ
»Calculatoare pentru scoli” a aplicat o treime din costurile economisite, acumulate de la
cardul de transferuri banesti pentru educatie, donand aproximativ 250 de calculatoare
scolilor din insula. Caraspuns, 50% de beneficiari de remitente din Jamaica au fost adusi
in sistemul bancar formal, cu 25% din cei care primesc remitente printr-un produs de
card, care poate fi folosit pentru procurari in afaceri mici care accepta carduri de debit.
Aceste afaceri mici, clienti ai SNEK, beneficiaza de pe urma relatiei lor cu clientii
beneficiari de remitente. Proportiile depozitelor eu crescut considerabil, nu doar prin
depozite directe pe conturi de depozit, dar si prin reducerea sumei de bani aflati Tn
circulatie in numerar si prin utilizarea sporita a tranzactiilor electronice.

Experienta SNEJ in ceea ce priveste ,bancarizarea’, atét a beneficiarilor cét si a
comerciantilor, ofera un exemplu adecvat care poate fi utilizat ca un model practic de
catre bancile din Republica Moldova. Cooperarea donatorilor se poate axa pe
distribuirea POST 1n réndul cétorva comercianti participanti, a clientilor bancilor care
platesc remitente, precum si a cardurilor de debit Tn randul beneficiarilor de remitente.
Succesul acestei abordari rezida n distribuirea acestor mijloace comerciantilor care n
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mod regulat Tsi ofera serviciile beneficiarilor de remitente. Astfel, este necesar sa se
realizeze un studiu eficient cu privire la acesti comercianti, ca mal apoi si urmeze
procesul de integrare a acestora in reteaua de plati electronice.

De catre diaspora

Initiativele de transfer de remitente s-au dezvoltat si Tn diasporele antreprenoriale, care
au cautat sa-si consolideze legaturile cu tara de bastind si, deseori, se extind global.
Doua exemple reusite sunt Thamel International si MFIC.

Thamel International, Nepal

Thamel International este o companie globala, creata de diaspora nepaleza in Statele
Unite. Compania ofera un model unic de afaceri, care combina transferurile banesti cu
serviciile care permit migrantilor si converteasca remitentele din bani in numerar in
produse si servicii. Aceasta practica este numita de catre Thamel |, productizarea”
remitentelor si este definita drept abordare ,, diaspora pentru dezvoltare” (d4d). Thamel
International are cinci diviziuni de afaceri care se completeaza reciproc:

Gift Shoppe, un portal online care vinde cadouri diasporel nepaleze, ce pot fi livrate
local familiei si prietenilor care inca mai locuiesc Tn Nepal. Pe langa oferirea unel game
largi de produse diverse, aceasta pagina web mai propune spre vanzare si animale
domestice.

Diviziunea IT Chemist guta antreprenorii nepalezi locali sa-si lanseze paginile
proprii de comert online.

Diviziunea Export gjuta antreprenorii nepalezi si vanda bunuri peste hotare.

Thamel Remit ofera remitente, asigurari si alte servicii financiare

Thamel International este gata sa reproduca succesele companiei la nivel global.
Aceasta diviziune este in dezvoltare si planifica sa reproduca modelul dincolo de Nepal.

Clientii sai sunt: ingdtitutiile financiare care atrag remitente si capitaluri; afacerile
multinationale implicate in pietele Tn curs de dezvoltare si diasporele care acapareaza
puterea; organizatiile de dezvoltare care catalizeaza dezvoltarea economica si crearea de
capacitati; agentiile guvernamentale care sustin interesele diasporel; si institutiile de
Tnvatamant care alimenteaza dezvoltarea durabila.

Succesul modelului Thamel.com poate fi explicat prin cinci factori: accentul pe incredere
si formarea relatiilor, speciaizare culturala, utilizare inovativa a tehnologiilor, orientare
spre deservirea clientilor si parteneriatele strategice.

Thamel anceput prin oferirea unor bunuri ,,nostalgice”, pe care diaspora le cunostea si
era interesata sa le procure. Bob Granger, partener a Thamel International, crede ca
intrarea pe piata cu aceasta abordare de , vanzari usoare” afost cruciala pentru formarea
Tncrederii reciproce intre companie si diaspora.

Thamel se concentreaza pe raspunsul la interesele culturale specifice de pe piata, mai
mult decdt pe crearea cererii, asa cum a fost demonstrat prin vanzarea marfurilor
nostalgice migrantilor. Compania continua si-si construiasca activitatea pe baza
intelegerii specificului cultural: de exemplu, Thamel a identificat ca acorda servicii in
special la patru mari caste ariene, care formeaza populatia locala, si fara vreo intentie
excludea populatia mongoli si alte populatii ale Nepalului care nu apartineau castelor. In
prezent compania continua si lucreze la dezvoltarea liniilor de produse pentru a aborda

41



si aceste aspecte. Spre exemplu, se lucreaza cu manastiri pentru a oferi aceste servicii
comunitatilor diasporei peste hotare care doresc sa participe la ceremoniile funerare
locale, la fel ca budistii care trimit flori si steaguri de rugaciuni la manastire sau ofera
rugaciuni Tn timpul acestor ceremonii.

Thamel a elaborat modalitati de folosire a tehnologiilor informationale pentru a uni
comunitatile transnationale intr-un mod care sa reduca costurile si si sporeasca
siguranta, alegerea si convenabilitatea. De exemplu, recent compania a stabilit un
parteneriat care permite transferurile banesti de la conturile bancare ae diasporel
nepaleze la o banca partenera in Nepal; acest sistem a redus costurile de transfer al
remitentelor cu 80%. Thamel profita de un serviciu de intermediere, Times of Money
din India, care gestioneaza cerinte de conformitate a transferurilor.

Parteneriatele cu bancile au fost un factor foarte important in reducerea costurilor si
flexibilizarea canalelor, iar relatiile cu intreprinderile locale au format baza pentru
sectiunea magazinelor de cadouri. Alte aliante cu entitati precum scolile si liniile aeriene
permit companiei Thamel si ofere optiuni valoroase de utilizare a remitentelor la un pret
redus.

Provocarea de a reproduce modelul Thamel consta in gasirea persoanelor potrivite — cu
resurse — pentru al implementa in practica. Aceasta necesita congtientizare, creatie,
stabilire de relatii si colaborare. Tn contextul Moldovei, acest model de afaceri ar fi
potrivit pe pietele rusesti si cele italiene ale imigrantilor, Tn cadrul carora s-ar capitaliza
marketingul produselor nostalgice. La randul siu, acest fapt ar incuraja antreprenorii
moldoveni din tara (precum si expatriatii moldoveni) sa produca si sa comercializeze
bunuri care ar fi atractive pentru diaspora. Mai mult decét atét, aceasta afacere ar putea
oferi o varietate de afaceri migrantilor care sunt interesati sa-si ‘productizeze
remitentele, adica sa trimita familiilor lor produse si servicii specifice aditional sau in
locul banilor gheata, in conformitate cu preferintele si necesitatile migrantilor si
familiilor lor.

Corporarie internagsionala de microfinantare (MFIC)

Corporatia internationala de microfinantare MFIC este unul din putinele modele de
afaceri din lume care lucreaza cu institutii de microfinantare in tarile de origine si cele
de plata. Compania este creata sa ofere servicii financiare accesibile si profesionale
pietelor Tn care astfel de servicii nu au fost disponibile anterior sau erau prea scumpe si
deconectate de sistemul bancar de baza. Compania crede ca o combinare a metodologiei
de microfinantare si o abordare din perspectiva bancilor comerciale intr-un model
comercial permite ca serviciile financiare sa fie disponibile intr-o maniera social
responsabila si asigura accesibilitate. Modelul de afaceri MFIC este acatuit din trei
componente de baza: Alante Financial, Platforma de Stabilire a Remitentelor Arias si
instrumentul de finantare aIMF.

Alante Financia este o retea de centre de servicii de microfinantare pe care le are in
proprietate si le opereaza in SUA, care ofera servicii financiare accesibile si profesionale
Tn comunitatile ce nu sunt acoperite de banci. Ea ofera servicii si sustinere financiara de
la tranzactii de baza, cum sunt transferurile banesti si Tncasarea cecurilor, pana la
imprumuturi de microfinantare si ipoteci. Tn schimb, oficiile Alante Financial ajuta
clientii sa-si creeze o istorie creditara, sa devina creditori responsabili si sa-si sustina
familiile ramase acasa.

42



ARIAS este 0 solutie finisata de platforme pentru remitente, care permite institutiilor
financiare precum bancile, uniunile de credit si operatorii de transferuri banesti, sa ofere
servicii de transferuri banesti rapide si docile, sub marca lor proprie, avand controlul
complet asupra preturilor si clientilor.

MFIC ofera instrumente de credit IMF in termeni comerciali atractivi pentru a sustine
programele lor de creditare si de remitente. Institutiile reprezentative includ ONG-uri,
cooperative, institutii financiare si banci orientate spre grupul-tinta.

MFIC trimite bani Tn peste 80 de tari prin 15 IMF cu diverse programe si ofera costuri de
remitente in medie mai mici. Peste 60.000 de imigranti beneficiaza de diverse servicii
cum ar fi Tmprumuturile mici, iar istorie creditara afost creata pentru 1.500 de imigranti.

MFIC intelege foarte bine atét industria de microfinantare, cét si industria bancara si are
experienta in deservirea imigrantilor. Compania are experienta de lucru cu reteaua
bancara, de la plati internationale pana la servicii de Tncasare a cecurilor. Aceasta
permite corporatiei MFIC sa fie mai creativa, mai eficienta, sa ofere costuri mai mici si
Si se anggjeze n dezvoltarea unor produse mai bune.

Una din implicatiile potentiale ale introducerii acestui model de afaceri este integrarea
institutiilor de microfinantare intr-o platforma unica de plati ce le-ar putea conecta la
economia globala, permitdndu-le si se ocupe si de necesitatile financiare ae
beneficiarilor. Un anumit tip de platforma pentru micile institutii financiare din
Republica Moldova ar oferi beneficii importante de dezvoltare in cadrul localitatilor
rurale, motivandu-le sa fie mai proactive in ceea ce priveste oferirea de servicii
financiare.

Investitiile gi diaspora

Investitiile de capital nu reprezinta o activitate economica majora practicata de migrantii
moldoveni peste hotare. Tn general, 10% de migranti se implica in unele afaceri mici,
desi experientele nu sunt mereu documentate, decét in cazul in care ele apar ca rezultat
al investitiilor colective pentru comunitate. Sondajul®® beneficiarilor de remitente
efectuat doar la filialele bancilor a aratat ca 20% dintre e economisesc banii prin
investirea Tntr-o afacere, in timp ce 9% au declarat ca Tsi utilizeaza economiile pentru a
investi Tn afaceri mici. Acest segment de beneficiari este deosebit de important, pentru
ca lae exista o inclinatie de ainvesti in gospodaria casnica (imbunatatirea locuintel) sau
n efacere.

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

Imbunétatirea locuintei 42
Celebrarea unei ocazii speciale (zi de nastere, nunta etc.) 36
Tratament in caz de boala 35
Educatia copiilor 33
Procurarea aparatelor electrice sau a mobilei 27
Pentru cazul de deces in familie 21
Celebrare religioasa 21
lesiri sau calatorii 15
Automobil 9
Investifii in afaceri mici 9
Pentru pensionare 7
Altele 9
N/A 24

Sursa: Orozco, TNS — Sondajul Fincombank, 2007

Prin diaspora

Tn aceasta sectiune, s-au profilat douid experiente cu activitati de investitii si micro-
intreprindere. IntEnt, o organizatie olandeza cu sediul la Haga, dar care opereaza in
Africa si Tn alte tari, a elaborat un mecanism de instruire a migrantilor interesati in
participarea la activitati antreprenoriale. ERCOF este o organizatie filipineza care Tsi
desfagoara activitatea oferind asistenta tehnica si instruiri privind lansarea si gestionarea
afacerii.

IntEnt, Olanda

IntEnt ofera instruire si asistenta in domeniul dezvoltarii extensive si holistice de afaceri
si antreprenoriat pentru migrantii care doresc sa lanseze o companie n tara lor natala.
IntEnt Tn momentul de fata activeaza in 7 tari in curs de dezvoltare si lucreaza cu
imigrantii din Olanda. Clientii potentiali sunt supusi unui proces riguros de revizuire,
pentru a determina nivelul de digibilitate Tn ceea ce priveste probabilitatea succesului
persoanei respective in calitate de antreprenor. Tn continuare IntEnt ofera persoanelor
care s-au calificat servicii de dezvoltare antreprenoriala si servicii de consultanta pentru
elaborarea conceptului, cercetarea pietei, elaborarea planului de afaceri, garantarea
finantarii precum si alte activitati ce tin de lansarea unei afaceri. Aceste programe sunt
create doar caraspunslacereresi carezultat a cercetarii de piata.

IntEnt se ghideaza de principiile dezvoltarii sectorului privat si tratarea antreprenorilor
migranti lafel caa celorlalti antreprenori. Tn prezent, 85% dintre clientii IntEnt inci mai
sunt operationali, dupa trei ani de la lansare. Ei au reusit si obtina recunoasterea ca
organizatie de afaceri si continua si se extinda. Pentru a mentine relatii bune cu
proprietarii afacerilor locale in tarile tinta, IntEnt a creat cluburi de afaceri care
incurgjeaza transmiterea de cunostinte printre toti membrii comunitatii de afaceri. Ei
primesc cereri de la persoanele interesate de crearea programelor IntEnt in alte tari.

Cheile succesului IntEnt constau in fortificarea migrantilor, sustinerea pe termen lung a
clientilor sai, abordarea comerciala si angajamentul fata de inovatii. IntEnt invata auto-
determinarea si auto-fortificarea printr-o abordare de tip ,fa singur” si se obliga sa
mentind aceasta atmosfera de profesionalism in cadrul organizatiei. IntEnt spera sa
accelereze pasul inovator si sa continue sa se extinda si si se diversifice.



ERCOF — Centru de resurse economice pentru filipinezii de peste hotare, Filipine
ERCOF este 0 organizatie axata pe dezvoltarea economica, cu accent pe utilizarea
populatiei emigrante din Filipine spre a contribui la dezvoltarea tarii lor de bastina. De
asemenea, ea ofera asistenta migrantilor filipinezi in promovarea managementului
responsabil a resurselor financiare si economice. ERCOF incurgjeaza economiile si
utilizarea organizata a remitentelor, resurselor si capitalului uman pentru actiuni mai
productive, generatia aptd de munca si calitatea de cetatean responsabil. Ei sunt ghidati
de doua principii de baza: efectul de patrundere pas cu pas, dejosin sussi liniile de baza
multiple.

ERCOF colaboreaza cu Banca Centrala din Filipine Tn domeniul unei campanii de
Tmbunatatire a cunostintelor financiare, in cadrul careia cei 2 parteneri merg in diferite
orase si organizeaza forumuri de o jumatate de zi, Tn domeniul planificarii financiare,
pentru familiile migrantilor si migrantii ntorsi acasa. Organizatia faciliteaza de
asemenea relatiile dintre migrantii filipinezi si IMF si bancile rurale din Filipine.
Produsul lor ofera oportunitati sigure de investitii pentru migranti si sporeste capitalul
bancilor, ceea ce le permite si acorde mai multe imprumuturi creditorilor mici. Primele
depozite au fost facute acum doi ani, de catre imigrantii filipinezi din Luxemburg si
Olanda.

Organizatia a obtinut succese cu schema ei de investitii Tn vaci de lapte. Acest program
ofera mai mult profit pentru fermieri si este o investitie sigura si profitabila pentru
migranti. Contractul se Tncheie intre investitorul migrant, fermieri, fabrica de prelucrare
si ERCOF, care defineste responsabilitatile, proprietatea si impartirea profitului. ERCOF
ofera oportunitati diaspore filipineze, faciliteaza procesul si dezvolta vanzarile locale.
Investitia initiala se recupereaza pe parcursul a 3 ani, cu un ROI de 170% pentru
urmatorii 2 ani, crescand cu 250-300% dupa acessta. In prezent, sunt circa 50 de
migranti care asteapta sa investeasca in una sau doua vaci.

Cheia succesului ERCOF consta n liderii migranti, care sunt constienti de problemele
migrantilor, Tn retelele de parteneri stabilite de ERCOF intre mai multe sectoare si in
cercetarea de piata efectuata cu scopul de a intelege care produse si servicii sunt
necesare. In prezent, ei Tncearci si obtina reactii din partea beneficiarilor lor si s
incheie parteneriate cu ONG-urile din teren, ale caror obiective coincid cu cele ale
ERCOF, ceea ce va cere sensibilizarea in aspecte ce tin de migranti.

Reproducerea schemel de tip ERCOF pentru diaspora moldoveneasca ar putea fi cu
putinta prin crearea unui ONG (sau exprimarea initiativei unui ONG deja existent) care
ar stabili legatura cu comunitatea migrantilor si familiilor lor in calitate de intermediar
sau facilitator pentru serviciile de investitii, precum si n calitate de instructor n
domeniul financiar. Acest fapt poate fi realizat Tn parteneriat cu bancile, companiile de
transferuri banesti, precum si cu guvernul Republicii Moldova (Ministerul Economiei) si
comunitatea donatorilor. Institutii precum Alianta de Microfinantare, spre exemplu, ar
putea participa la intermedierea serviciilor financiare oferite migrantilor care au dorinta
de aexplora scheme de investitii la scara mica.

De catre diaspora
Clubul de Investizii Orizont Nou (CION), Honduras
Clubul de Investitii Orizont Nou a fost fondat Th anul 2000 de catre 10 locuitori din

Honduras, cu obiectivul de a pune launloc resursele lor financiare pentru ainvata cum se
investeste Tn bursa de valori. De atunci, eu au devenit participanti activi la dezvoltarea
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economica a comunitatii originare din Honduras care locuia in orasul New York. La
intrunirile lunare ale grupului membrii depozitau investitiile lor (fiecare cate 25-100
USD), analizau studiile referitoare la actiuni si alegeau Tn care actiuni si investeasca. In
prezent, clubul are 100 de membri. Tn 2002 e au decis si-si diversifice portofoliul,
investind Tn imobile. Ulterior, au procurat un bloc locativ la Bronx, in anul 2004.

Cel mai recent obiectiv a CION este de a se implica in comertul nostalgic si acum ei
negociaza cu o serie de producatori din Honduras, si le serveasca drept importatori si
distribuitori in SUA. CION si-a extins obiectivele prin includerea consolidarii
mecanismului pilot de canalizare a remitentelor spre utilizarea productiva pe coasta de
nord a Hondurasului. Acest proiect prevede colaborarea cu autorititile locale si
persoanel e particulare originare din Honduras, care se afla peste hotare.

Donatiile gi diaspora

O adlta experienta importanta sunt investitiile comunitatii in activitati sociale si
economice. Migrantii din diferite tari de pe tot cuprinsul lumii s-au angajat in calitate de
lideri ai comunitatii si sustini dezvoltarea comunitatii de acasi. Tn unele tari acestea sunt
cunoscute ca asociatii din orasul de bastina.?* Acestea sunt asociatii mici, care au strans
pana la 10.000 USD pe an pentru a aguta orasul de bastind sa Tmbunatateasca
infrastructura publica si conditiile sociale, prin constructia de parcuri, ntretinerea
scolilor si clinicilor de sanatate.

in diaspora

Fundayia DIR, Olanda

Fundatia DIR afost creata in anul 2000 de un grup de prieteni din Etiopia care locuiau in
Olanda. Obiectivele e constau n asistarea migrantilor etiopieni in integrarea lor n
Olanda, dezvoltarea Etiopiei si Tncurgjarea schimbului cultural Etiopia-Olanda. Ei se
concentreaza in special pe cele mai vulnerabile grupuri, cum ar fi persoanele cu
dizabilitati si cele marginalizate. Fundatia DIR este cilauzita de urmatoarele principii:
drepturile omului, durabilitate si Tntreprindere sociaa si constientizare culturala. DIR
crede ca cei aflati Tn circumstante dezavantgjate pot fi parte a cresterii economice si a
schimbarii sociale. Organizatia se concentreaza pe auto-fortificare si reducerea saraciel
prin programe desemnate a fi auto-sustinatoare si durabile, precum angajarea, instruirea,
antreprenoriatul si ntreprinderea sociala. Suplimentar, DIR pune accent pe schimburile
culturale prin sensibilizare, retele, transfer de cunostinte si tolerantd. Organizatia a
deschis, in 2005, o filiala in Etiopia.

DIR a obtinut succese in multe din programele sale. Printre acestea se numara proiectul
de anggjare si locuinte pentru prostituatele din Addis Ababa, care a transformat vietile
fostelor prostituate prin oferirea de noi locuri de munca. Cafeneaua Bunet Bet a fost
prima intreprindere sociala a DIR in Olandasi, in prezent, este profitabila si Tn curand va
fi complet nesubventionata. Proiectul pentru persoane cu dizabilitati a fost extins si a
obtinut reactii pozitive din partea celor implicati. In general, organizatia Tsi extinde
serviciile si 1si perfectioneaza structura organizationala si operatiunile. Se pare ca DIR
va atinge obiectivul de auto-durabilitate pe termen scurt sau mediul.

2! Orozco, Manuel. Pentru mai multe lucrari la acest subiect vezi anexa cu publicatii
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Cheile succesului DIR au fost reflectia asupra lucrurilor mari, o conducere puternica, o
buna intelegere a Olandel si Etiopiel si a comunitatilor tinta din cadrul lor si
parteneriatele strategice cu organizatii comerciale si de dezvoltare. Tn vederea unei
tranzitii la o organizatie comerciala durabila, DIR asigura partenerii si consilierii cu
experienta comerciala si se concentreaza asupra imbunatatirilor competitive si asupa
planificarii strategice. Organizatia elaboreaza, de asemenea, initiative referitoare la
venitul obtinut. DIR e gata sa-si asume riscuri si face un efort pentru a-si diversifica
programele si baza veniturilor.

IME — Instituto de los Mexicanos en el Exterior, Mexic

IME este o organizatie in cadrul guvernului Mexicului, avand obiective majore de a
promova politicile publice ale guvernului Mexicului referitoare la nevoile comunitatii
mexicane de peste hotare, stabilirea legaturilor dintre aceste comunitati si partenerii lor
in Mexic si sustinerea formarii conducatorilor in cadrul comunitatilor de migranti. IME
functioneaza ca o entitate consultativa Tntre diaspora mexicana si stat. Ea organizeaza
conferinte educationale, a caror scop este a informa publicul despre programele si
serviciile oferite de guvernul Mexicului pentru Tmbunatatirea standardelor de trai ae
mexicanilor care locuiesc si lucreaza peste hotare si pentru dezvoltarea comunitatilor de
acasi dle Mexicului.

IME a organizat conferinte pentru a discuta aspecte ce tin de imbunatatirea cunostintel or
in domeniul financiar in cadrul comunitatilor de migranti si pentru a facilita dezvoltarea
prin directionarea remitentelor spre o utilizare productiva. Organizatia lucreaza, de
asemenea, n directia incurgjarii migrantilor de a se inregistra in sistemul de plati a
transferurilor Directo a Mexico, analizat mai sus, in vedereaintrarii in sistemul financiar
formal. IME spera sa gaseasca istorii de succes din aceasta experienta, pentru a promova
Tn continuare Tmbunatatirea cunostintelor in domeniul financiar si a raspandi cele mai
bune practici de trimitere aremitentelor prin marii operatori de transferuri banesti.

IME doreste si intensifice vizibilitatea Directo a Mexico, pentru a incurgja mai multe
banci sa ofere acest sistem comunitatilor de migranti. Ei spera sa convinga comunitatile
de migranti de beneficiile intrarii Tn sistemul financiar. IME este succesorul oficiului de
stabilire a legaturilor, creat la sfarsitul anilor optzeci, care a participat ca factor de
fortificare si facilitare a crearii asociatiilor de migranti in orasele de bastina. Odata ce
acestea si alte asociatii ale migrantilor s-au dezvoltat in SUA, oficiul de stabilire a
legaturilor din cadrul ministerului afacerilor externe a evoluat ntr-o unitate mai
consolidata si adevenit IME.

Semnificatia stabilirii institutionale a IME este importanta pentru Republica Moldova,
deoarece acest design poate fi reprodus partial drept o modalitate de a angaja migrantii
care muncesc peste hotare, care pot servi drept baza pentru mecanismul de dezvoltare a
increderii, precum si un forum Tn cadrul caruia acestia sa-si exprime dorintele si nevoile.
Predecesorul IME, biroul de cunoastere a migrantului de pe langa oficiile consulare, ar
puteafi un tip de ingtituitie care poate fi creat si in 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 asociatiile de bastina ale
mexicanilor, cu scopul de a crea un fond pentru proiectele identificate de asociatiile din
orasul de bastina si comunitatealocala beneficiara.

Programul 3x1 coreleaza fiecare dolar donat de asociatia orasului de bastina cu céte unul
din partea autoritatilor locale, celor ale statului si celor federale. El a sporit contactul
intre asociatiile orasului de bastina si functionarii autoritatilor locale si tinde sa
consolideze legaturile Tntre nivelul municipal, cel de stat si cel federal al autoritatilor.
Cand o asociatie participa la programul 3x1, este creat un comitet care supravegheaza
disbursarea fondurilor si implementarea proiectului. 3x1 Tncearca si stabileasci o
comunicare mai buna Tntre comunitatile locale si comunitatile lor de migranti din SUA si
Canada.

Tn 2006 guvernul federal ainvestit 20 de milioane USD pentru ale corela cu aproape 60
de milioane USD cu care au contribuit autoritatile locale si cele ae statului. Numarul
asociatiilor orasului de bastina care participa la 3x1 a crescut de la 20 in 2002, la 715 —
n 2006. Tn prezent, sunt 26 de state mexicane participante si 1.226 de proiecte in curs de
implementare. SEDESOL continua si punia accent pe dezvoltare si promovarea
proiectelor, care sunt investitii productive pentru a servi mai bine comunitatea prin
Tmbunatatirea economiei locale si crearealocurilor de munca.

3x1 si Banca Inter-americana de Dezvoltare elaboreaza un program pilot care vaimplica
instruiri vocationale si extinderea platformelor tehnologice. Guvernul va crea programe
educationale pentru a Tmbunatati capacitatile businessmenilor mici de a opera
intreprinderi profitabile, care vor crea locuri de munca. Programul doreste sa identifice
cele mai bune practici si sa reproduca aspectele de succes ae programului in Tntregul
Mexic.

De catre diaspora

Activitatea asociatiilor din orasul de bastina este ilustrata Tn anexa.

Ce face succesul succes?

Analiza celor mai bune practici de utilizare eficienta a remitentelor este rezultatul
interviurilor cu peste 30 de ingtitutii din peste 40 de experiente cunoscute. Cazurile
prezentate aici au fost cele care se potrivesc cel mai bine Tn contextul Republicii
Moldova. Patru aspecte de baza au fost folosite pentru analiza progresului lor: 1) felul in
care isi masoara succesul; 2) factorii care au determinat succesul; 3) provocirile
intdmpinate si 4) solutiile care au fost gasite pentru atenuarea provocarilor.
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SPRE O STRATEGIE EFICIENTA CARE SA UNEASCA
MIGRATIA, REMITENTELE SI DEZVOLTAREA

Experienta migratiei si a remitentelor din Republica Moldova poate oferi oportunitati
semnificative pentru promovarea dezvoltarii Tn tara, pe langa impactul deja semnificativ
pe care il au acestea asupra gospodriilor care primesc remitente. Tn special, un mode! de
migratie si dezvoltare este recomandat pentru a atinge scopuri modeste pe termen scurt.
Aceasta recomandare rezulta din realitatile moldovenesti si experientele identificate n
ata parte. Modelul cautda si se concentreze asupra accesului financiar, provocarilor
regulatorii, stabilirii legaturilor cu comunitatile de migranti si atendintelor sociale.

Aceasta abordare ar trebui si cuprinda un efort pe un termen de trei ani, pe parcursul
carora guvernul Moldovei va conlucra cu organizatiile internationale de dezvoltare, cu
OIM, cu sectorul privat si cu societatea civila pentru a implementa activititile legate de
aspectele mentionate. Tn special, obiectivul acestui model va consta in cresterea
accesului financiar, prin imbunatatirea cunostintelor financiare ale unui grup-tinta care
va reprezenta 10% dintre beneficiari la institutiile bancare, sporind procentul detinerii
unui cont bancar pana la 20, in curs de trei ani, prin aducerea clientilor beneficiari de
remitente la ingtitutiile financiare de depozitare, ceea ce aproape va dubla numarul
beneficiarilor avand un cont bancar, contribuind la transferul economiilor de la familii
catre institutiile financiare si crednd portofolii de investitii care vor aduce beneficii
financiare.

Modelul tinde si stabileasca obiective si standarde privind incluziunea financiara a
moldovenilor, cu un accent deosebit pe gospodariile beneficiare de remitente, si sa
sustina asociatiile de economii si imprumut si corporatiile financiare rurale in activitatea
de sporire a serviciilor financiare pentru beneficiari. De altfel, guvernul Moldovei este
incurgjat si creeze un program de stabilire a legaturilor cu emigrantii, prin care acestia
pot pastra un contract cu statul prin activitati educationale. Modelul ofera idei si pentru
implementarea serviciilor de educatie si sinatate pentru beneficiarii de remitente.

O opozitie care merita atentia este faptul ca atunci cand reflectam asupra intersectiei
dintre dezvoltare si economiile migrantilor din strainatate, este important sa intelegem ca
baza sociala si productiva a unel economii defineste caile prin care remitentele vor
functiona efectiv in acea economie. Cu ate cuvinte, fertilitatea economiei locale va
determina impactul de utilizare eficienta a remitentelor. Remitentele urmeaza a fi
ntel ese exact asa cum sunt — economii in strainatate. Ca si in cazul oricirel alte surse de
economii straine, lafel caasistenta, comertul sau investitiile, remitentele interactioneaza
cu structura economiei locale.

Masura Tn care aceste structuri absorb economiile din strainatate este prima intrebare
pentru practicienii din domeniul dezvoltarii. Aceasta inseamna ca este important de
analizat fortele productive intr-o economie, nivelurile de eficienta, gradul de
modernizare, nivelul de diversificare/concentrare a productiei in cadrul diferitelor
sectoare, felul in care opereaza antreprenoriatul si posibilitatile de care dispune,
existenta sau lipsa unor unelte tehnologice si masurain care guvernele asigura un mediu
care s motiveze interactiunea dintre investitie si productie.
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INTERMEDIEREA FINANCIARA

O solutie partiala pentru lipsarelatiei intre beneficiarii de remitente care fac economii si
detinerea de conturi bancare este imbunatatirea cunostintelor lor financiare, motivarea
bancilor de a gjusta si oferi beneficiarilor produse financiare, extinderea intermedierii
financiare a beneficiarilor prin intermediul asociatiilor de economii si imprumut mici si
explorarea posibilitatii de aintroduce cardul si tehnologia bazata pe telefonia mobila.

Tmbunététirea cunostintelor financiare: parteneriatul public-privat

Un efort de colaborare intre OIM, ILO si institutiile bancare din Republica Moldova
poate fi creat pentru ainitia un proiect de imbunatatire a cunostintelor financiare, avand
drept scop educarea financiara si accesul financiar pentru beneficiarii de remitente.
Obiectivul acestui proiect trebuie si consiste nh plasarea unor instructori financiar la
filialele bancilor selectate din tara, in colaborare cu institutiile financiare bancare si
asociatiile de economii si Tmprumuit.

Proiectul pilot urmeaza sa atinga trei scopuri. Tn primul rand, instructorul 1l va saluta pe
recipientul de remitente, client al locatiei de depozitare, si 1i vatine o lectie de 30 de
minute informand clientul despre concepte si abilitati fundamentale si practice de
management financiar. Tn al doilea rand, aceastd persoani 1i va indica clientului asupra
diverselor produse financiare pe care le ofera banca locala unor clienti casi €l / easi i
vaindica o persoana de contact in cadrul bancii, pentru a discuta nevoile si cerintele lor
financiare. Tn al treilea rand, instructorul 1l/o va invita si stabileasci o relatie financiara
Ccu aceasta banca sau cu o alta institutie (deschiderea unui cont bancar, obtinerea unui
credit, crearea unui depozit direct de remitente, solicitarea unui card de debit sau un alt
serviciu financiar pus la dispozitie).

Durata fiecarui proiect pilot este de 6 luni si tinde sa cuprinda 18 mii de beneficiari de
remitente, dintre care unii vor fi clienti care se vor intoarce.?? Proiectul va monitoriza
educatia si accesul financiar prin adoptarea unei forme de evidenta si evaluare care va
contine informatii despre profilul clientului, nivelul de intelegere si cunostintel e obtinute
Tn domeniul financiar si masura (si motivele) interesului si dorintei de a stabili o relatie
financiara cu institutia.

La sfarsitul programului pilot va fi prezentat un raport de evaluare, care va identifica
lectiile Tnvatate, succesele obtinute si pasii pe viitor. Speram si demonstram prin acest
proiect ca eforturile de stabilire a contactelor financiare, preluate din experientele altor
tari, au rezultate pozitive in Republica Moldova si pot fi adaptate si adoptate de
institutiile financiare din aceasta tara.

Intermedierea bancilor si AEI

%2 Planificam sa plasim 15 instructori la 15 filiale de banci prin tara, care vor interactiona cu cel putin 10
clienti beneficiari de remitente pe zi, pe parcursul unel perioade de 120 de zile. Numarul beneficiarilor
carefsi ridica lunar remitentel e este de aproximativ 300.000, de aceea proiectul va cuprinde, in total,
aproape 10 procente din numarul total de beneficiari.
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Organizatiile internationale de dezvoltare si guvernul ar putea colabora n vederea
stabilirii stimulilor pentru banci si alegaturilor cu consumatorii. Tn special donatorii pot
participa, oferind resurse financiare acestor initiative pentru banci si asociatii de
economii si Tmprumut, pentru a accelera accesul financiar. Institutiile financiare
alternative si-au demonstrat rolul-cheie in atragerea clientilor din afara sectorului bancar
in e si in transformarea clientilor beneficiari de remitente in clienti ai ator servicii
financiare.”® Sustinerea acestor ingtitutii financiare a fost mica, in pofida eforturilor lor
de a se adresa beneficiarilor de remitente. De dtfel, institutiile bancare din Caucazul de
sud sunt relativ slabe si pot beneficia de granturi care sa le consolideze capacitatea de a
se adresa celor care au nevoie de servicii financiare, cum ar fi persoanele care trimit si
primesc remitente.

Mai aes donatorii ar putea oferi asistenta financiara pentru crearea unui produs
financiar, pentru marketing si tehnologie. Sporirea sustinerii si participarii acestor
ingtitutii financiare mici are o importanta cruciala n cresterea accesului la serviciile
financiare si imbunatatirea cunostintelor financiare. Tn acest context, guvernul Republicii
Moldova se poate adresa BERD, USAID si altor institutii sa participe intr-un parteneriat
de ,bancarizare”. Donatorii pot stabili scheme comune, similare celor implementate de
IFAD si Uniunea Europeana.

Grantul IFAD-EU-MIF este un model pentru bancarizarea beneficiarilor de remitente si
a migrantilor. Fondul International pentru Dezvoltarea Agriculturii (IFAD), agentie
specializata a Natiunilor Unite, in parteneriat cu Comisia Europeana (CE), Banca Inter-
americana pentru Dezvoltare (BIAD), Grupul Consultativ de Asistenta a celor mai
Saraci (GCAS), Guvernul Luxemburgului si Fondul Natiunilor Unite de Dezvoltare a
Capitalului (UNCDF) au lansat un Instrument de Finantare pentru Remitente (IFR) de 10
milioane USD pentru reducerea saraciel rurale si promovarea dezvoltarii. Instrumentul
are ca scop sporirea oportunitatilor economice pentru siracii din zonele rurale, prin
sustinerea si dezvoltarea unor servicii de remitente internationale si domestice inovative,
rentabile si usor accesibile in cadrul tarilor din Africa, Asia, Europa, Orientul Mijlociu si
America Latina. Obiectivele lui sunt Tmbunatatirea accesului la serviciile de transfer de
remitente in zonele rurale, crearea legaturii intre remitente si serviciile si produsele

o

zonarurala pentru migranti si organizatiile din comunitate.

Printr-un proces competitiv, acest instrument ofera institutiilor eligibile o contributie 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. Dupa cum au
demonstrat cercetarile si practica, operationalizarea proiectelor de utilizare eficienta a
remitentelor pentru maximizarea accesului financiar prin intermediul institutiilor
financiare reprezinta cheltuieli nu mai mari de un sfert de milion de dolari pentru banci
si pentru IMF cu o medie de 20 defiliae. Prin ate experiente (vezi cazul EI Comercio si
Fedecaces) am invatat ca institutiile bancare pot transforma in medie 5.000 de clienti de
remitente in clienti bancari pe parcursul a doi ani. Mai mult decét atét, astfel de eforturi
ofera un exemplu pentru alte ingtitutii financiare si incurgeaza competitia intru
diversificareasi consolidarea serviciilor financiare in acest sector.

23 Orozco, Manuel si Eve Hamilton, 2005, “ Remitentele si intermedierea IMF: probleme si lectii”,
Remitenze, microfinansare si dezvoltare: stabilirea legaturilor, Volumul 1: privire globala, editat de Judith
Shaw, Fundatia pentru Cooperare de Dezvoltare, Brisbane, Australia: 2005.
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Lucrand in parteneriat cu institutiile financiare, guvernul Republicii Moldova poate
motiva aceste institutii si-si mareasca intinderea financiara prin imputernicirea bancilor
si AEI pentru crearea produselor financiare prin intermediul scutirilor de taxe si a altor
stimuli, Tn scopul facilitarii deschiderii conturilor bancare si de depozit la cel putin
30.000 de beneficiari de remitente in doi ani.

Tehnologia transferurilor bazate pe telefonia mobila

Transferul bazat pe tehnologia mobila a aparut ca o aternativa pentru tranzactia
internationala numerar-catre-numerar, care poate oferi transferuri sigure, imediate si cu
valoare adaugata. Consumatorii pot primi tranzactiile care sunt incarcate in dispozitivele
lor si pot ridica remitenta sau realiza tranzactii cu vendorul care accepta operatiuni
efectuate prin telefonie mobila. Tn mod ideal, adoptarea transferurilor mobile ar necesita
autorizarea terminalelor-punct de vanzare (TPDV) in locatii comerciale vizitate de
beneficiarii moldoveni. Guvernul Republicii Moldova poate sustine aceasta initiativa,
atét prin scutirea de taxe laimportul TPDV, cét si prin introducerea unui cadru regulator
care ar permite transferuri internationale Tn valuta straina intr-un cont de telefon mobil
asociat cu o banca. Comunitatea internationala a donatorilor si-a exprimat interesul
pentru colaborarea Tn domeniul modernizarii sistemelor de plati si adoptarea
tehnologiilor moderne. Dispozitivul de transfer mobil este un mecanism eficient, mai
practic decdt mobile banking, dar succesul acestei experiente depinde de
compatibilitatea si receptivitatea regulilor de telecomunicatie privind platile in valuta
straina si nationala si de dorinta comerciantilor de a introduce TPDV, care ar accepta
carduri sau transferuri bazate pe telefonia mobila.

Spre exemplu, experienta G-Xchange poate fi implementata si in Republica Moldova
Procesul de implementare poate fi realizat atét Tn locul de origine, cét si in cel de
destinatie atransferurilor de remitente sau doar n tara de destinatie (Moldova). Strategia
respectiva ar putea include céteva etape si ar incepe cu o apreciere de fezabilitate cu
privire la capacitatea tehnologica si mediul regulator, care ar permite transferurile prin
intermediul telefoanelor mobile. Cea de-a doua etapa necesita implicarea donatorilor, a
guvernului si a bancilor pentru a explora costurile de implementare a interfetei de pe
telefonul mobil precum si devizul de cheltuieli ce tine de investitiile Tn hardware si
instalarea tehnica. A treia etapa include luarea in considerare a companiilor de
transferuri prin intermediul telefoanelor mobile din cadrul coridoarelor strategice (Rusia,
Ucrainasi Italia), inclusiv promovarea unei expozitii de tehnologii.

STABILIREA CONTACTELOR CU MIGRANTII

Desi potrivit imaginii Republica Moldova nu este o tara exportatoare de forta de munca,
mobilitatea de munca din ultimii 10 ani este destul de semnificativa pentru a presupune
ca un numar estimativ de 400.000 de lucratori participa pe piatele straine a fortei de
munca. Un pas important pentru guvernul Moldovel ar consta in stabilirea unor relatii
stranse cu comunitatea emigrantilor, inclusiv acelora care sunt muncitori sezonieri, in
vederea crearii de parteneriate, a Tncrederii mutuale si increderii Tn viitorul tarii.
Formarea increderii este un pas necesar pentru a valida fenomenul migratiei. Oricum,
pentru a realiza acest lucru este important a imbunatati contactele si relatiile cu diaspora
si a crea unui program minim de stabilire a legaturilor care si promoveze participarea
comunitatii de emigranti.
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Formarea increderii

In vederea stabilirii unor parteneriate de succes, guvernele urmeaza si elaboreze
instrumente si initiative de formare aincrederii, care sa-i faca pe emigranti sa recunoasca
faptul ca guvernele au o atitudine serioasi si se vor angaja sa lucreze cu el. Stimulii de
formare a increderii ar trebui sa includa cel putin patru componente: dialogul cu liderii,
investitia institutionala Tn resurse necesare pentru extinderea politicilor, mecanismele
institutionale de comunicare care sa asigure contactul sistematic si legitim cu diasporele
si crearea, de comun acord, a agendei de initiative Tn domeniul politicilor care afecteaza
atét guvernele, cét si migrantii.

Contactul si identificarea

Stabilirea contactului cu comunitatile de emigranti este un mandat primordia pentru
statele care au populatie migranta numeroasa. Indiferent de faptul ca migrantii sunt
sezonieri, pe scurta durata sau din cel care planifica sa se intoarca, guvernele urmeaza sa
identifice comunitatile existente si cele in proces de formare, deoarece anume acestea
reprezinta sursa de capital social a migratiei. O tendinta importanta a migrantilor este
siguranta lor Tn capitalul socia si in retele sociale pentru gasirea unui loc de munca, a
locuintei si asistentel de care au nevoie cand planifica sa emigreze sau cand sunt deja la
destinatie. Cedlalta tendinta este identificata in cadrul Sudiului OIM privind migraria si
remitensele 2006, care afirma ca o parte dintre emigranti contribuie la activitati caritabile
acasi. Aceste practici sunt marcaje importante ale identitatii culturale si sociale cu
Moldova, atét in patrie cét si in diaspora. De aceea, guvernelor li se recomanda sa
formeze ncrederea prin stabilirea contactelor cu comunitatile de moldoveni de peste
hotare.

O dtrategie importanta si de posibil succes consta Tn stabilirea legaturii cu operatorii de
transferuri banesti in tarile de destinatie. OTB cunosc comunitatile de migranti foarte
bine, pentru ca e sunt baza pietel lor. Ei le inteleg preferintele financiare si sociae, le
cunosc locul de trai si necesitatile. Guvernul Republicii Moldova ar putea stabili un
parteneriat cu cele circa 16 OTB in fiecare tara-cheie de destinatie, in vederea
identificarii comunitatilor de emigranti, stabilirea comunicarii cu liderii acestora si
pregatirea unei baze de date minime a membrilor diasporei, chiar daci acestia sunt
mobili sau cu domiciliu temporar. Aceste date pot contine informatii privind locul de trai
al emigrantilor, sursele lor de implinire culturala, precum si necesitatile lor culturale,
socide si altele. Acest exercitiu poate permite identificarea asociatiilor filantropice cu
resedinta peste hotarele Moldovei.

Programul de stabilire a legaturilor

Propunem un program de stabilire a legaturilor, care s-ar fundamenta pe recomandarea
anterioara. Acest program ar consta in reproducerea experientelor IME Mexican si 3x1
SEDESOL si este, de fapt, o abordare fezabila. Programul ar include instruirea privind
implementarea logistica a programului IME si 3x1, cooperarea cu partea mexicana
pentru anvata modul de creare a acestui cadru si inducerea participarii sectorului privat,
mai cu seama a OTB, bancilor si a altor entitati care au lucrat cu comunitatile de
emigranti. Acest proiect nu ar trebui sa reproduca experienta mexicana intocmai; ci ar
trebui sa tinda spre a identifica acele instrumente care ar putea fi folosite pentru
stabilirea parteneriatelor in asociere cu moldovenii de peste hotare. Un produs
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complementar al experientel 3x1 din Mexic este implicarea Western Union Tn schema
4x1 scheme, unde acestia participa la suplimentarea fondurilor. Implicarea partenerilor
sectorului privat intr-o experienta similara in Republica Moldova ar constitui o trasatura
aditionala care, cel mai probabil, vainduce rezultate pozitive.

ASPECTELE REGULATORII

Standarde privind accesul financiar

Actorii din domeniul intermedierii financiare ar trebui si se gandeasca |la asistarea
bancilor Tn explorarea domeniului stabilirii relatiilor cu emigrantii si familiile lor si sa
stabileasca standarde de incluziune financiara. Astfel de standarde ar trebui sa includa
numarul-tinta anual de imigranti si familii care urmeaza sa fie recrutati ca clienti ai
bancilor sau AEI, tinte referitoare la atragerea unui numar de beneficiare femeli, tipurile
de produse financiare oferite, tipurile de parteneriate cu Rusia, Italiasi alte tari. Cel care
elaboreaza politicile si grupurile de sustinere trebuie si joace un rol important Tn
Tmbunatatirea conditiilor financiare ale emigrantilor si familiilor lor.

De altfel, metodologiile de sporire a intermedierii financiare in beneficiul emigrantilor
sunt foarte importante pentru succes. Institutiile financiare trebuie si lucreze cu guvernul
sl cu organizatiile necomerciale pentru a identifica preferintele financiare si economice
ale migrantilor si pentru a elabora si pune pe piata produse financiare care sa satisfaca
necesitatile lor. Institutiile bancare nationale trebuie si stimuleze relatii bune cu
ingtitutiile financiare de peste hotare, pentru aasigura o retea efeicienta de distributie.

Atenuarea regulilor pentru AEI

Institutiile bancare au un rol important in transferurile banesti. Oricum, o modalitate de
consolidare a concurentel si a accesului financiar este ca alte ingtitutii financiare
nebancare, cum ar fi AEI, sa poata participa pe piata cu conditia ca raspund criteriilor de
bazi pentru plata transferurilor. Tn prezent, AEI nu efectueaza rambursarea remitentelor,
deoarece cadrul regulator nu le permite sa efectueze tranzactii internationale in valuta.
Totusi, aceste institutii sunt localizate Tn mod strategic Tn acele locuri unde sunt
localizati multi beneficiari de remitente. Beneficiarii de remitente ar profita de primirea
remitentelor in cadrul AEI locale si, astfel, nu ar mai avea nevoie si se deplaseze la
distante mari pentru a vizita o banci. Sondajul Asociatiilor de Economii si Tmprumut
(AEl) indica ca majoritatea membrilor AEl sunt beneficiari de remitente si si-au
exprimat in mod clar interesul de a primi transferurile prin intermediul AEI locale.?*

Guvernul ar putea incurajaimplicarea AEI Tn doua domenii. Tn primul rand, guvernul ar
putea permite AEI sa efectueze rambursarea remitentelor, cu conditia ca acestea sa fie in
conformitate cu anumite criterii sau instructiuni necesare pentru plata remitentelor. in al
doilea rand, adresandu-se comunitatii donatorilor, guvernul ar putea sustine eforturile

2 Acest sondaj afost comandat de OIM si ILO (Organizatia Internationala aMuncii) si realizat de Alianta
Microfinantare Moldova in cadrul proiectului , Dincolo de reducerea siréciei: Elaborarea cadrului juridic,
regulator si institutional pentru utilizarea eficienta a remitentelor Th scopul dezvoltarii mediului de
afaceri.”
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depuse intru modernizarea acestor institutii, astfel incét acestea si ofere produse
financiare beneficiarilor de remitente.

n vederea garantirii unei plati efective a remitentelor, o ingtitutie financiara trebuie si
corespunda urmatoarelor conditii: @) si se conformeze cu normele regulatorii
internationale privind transferurile banesti (legile de combatere a spalarii banilor,
practicile de cunoastere a clientului si altele); b) s mentina un flux minim de numerar
echivalent cu patru plati zilnice de remitente; ¢) sa aiba persona instruit care sa
efectueze plati in valuta straina; d) sa aiba sisteme tehnologice si hard pentru adoptarea
si adaptarea platformei de plati; €) si fie localizata in zonele (rurale) in care vin
remitentele si f) sa ofere costuri mici si transferuri eficiente. Unul dintre aspectele cele
mai critice este componenta referitoare la fluxul de numerar. IMF sau ate institutii
financiare nebancare, cum ar fi AEIl, ar trebui si asigure o capacitate cat mai similara.
Aceasta inseamna ca IMF ar trebui sa poata plati 4 transferuri pe zi sau si opereze cu
minim 2.000 USD zilnic. Cu o instruire si 0 asistenta adecvata, AEI ar fi capabile sa se
conformeze regulamentelor IMF.

Sporirea competitiel reduce caracterul neformal si creste accesul financiar. Experientele
tarilor din ate regiuni, cum ar fi America Latina, Caraibele si altele, au demonstrat ca
acest caracter neformal descreste, din moment ce concurenti noi penetreaza piata sau
creste, atunci cand sunt putini concurenti. De fapt, cresterea exponentiala, inregistrata in
mai multe tari ae lumii, a fost o reflectie a cresterii competitiel si penetrarea unei baze
mal mari a pietei, atat in tarile de origine cét si in cele de destinatie. Competitia in
sectorul transferurilor banesti ar permite identificarea diversilor actori care sunt gata sa
se asocieze laoriginea si la destinatia transferurilor banesti. Cand doar bancile opereaza
in cadrul tarilor de destinatie, accesul la intermediere financiara este mai mic. Republica
Moldova reprezinta un caz aparte: exista cétiva concurenti si exista foarte putini stimuli
pentru oferirea serviciilor aditionale emigrantilor sau beneficiarilor de remitente din
partea bancilor.

Multe OTB adesea aleg sa lucreze in anumite regiuni ale unui coridor de tari, ca o
modalitate de a-si expune avantajul comparativ. Clientii reactioneaza la acest stimulent
prin schimbare de la metoda utilizata anterior la unanoua si mai convenabila.

ASPECTELE SOCIALE $I ECONOMICE

Cea de-a patra componenta a acestui model se axeaza pe aspectele economice si sociae.
In primul rand, este important a implementa stimuli si scheme de investitii pentru
emigranti si familiile lor. De altfel, investitiile in bunuri sociale, cum ar fi sanatatea si
educatia, pot fi prezentate Tn forma unor pachete ca parte a procesului de migratie. In
cele din urma, guvernul Republicii Moldova trebuie si analizeze impactul
macroeconomic a remitentelor pe termen lung, sa identifice masurile de implementare a
politicilor economice care sa faca fata realitatii fenomenului de fluxuri enorme de
economii venind din strainateate.

Investitiile: planuri gi parteneriate de investitii in afaceri

Investitiile de capital ae migrantilor moldoveni nu pot fi neglijate, 20% economisesc
pentru ainvesti si jumatate din e investesc chiar acele economii. Luand in considerare
suma de bani pe care o economisesc (1500 USD), chiar investind o treime din ea intr-o
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afacere mica, aceasta reprezinta 20 de milioane USD in total. Desi nu fiecare are
interese, spirit si abilitati antreprenoriale, parteneriatul intre sectorul privat, guvern si
comunitatea internationala ar puteafi creat pentru acordarea stimulilor pentru investitii.

Acssti stimuli ar putea fi oferiti prin intermediul diverselor business-planuri, care ar
cuprinde crearea de mici afaceri si implicarea emigrantilor ca detinatori de cote sau
proprietari ai schemel. Aspectul critic Tn promovarea parteneriatelor de investitii consta
in marketingul oportunitatilor atractive de afaceri pentru emigrantii care ar include
parteneri locali, gata s suporte o parte din riscul investitiei, planuri de investitii posibile,
inclusiv proiecte fezabile pe termen scurt si pe termen lung.

Oportunitatile de investitii ar trebui identificate prin analizarea avantagjelor comparative
ale tarii. Pe langa aceasta, afacerile asociate direct cu industria migratiel fortel de munca
sunt un punct de pornire foarte important. O identificare mai detaliata a acestor
oportunitati de afaceri ar necesita gasirea unor nise de piata in retelele de prelucrare si
productie de bunuri si servicii, cum ar fi telecomunicatiile, turismul, transporturile,
comertul [nostalgic], transferurile de bani si capitaluri (remitentele, locuintele si
afacerile mici).

Primul pas pentru Guvernul Republicii Moldova este identificarea a 20 de oportunitati
de investitii competitive, care se pot vinde usor diasporei, si obtinerea cooperarii
comunitatii internationale n elaborarea schemelor de marketing. Ulterior, aceste scheme
de marketing pot fi lansate in colaborare cu agentiile de turism, agentii OTB si
organizatiile comunitare din Rusiasi Italia. Preluand lectiile IntEnt din Olanda, astfel de
proiecte ar putea fi reproduse in Italia, Tn colaborare cu guvernul italian si Uniunea
Europeana sau in Moldova, prin crearea unel baze.

Constructiile

Din cauza caracteristicilor demografice ale beneficiarilor de remitente si tindnd cont de
faptul ca fiecare a patrulea cetatean primeste remitente, necesitatea de a ameliora
calitatea vietii familiilor de emigranti are efecte directe asupra intregii tari. Proiectele ce
Se axeaza pe sanatate si educatie, asociate cu castigurile emigrantilor, sunt foarte
importante. Printre oportunitatile pe care le poate incurgja guvernul Republicii Moldova
in cadrul sectorului privat ar fi si investitiile facute de familiile emigrantilor n locuinte,
adica Tn reparatia, reconstruirea sau cumpirarea de case noi. In conformitate cu un
studiu, 42 si 29% de beneficiari de remitente, care isi primesc banii la banci si AEI, au
spus ca Tsi folosesc economiile pentru imbunatatirea locuintei. Proportia celor care
folosesc economiile pentru imbunatatirea locuintei nu poate fi neglijat, si acest fapt
indica o cerere pentru aceste servicii. Pentru elaboratorii de politici si sectorul privat,
modelul Construmex ar putea oferi un exemplu de mecanism ce poate stimulainvestitiile
din partea familiilor medii ale beneficiarilor de remitente. Modelul ar putea fi reprodus
in felul urmator. Tn primul rand, companiile de constructii si institutiile bancare ar putea
realiza o campanie de marketing, care ar face publicitate optiunilor de finantare in cazul
constructiei sau imbunatatirii de locuinte. Tn al doilea rand, acesti actori ar putea stabili
relatii de parteneriat cu OTB, pentru a crea mecanisme de rambursare a datoriilor prin
intermediul acestor companii.
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Acordarea serviciilor de educatie gi sanatate

Tinand cont de caracteristicile demografice ae beneficiarilor de remitente si de faptul ca
fiecare al patrulea cetatean primeste remitente, o calitate mai buna a vietii familiilor
emigrantilor va avea efecte directe asupra intregii tari. Proiectele ce se axeaza pe
sanatate si educatie, asociate cu castigurile emigrantilor, sunt foarte importante.
Guvernul Republicii Moldova ar putea Tncurgja sectorul privat sa introduca fonduri
educationale, servicii de repetitor, activitati extra-curriculum precum si lectii pe Internet
pentru familiile cu copii. Mai mult decét atét, asigurarea medicala si fondurile medicale
specializare reprezinta numai unele produse dintre multe altele care pot fi oferite pentru
aspori venitul prestatorilor de servicii medicale intru Tmbunatatirea optiunilor de servicii
medicale oferite familiilor.

Cercetarile in domeniul macroeconomic

Intelegerea efectelor macroeconomice ale remitentelor are o importanta cruciaa. ntr-o
tara in care o sursa de venit si profit este cu 15% mai mare decét venitul national, ar
trebui elaborate politici care sa promoveze cresterea economica sau sa atenueze efectele
adverse asupra economiei. Exista unii care sustin ca remitentele tind sa aprecieze valuta
nationala si, de asemenea, si promoveze inflatia Oricum, cu exceptia unor referinte
anectodice, lipseste 0 analiza sistematica sau un studiu care s demonstreze aprecierea
valutel nationale. Faptul ca remitentele reprezinta mai mult de o treime din toate
veniturile provenite din strainatate ridica intrebari cu privire la relevanta acestor fluxuri
pentru politica macroeconomica. O revizuire preliminara a remitentelor Thcepand din
anul 2000 si pana in 2006, si a legaturii acestora cu rata de schimb, nu sugereaza faptul
ca remitentele ar contribui la aprecierea valutei. Modelele de tranzactii efectuate spre
Republica Moldova se conduc, de fapt, de anumite miscari ciclice care difera de
miscarea numerarului, fie el local sau strain. Alti factori si variabile au de asemenea un
impact privind efectele remitentelor asupra economiei locale. Acesti factori ar putea sa
contribuie atét la micsorarea segmentelor slabe din baza productiva a tarii, cét si sa
impuna anumite bariere. Astfel, o abordare de studiu, avand drept scop identificarea
solutiilor si instrumentelor eficiente pentru dezvoltare, este esentiala.
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FIGURILE 9 $I 10: REMITENTELE §I MACROECONOMIA
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* REM=remitentele, FX=rata de schimb valutar, MGDPG=cresterea PIB, CPI=indicele preturilor de consum.
Sursa: Banca Nationala a Moldovei si statisticile FMI

IMPLEMENTAREA RECOMANDARILOR

Implementarea acestei strategii urmeaza sa se faca In trel etape: pregatirea, stabilirea
parteneriatelor si functionarea. Tn cadrul primei etape, Guvernul Republicii Moldova
urmeaza si gunga la un consens privind problemele analizate si identificate drept
prioritati, pe langa evaluarea fezabilitatii implementarii acestora la nivel operational.
Aceasta etapa este realizata prin crearea unei comisii cu privire laremitente si dezvoltare
sub egida unui comitet de coordonare din cadrul guvernului, care va servi drept inel de
legatura intre comisie si consultantii tehnici. Comisia urmeaza sa discute si sa analizeze
problemele politicilor ce tin de utilizarea eficienta a remitentelor, avand la baza

......

recomandarile si evaluareafezabilitatii implementarii acestora.

A doua etapa vizeaza identificarea partenerilor din cadrul societatii civile, sectorului
privat si comunitatii donatorilor pentru a obtine suport si cooperare in schitarea si
implementarea recomandarilor. Comunitatea donatorilor este interesata si poate chiar
atasata de colaborare in cadrul proiectelor de dezvoltare ce implica remitentele.
Donatorii ar putea, de asemenea, contribui la evaluarea si aprecierea fezabilitatii
implementarii recomandarilor. La aceasti etapa urmeaza si fie decise obiectivele
concrete si rezultatele scontate in conformitate cu o evaluare oportuna si realista a
fezabilitatii si resurselor disponibile.

A treia etapa tine de implementarea domeniilor recomandate de activitate, care include
un orar logistic a operatiunilor spre implementare cu indicarea disbursarilor de resurse
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obtinute cu ajutorul donatorilor si institutiilor sectorului privat. A fost propus un plan de
actiuni in calitate de indrumar pentru actualizarea si implementarea recomandarilor.
Totusi, un astfel de plan de actiuni reprezinta doar un ghid, care poate aguta la
formalizarea si conturarea unei strategii la care se va gjunge unanim de catre toti actorii
implicati, inclusiv migrantii.
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ANEXA

Fapte si experienfe ale proiectelor gi afacerilor ce utilizeaza
eficient remitentele

FUNDATIA ATIKHA & BALIKABAYANI INTERNATIONAL
(FILIPINE)

Atikha este o organizatie neguvernamentala care ofera servicii economice si sociale
filipinezilor aflati peste hotare si familiilor lor Tn Filipine. Organizatia are scopul de a
contribui la solutionarea costului social a migratiel si a aborda potentialul de dezvoltare
a migratiei. Atikha este unicala, pentru ca cuprinde lumea serviciilor personae si a
dezvoltarii economice.

Atikha cuprinde aproximativ 5000 de persoane care cunosc programele ei si care sunt
sub impactul lor intr-un fel oarecare. Cel implicati Tn toate aspectele programului sunt in
numar de aproximativ 1000.

Initiativele de baza

+ Sevicii psihologice, precum Consultarea Familiilor - agjuta familiile si nteleaga
realitatile migratiei, costurile ei sociale si ce este necesar pentru ca migrantii Sa-si atinga
scopurile.

+  Clubul de Economii Batang Atikha pentru copiii filipinezilor de peste hotare si alti
membri ai comunitatii.

«  Dezvoltarea Tntreprinderii Sociale — Cooperativa Filipinezilor de peste hotare Coco
Natur:

1) oportunitati de investitii pentru filipinezii de peste hotare, oferind un profit
substantial obtinut pe bazainvestitiei ROI;
2) ofera un flux de venituri, obtinut pentru Atikha, pentru ai guta si-si atinga

obiectivele durabile — veniturile de la dividendele Atikha vor fi cheltuite pentru servicii
psihosociale, oferite de ONG copiilor si altor membri ai familiilor muncitorilor migranti;

3) se planifica crearea a circa 50 de locuri de munca in 5 unitati de productie, Tn
ferme si Tn uzina centrala. Tn schimb, productia de fibra de cocos geonet va crea circa
200 de locuri de munca;

4) mii de copaci de cocos vor fi plantati din contul unei parti a profiturilor obtinute.

« Koop Balikabayani International, o cooperativa de credit, creata de filipinezii de peste
hotare Tntorsi acasa si familiile lor. Prin intermediul acestei cooperative membrii el pot
face economii si accesa credite la dobanzi mici. Datoriile sunt una din cauzele pentru
care majoritatea lucratorilor filipinezi migranti nu pot economisi si nu se pot Tntoarce
acasa definitiv.

« Dezvoltarea Tntreprinderii si Asistenta de Gestionare — Athika contribuie la
dezvoltarea si gestionarea Tntreprinderilor micro si mici, acorda asistenta la inspectiile
ecologice si studiile de fezabilitate, ofera finantare intreprinderilor fiabile, mobilizeaza
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investitiile filipinezilor de peste hotare si ofera asistenta la gestionarea intreprinderilor la
acaror creare a contribuit.

Cercetari — Atikha efectueaza cercetari in domenii ce tin de migratie, cum ar fi
feminizarea migratiel, costul social al migratiel si reintegrarea. Ea organizeaza regulat
sondaje comunitare ale familiilor filipinezilor aflati peste hotare, iar cercetarea actuala se
efectueaza in domeniul filantropiel diasporei si impactul e asupra dezvoltirii
comunitatii.

Atikha beneficiaza de migrantii filipinezi de peste hotare, familiile lor, biserica,
guvern, scoli si alte sectoare ale comunitatii Tn abordarea costului social a migratiei in
zona orasului San Pablo si Mabini Batangas, care au contribuit la Tntrunirea unui
consortiu de peste 50 de organizatii.

In prezent lucreaza laun manual ,, de formare aformatorilor”, pentru ca alte organizatii
ale societatii civile sa poata invata a reproduce aspecte ale modelului Atikha.

Cheile succesului

Succesul fundatiel Atikha pune in evidenta urmatorii sapte factori esentiai de
contributie: abordarea costurilor sociale ale migratiei drept subiect central, accentul pe
dezvoltarea durabila, axarea pe dezvoltarea economici, conducerea din partea
migrantilor, comunitatile active filipineze, parteneriatele strategice, precum si cercetarea
interna riguroasa.

Abordarea costurilor sociale ale migrafiei

Plasarea costurilor sociale ale migratiei Tn centrul atentiei tuturor initiativelor reprezinta
caracteristica-cheie distinctiva a fundatiei Atikha. Ma Anonuevo, director executiv a
fundatiel Atikha, sustine ca aceasta axare ofera fundatiei perspective pe termen lung
pentru realizarea cu succes a eforturilor depuse. Directoarea afirma ca pentru aegalasi a
stabili o legatura intre remitente si migratie, pe de o parte, si dezvoltare, pe de alta parte,
trebuie sa gjutam familiile migrantilor si abordeze costurile sociale — nu are sens sa
discutam despre migratie si dezvoltare intr-un mod diferit, deoarece impactul va fi
negativ. Spre exemplu, copii de pe Insulele Filipine nu-si valorifica educatia: nu trebuie
si absolvi un colegiu pentru a migra si deveni un muncitor pe langa casi. Atikha
Tncearca sa abordeze valorile copiilor, deoarece acestea au suferit schimbari esentiale pe
parcursul ultimilor ani. Super-dependenta fata de céstigurile migrantilor reprezinta o alta
problema. Sporirea standardelor de trai imediat dupa ce migrantul pleaca peste hotare
incurgjeaza migratia, dar de asemenea induce separarea familiilor, precum si lipsa de
ambitie Tn cazul celor ramasi acasa.

Dezvoltarea durabila

Toate programele Atikha cuprind conceptul de dezvoltare durabila. Aceste programe
abordeaza initiativele “Temelie Tripla” avand trei obiective: profit, impact social si
protejarea mediului ambiant. Directorul executiv a fundatiei Atikha afirma ca “fara o
axare pe durabilitate, ciclul migratiei va continua, iar impactul celor ce migreaza nu va
induce o dezvoltare reala.”

Atikha aplica conceptul dezvoltarii durabile si pentru managementul propriei organizatii.
In 2006, s-a creat intreprinderea sociala bazata pe comunitatea de re-vanzare Coco
Natur, pentru a contribui la realizarea obiectivului de autofinantare prin generarea
veniturilor pentru costurile programului. Directorul executiv a fundatiei Atikha, Mai
Anonuevo recunoaste ca provocarile asociate cu bizuirea pe finantarile parvenite de la
guvern si donatori, cum ar fi dificultatile in planificarea pe termen lung, necesitatea de
instruire permanenta si promovarea de programe, ale caror valori nu sunt percepute drept
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valorile lor proprii, genereaza un concept gresit precum ca migrantii sunt bogati si,
astfel, nu au nevoie de asistenta. Anonuevo expune dorinta organizatiilor de atrece de la
nivelul de bizuire lacel de finantare din exterior.

Dezvoltarea economica

Tn momentul lansirii, Atikha se axa doar pe abordarea problemelor copiilor lisati acasi
de parintii emigrati, oferind mai cu seama servicii sociale si de consultanta. Vreo trei ani
mai tarziu, initiatorii si-au dat seama ca activitatea lor avea un impact limitat si ca ar
trebui si abordeze un sector mai vast, de exemplu, motivele pentru emigrarea femeilor.

Atikha a constatat faptul ca femeile plecau din motive economice. Pe langa aceasta,
oamenii din comunitate veneau la fundatie si solicitau Tmprumuturi, asistenta n
administrarea economiilor etc. Datorita acestor circumstante, fundatia a decis sa se
avante si In aspectele economice. Acest fapt a dus la crearea unui club de economii
pentru copii, formarea unel cooperative si alte initiative de dezvoltare economica, cum ar
fi Tntreprinderea comerciala Coco Natur. Tn momentul de fata, 800 de copii si 300 de
familii sunt membri ai clubului de economii.

Conducerea din cadrul migrantilor
Membrii fundatiei Atikha sunt emigranti reveniti in tara. Anonuevo afirma ca acest fapt
reprezinta cheia succesului lor, deoarece toti inteleg profund problemele emigrantilor.

Comunitatea filipineza

Anonuevo afirma ca comunitatea filipineza, atét acasa cét si peste hotare, reprezinta un
promotor-cheie a succesului. Fundatia este relativ bine organizata, astfel, oamenii si
organizatiile din comunitate sunt foarte implicati in planificarea si implementarea
programelor Atikha.

Parteneriatele strategice

Anonuevo crede ca parteneriatele stabilite cu entitatile nationale conduc spre succes.
Guvernul, sectorul privat, ONG-urile si organizatile diasporel — toti sunt actori
importanti. Recent, Atikha a format un grup de lucru tehnic cu privire la dezvoltarea
intreprinderilor, care include camera de comert ce lucreaza la nivel local si se intruneste
cu succes. Parteneriatele din toate sectoarele propulseaza activitatea fundatiei Atikha de
la etapa de constientizare a necesitatilor pana la etapa de conceptualizare, implementare,
monitorizare si re-elaborare.

Cercetarea interna riguroasa

Atikha se distinge de majoritatea ONG-urilor si organizatiilor pentru migranti prin faptul
ca isi realizeaza propria cercetare riguroasa intru descoperirea necesitatilor, cauzelor
fundamentale si interventiilor cuvenite, precum si pentru monitorizarea impactului
programelor sale si a raspunsului la acestea. Initiativele economice reprezinta un sector
nou pentru Atikha. Astfel, Anonuevo explica ca este important ca fundatia si realizeze
cercetari pentru a intelege problemele cu care se confrunta, precum si Situatia pentru
planificarea strategica.

De exemplu, in momentul de fata Atikha realizeaza o cercetare cu privire la filantropia
diasporei si potentialul el privind impactul de dezvoltare. Atikha nu a avut parte de
programe ce s-ar fi axat pe aceasta problema, Tnsa a examinat activitatea si cererea pietel
de desfacere a organizatiilor de peste hotare, cum ar fi asociatiile oraselor de bastina,
mai cu seama in SUA, care mobilizeazi resurse pentru dezvoltarea comunititilor lor. Tn
consecinta, pe parcursul ultimilor doi ani Atikha a creat un program de sistematizare a
unor astfel de initiative a diasporel si de orientare a acestora spre dezvoltarea durabila —
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investitiile au fost mai cu seama in infrastructura si activitati sociale, dar mai putin in
dezvoltarea durabila.

Cercetarea in cauza vafi utilizata nu doar pentru propulsarea elaborarii de programe, ci
aceastavafi compilata intr-o carte pentru aimpartasi rezultatele el intregii comunitati.

OBLIGATIILE SUD-AFRICANE REMITENTE $I DEZVOLTARE —
CONCEPT ELABORAT DE DANNY BRADLOW (SUA)

Danny Bradlow este profesor de drept si director a programului international de studii
de drept de la Universitatea Americana, Colegiul de Drept din Washington (WCL),
unde se specializeaza Tn dreptul economic international. Dansul figureaza pe Lista de
experti a Mecanismului Independent de Revizuire de la Banca Africana de Dezvoltare;
este cercetator asociat la Centrul Drepturilor Omului, Facultatea de Drept, Universitatea
Pretoria; este membru in Consiliul de directori a fundatiei Juristii si Economistii
Internationali impotriva Saraciei (ILEAP) si membru a Consiliului de guvernare a
Institutului African de Drept. Cercetarile curente ae lui Danny Bradlow ce axeaza pe
institutiile internationale financiare, finantarea creativa pentru dezvoltare, aspectele
legale internationale de dezvoltare durabila si echitabila si aspectele legale ce tin de
managementul financiar si managementul datoriilor. Dansul a activat in calitate de
bursier cu titlul academic in Programul cu privire la aspectele legal e a e managementul ui
financiar si cel al datoriilor de sub egida Institutului Natiunilor Unite pentru Instruire si
Cercetare (UNITAR).

El aactivat in calitate de consultant Tn cadrul Comisiei internationale cu privire labaraje,
al Institutului de Management Financiar si Macroeconomic pentru Africa de Est si de
Sud (MEFMI), Pole-Dette, a Bancii Mondiae, a Bancii Africane de Dezvoltare, a
Departamentului  Regatului  Unit pentru Dezvoltare Internationala si al Fundatiel
MacArthur si a activat in calitate de membru al Comitetului Asociatiei Internationale de
Drept cu privire laraspunderea organizatiilor internationale si in calitate de consultant in
cadrul Proiectului cu privire la re-conceperea ingtitutiilor Bretton Woods. Tn 1996 el a
fost profesor 1n vizita la Centrul de Drept Comunitar de la Universitatea din Capul de
Vest, Africa de Sud. A fost profesor atat in Statele Unite, cét si Th multe alte tari din
Africa, America Latina si Asia in domeniul aspectelor private si publice ale dreptului
financiar si economic international, precum si in domeniul negocierii si structurarii
tranzactiilor economice internationale.

Tnainte de aderareala WCL, profesorul Bradlow a activat in calitate de cercetator asociat
la Institutul de Drept International si de consultant in cadrul Centrului ONU pentru
corporatii transnationale, precum si Tn calitate de avocat cu practica privata. Publicatiile
sale includ carti si articole cu privire la dreptul financiar international, institutiile
financiare internationale, investitiile straine, panelul de inspectie a Bancii Mondiale,
cadre de reglementare pentru bargje si securitatea bargjelor, procesul de globalizare si
implicatiile acestuia asupra guvernarii economice globale si responsabilitatile
schimbatoare ae Bancii Mondiale si FMI Tn managementul economiel globale.
Profesorul Bradlow detine diverse titluri academice de la Universitatea Witwatersrand
din Africa de Sud, Universitatea Nord-Estica si Universitatea Georgetown din SUA si
este membru a Baroului de Avocati din New Y ork si Districtul Columbia.
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Obligatiile sud-africane Remitente si Dezvoltare

Scopul
Obligatiile sud-africane Remitente si Dezvoltare (in continuare — obligariile R& D) sunt
menite si abordeze trei probleme aparent fara vreo legatura:

1) cum sa promovam reconcilierea privata in Africa de Sud, adica reconcilierea dintre
populatia de culoare si cetatenii abi din Africade Sud, care ar fi realizata in mod
independent de eforturile de promovare areconcilierii intre stat si cel care au suferit in
timpul regimului apartheid;

2) cum sa implicam comunitatile expatriatilor sud-africani in procesul de reconciliere si
dezvoltare in Africade Sud;

3) cum sa mobilizam si sa oferim finantare pentru proiectele care sunt prea avute pentru
aapelalafinantare prin grant, deoarece ele genereaza un flux de venituri care pot fi
folosite pentru adeservi datoriile si alte obligatiuni financiare, dar sunt prea sarace
pentru finantarea comerciala, din cauza dimensiunii proiectului sau ariscului si
profilului de rentabilitate a proiectului.

Obiectivele

Este desemnati si colecteze 1 miliard de ranzi sud-africani® pentru a finanta o serie
de proiecte de dezvoltare prin intermediul a 2 instrumente — un instrument subordonat
(IS) si vanzarea cu amanuntul aobligatiilor R&D.

Finantarea datoriilor va fi utilizata pentru a finanta proiecte care vor oferi locuri de
munca, servicii si oportunitati populatiei sarace de culoare din Africa de Sud, precum si
un profit adecvat pentru a deservi obligatiunile. Drept exemple de astfel de tipuri de
proiecte pot servi noile intreprinderi mici, micro-intreprinderile si proiectele ce tin de
sectorul locuintelor pentru populatia cu venituri mici.

Ambele instrumente vor incerca sa colecteze 500 de milioane de ranzi sud-africani
pentru un termen de 10 ani.

Atét IS, cét si obligatiile R&D vor fi emise de catre o entitate speciala care vafi creata
Tn acest scop.

Aceasta entitate va fi 0o companie nonprofit, scutita de impozite, dispunand de un
consiliu de directori ce va include reprezentanti ai institutiilor financiare care sunt, de
fapt, investitorii primari in IS si experti ai societatii civile cu o buna faima in Africa de
Sud.

Obligatiile vor fi emise local, in Africa de Sud.

Piatartinta vafi ceainterna, sud-africanii albi, precum si diaspora sud-africana.

Parteneriatele-cheie
Granturi de la Fundatia Skoll;
Fondul Global Wellssi ata asistenta prin intermediul Universitatii Americane:
Institutiile financiare din Africa de Sud;
ONG-uri;
BancaMondials;
Diaspora sud-africana —in mod indirect.

Caracteristicile-cheie si argumentarea

»Rata de schimb intre rand-ul sud-african si dolarul SUA fluctueazi intre 6-7,5 R pentru 1USD. Astfel, 1
miliard de R este egal cu 143 milioane de USD.
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1)

2)

3)
4)

1)
2)

Un instrument de datorie este superior fata de actiunea filantropica sau un titlu de
valoare ce sunt oferite pentru realizarea reconcilierii si promovarea dezvoltarii, din mai
multe motive:

0 schema filantropica a fost Tncercata, dar a suferit esec in Africa de Sud din
cauzalipsel deinteres,

investirea in titluri de valoare nu este atdt de atractiva, deoarece ar plasa
populatia alba bogata Tn pozitia de proprietari si factori de decizie in cadrul afacerilor
conduse de cei saraci de culoare, care anterior au fost asupriti;

finantarea datoriilor permite dezvoltarea in timp a creditelor;

deoarece datoria este o relatie contractuala pe termen fix Tntre debitor si creditor,
ea lasi debitorul, dupa realizarea deplina a obligatiilor contractuale, intr-o conditie
materiala mai buna decét pana la contractarea datoriei si independenta fata de creditor —
astfel promovand potential reconcilierea, cét si dezvoltarea.

Africa de Sud are parte de un sistem financiar relativ bine dezvoltat si de riscuri
politice mai reduse fata de multe alte tari africane care ofera mediul cuvenit pentru
investitii.

Diaspora sud-africana releva caracteristici favorabile pentru oportunitati de investitii,
marketing, cum ar fi nivelul relativ Tnalt de educatie si bogatie si o diaspora numeroasa
decirca 1,5 milioane.

Obligatiile ar trebui sa fie emise lanivel local si nuin SUA:

pentru a evita legile complicate de garantie din vest;

pentru a permite sud-africanilor locali sa investeasci, deoarece acest fapt
reprezinta o oportunitate de interes pentru ei, dar nu le-ar mai fi disponibila daca s-ar
vinde in mod international .

Mentinerea schemel la nivel de tranzactie privata. Diaspora ma degraba nu ar da
bani guvernului, deoarece pune sub semnul intrebarii modalitatea de utilizare a acestora.
Bradlow a discutat cu guvernul, pentru ca acesta sa ofere un suport moral conceptului in
cauza.

Se inspira din exemplele de succes si lectiile Thsusite cu privire la reconcilierea
evreilor si nemtilor dupa cel de-al doilea razboi mondial, care a fost destul de complexa
dar aimplicat compensatii de razboi drept o demonstrare reala.

Aproximativ 0 jumatate din diaspora manifesta interes si dorintd solida de a
contribui, dar, din pacate, resimte lipsa unor mecanisme pentru realizarea celor propuse.

Provocarile implementarii

Gasirea unel ingtitutii financiare care ar sprijini acest program si care ar dispune de o
retea vasta ce ar putea comercializasi distribui obligatiile.

Gasirea unor modalitati de a compensa institutiile financiare cu o alta valoare reala
decét platile banesti, cum ar fi scutirea de impozite sau ate facilitati regulatorii.

Elaborarea obligatiilor in asa mod Tncét ratele dobanzilor sa fie mici, oferind astfel o
baza pentru reconcilierea destinatarilor cu investitorii, ramanand atractive pentru
institutiile financiare.

FUNDATIA DIR (OLANDA)

Fundatia DIR a fost lansata de un grup de prieteni din Etiopia care locuiau Th Olanda si
care doreau sa lucreze in cadrul unor proiecte in tara lor natala, precum si si acorde
asistenta altor emigranti din Etiopia in procesul de integrare in Olanda prin intermediul
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limbii si al serviciilor de angajare in cdmpul muncii. Organizatia a fost creata in Olanda,
Tn anul 2000, iar o subdiviziune etiopiana a fost deschisi in 2005. De la bun Tnceput,
primele trel obiective tineau de: 1) integrarea etiopienilor in Olanda; 2) dezvoltarea in
Etiopia; 3) consolidarea schimbului etiopian-olandez. Un alt factor de baza a strategie
derulate consta in axarea pe cele mai vulnerabile grupuri, cum ar fi persoanele invalide
si cele marginalizate. DIR dispune de un numar de programe in derulare atét in Etiopia
cét si in Olanda, axate pe proiecte sociale de durata.

Succesele DIR

Proiectul privind oferirea de locuri de munca si locuinte pentru prostituate in Addis
Ababa — DIR a supravegheat abilitarea fostelor prostituate, care acum sunt antrenate n
campul muncii si traiesc o noua viata.

Crearea primei intreprinderi sociale in Olanda, cafeneaua Buna Bet, care este
profitabila si Tn curénd nu vamai avea nevoie de subventii.

Proiectul pentru persoanele invalide, derulat Tn cooperare cu Respo International si
Universitatea Windesheim, si cafeneaua Buna Bet din Amsterdam s-au extins peste trel
ani si au obtinut comentarii excelente din partea personaului universitar, internilor si
actorilor din Etiopia.

DIR este pe cale de arealiza obiectivul de auto-finantare pe termen scurt si mediul.

Continua sa-si extinda ofertele.

Continua sa-si consolideze sofisticarea structurii si operarii organizationale.

Abordarea Fundatiel DIR Tn domeniul dezvoltarii este ghidata de principiile drepturilor
omului, durabilitatii si antreprizei sociale precum si de congtientizarea culturala.
Succesul DIR poate fi evidentiat prin intermediul a cinci factori de contribuire: “Idei
mari”, conducere solida, conducere din randul migrantilor si schimb intercultural,

parteneriate strategice si axare pe durabilitate si comercializare.
Principiile calauzitoare

Drepturile omului

DIR considera ca toti oamenii trebuie sa dispuna de drepturile omului si vrea sa
demonstreze lumii ca cel aflati Tn circumstante dezavantgoase pot participa si @ la
cresterea economica si schimbarile sociale. Programele au fost elaborate urmand dorinta
de a spori nivelul constientizarii privind cele ce se doresc afi realizate.

Durabilitate & antrepriza sociala

Principiul durabilitatii reprezinta un scop fundamental pe care DIR spera sa-| realizeze in
termen scurt si In termen mediu. Tn prezent, fundatia reduce gradual dependenta
magazinului de cafea etiopiana de primirea suportului financiar. Ma sunt si alte
initiative in domeniul autofinantarii.

Abordarea DIR Tn domeniul dezvoltarii implica o axare pe auto-abilitare si reducerea
saraciei prin promovarea initiativelor care se pot autofinanta si genera valoare continua,
inclusiv: ocupare, instruire, antreprenoriat si antrepriza sociala.

Constientizarea inter-culturala

DIR acorda o atentie deosebita schimbului cultural si legaturilor culturale pentru a spori
nivelul de congtientizare, retelele si transferul de cunostinte si toleranta. Fundatia ofera
un canal pentru a potrivi cunostintele din Olanda cu cerereadin Etiopia

Cheile succesului
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Idei mari
DIR avenit cu idei grandioase de la bun Tnceput si considera ferm ca in aceasta rezida
cheia succesului.

Conducere solida
Au parte de un lider cu o viziune exceptionala, experienta de donator si de relatii solide.

Conducerea din partea migrantilor & schimbul inter-cultural

Conducerea DIR a atins un nivel bun de intelegere a ambelor pieti deservite — Olanda &
Etiopia— precum si a comunitatilor-tinta din ambele tari.

DIR profita atét de avantgjul celor cu trecut de migranti, cét si celor bastinasi din tara-
tinta, pentru a avea parte de cea mai buna intelegere si ceamai buna retea intru obtinerea
unui succes n programele transnationale si pentru a beneficia de cele mai bune sanse
pentru securizarea finantarilor din tarile-gazda.

Parteneriatele strategice
Parteneriatel e stabilite cu organizatiile de dezvoltare si cu cele comerciale le-au permis
Sa creasca prin prisma schimbului de expertiza si relatii.

Programul de succes de practica profesionala, creat Tn parteneriat cu Universitatea
Windesheim din Olanda, contribuie la realizarea misiunii DIR pe doua cii. In primul
rand, prin promovarea dezvoltarii Etiopiel cu asistenta oferita de practicanti si, in a
doilea rénd, prin sporirea constientizarii, preocuparii si intelegerii intre locuitorii din
Olandasi cel din Etiopia. Aceasta este o relatie benefica pentru toti, relatie care, de fapt,
depaseste limitele scontate in momentul de lansare si care continua sa evolueze.

Durabilitate & Comercializare

DIR s-alansat ca 0 agentie de servicii sociale, dar in curand si-a dat seama de importanta
cuprinderii si a perspectivelor comerciale, atat in abordarea dezvoltarii cat si pentru
durabilitatea organizatiei sale. Urmatoarele masuri si filosofii descriu modalitatea DIR
de aadministra tranzitia catre orientarea comerciala:

afacerost de parteneri si consultanti cu experienta comerciala;

a continua axarea pe imbunatatirile competitive si planificarea strategica imbunatatita,
efectuand schimbari organizatorice care vor rezulta in trei departamente cu expertize si
obiective specifice;

a dezvolta initiativele venitului céstigat si a fixa obiective de autofinantare ntru
prevenirea pericolelor de incertitudine afondurilor parvenite de la donatori;

a pune accentul constant pe imbunatatirile competitive si pe cautarea de inovatii;

adori sa-ti asumi riscuri.

Eforturi Tn trecut si Tn prezent pentru a diversifica atét ofertele programului cét si baza de
venituri.
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CENTRUL DE RESURSE ECONOMICE PENTRU FILIPINEZII DE
PESTE HOTARE — ERCOF (INSULELE FILIPINE)

“..Totul tine de dezvoltarea economica...” Aceasta simpla constatare a lui Ding
Bagasao, presedintele si directorul executiv al ERCOF, defineste foarte bine filozofia de
care se ghideaza aceasta organizatie, incercand si-si realizeze misiunea propusa.

ERCOF ofera un numar mare de servicii, ce sunt orientate spre doua scopuri principale:
1) promovarea dezvoltarii economice in Insulele Filipine, prin propulsarea diasporei si
produselor aferente migratiel; 2) suportul acordat emigrantilor din Insulele Filipine,
precum si familiilor acestora in realizarea unui management responsabil al resurselor
economice si financiare. Desi tinta primara sunt filipinezii de peste hotare, ERCOF ofera
servicii oricui este interesat de obtinerea resedintel, efectuarea de afaceri sau antrenarea
in activitati de antrepriza sau vreo forma de intretinere in Insulele Filipine, fara a tine
cont de originealor.

Mai jos sunt prezentate activitatile de baza ae ERCOF, ce tin de propulsarea fluxurilor
de remitente din partea migrantilor:

Cunostintele in domeniul financiar

Sporirea constientizarii, precum si a altor activitati aferente care vor incurgja cultura
economiilor si utilizarea organizata a remitentelor, resurselor si capitalului uman pentru
mai multe antreprize productive, pentru a genera ocupare si forme de ntretinere, si
pentru a educa cetateni responsabili.

n Insulele Filipine, planificarea financiara de calitate proasti tine de radacinile culturale
— economiile reprezinta un concept striin — mediatizarea consumului este prost
infaptuita — instruirea in problemele financiare este slaba. Migrantii care acum céstiga,
si zicem, 100 USD pe luna si pleaca peste hotare pentru a castiga de 8 ori mai mult, inca
mal cheltuiesc toti banii pe care 1i au. Aceasta mentalitate tine de mai multe generatii.
Generatiile actuale de copii mici se educa pe e insisi pentru adeveni emigranti.

Banca centrala din Insulele Filipine a salutat ERCOF ca pe o organizatie ce dispune de
resurse pentru o campanie de cunostinte financiare. ERCOF calatoreste in diferite orase
si organizeaza forumuri de o jumatate de zi cu privire la planificarea financiara pentru
familiile migrantilor si migrantii care au revenit in tard. Bagasao constata ca acesta este
doar inceputul, ERCOF vede in tineret o cale spre succes.

Economiile migrantilor / bancile rurale gi dezvoltarea institutiilor financiare

ERCOF faciliteaza relatiile dintre migrantii filipinezii si bancile rurde si ingtitutiile
financiare din Insulele Filipine. Aceste ingtitutii le ofera un produs bancar smplu, carele
aduce migrantilor un castig de 8.5% anual Tn cazul in care depunerile facute sunt blocate
pentru o perioada de cinci ani. Acest fapt induce o oportunitate de investitii sigura pentru
migranti, precum si 0 sporire a activelor pentru banci, permitandu-le sa ofere mai multe
Tmprumuturi creditorilor de talie mica si mijlocie.

Primul set de depozite au fost facute cu vreo doi ani in urma de catre migrantii filipinezi
din Luxemburg si Olanda. ERCOF furnizeaza rapoarte anuale cu date despre bancile

~

rurale, astfel Tncat migrantii sa inteleaga, cum, de fapt, sunt folosite depozitelor lor.
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Migrantii folosesc aceste conturi si pentru a plati cheltuielile membrilor de familie, cum
ar fi taxele pentru invatamant.

Impactul dezvoltarii locale reprezinta pentru migranti un stimulent in a-si face economii,
dar ERCOF a descoperit ca siguranta dolarilor SUA sau a recuperarii investitiilor
reprezinta un stimulent si mai convingator.

Investitiile migrantilor / dezvoltarea industriei de lactate

ERCOF a elaborat pentru migranti o schema de investitii Tn vaci de lapte, care ofera o
recuperare solida ainvestitiilor si o linie de baza multipla. Schema promoveaza industria
locala de lactate (90% din laptele comercializat in Insulele Filipine este, de fapt,
importat si controlat de majoritatea corporatiilor multinationale) si ofera o sursa
aditionalda de venit pentru fermierii din domeniul respectiv, oferind in acelasi timp o
optiune de investitie profitabila pentru migranti.

ERCOF a creat 0 echipa comuna cu un profesor local din domeniul lactatelor, care este
si proprietarul unei fabrici de procesare a laptelui. Exista un contract incheiat intre
investitorul migrant, fermieri, fabrica de procesare si ERCOF, care delimiteaza
responsabilititile, dreptul de proprietate si impartirea profitului. ERCOF promoveaza
aceasta oportunitate si in réndul diasporel filipineze, faciliteaza intregul proces si
dezvolta canalele locale de comercializare alaptelui (in primul rand Starbucks®).

Prognoza recuperdrii investifiilor

Tntr-o perioada de aproape 3 ani pot fi recuperate investitiile initiale, iar dupa alti doi ani
recuperarea anuala a investitiilor va fi de aproximativ 170% din lapte si urmasi. Durata
vietii productive a unel vaci este de aproximativ 15 ani — daca nu se intampla nimic
neasteptat Tntre timp, rata recuperarii va creste pana la 250-300% pe an. Investitorul ar
putea deveni proprietarul a aproximativ 10 vaci timp de 6 ani.

Succesul

Atét investitorii locali cét si cel de peste hotare au aderat la aceasta oportunitate. Deja
exista 0 coada de vreo 50 de migranti care sunt interesati sa obtina una sau doua vaci.
Schema s-a dovedit a fi cu sens si de succes. ERCOF in momentul de fata finalizeaza o
afacere cu privire laasigurarea vitelor, pentru areduce pe viitor riscurile implicate.

Provocarile

lapte precum si a gasirii de vaci, deoarece resursele furnizorul local de vaci pe care le
foloseau pana acum sunt pe sfarsite. ERCOF intentioneaza sa se ocupe de cresterea
acestor animale si este in cautare de investitori pentru a realiza ideea recpectiva.

Abordarea ERCOF in domeniul dezvoltarii este sustinuta de principiile de ghidare ce tin
de linia de baza multipla, “efectul de patrundere pas cu pas, de jos in sus’, in cadrul
carueia schimbarile Tncep de la nivelul comunitatilor rurale, precautia extraordinara in
raport cu dolarii migrantilor si importanta de a completa lacunele in deservire. La
succesul ERCOF contribuie trei factori decisivi: conducerea din partea migrantilor,
parteneriatele strategice si cercetarea pietel.
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Principiile de ghidare

Efectul de patrundere pas cu pas, de jos in sus

ERCOF afirma ca schimbarile trebuie sa Tnceapa din localitatile rurale, care au o nevoie
enorma de a realiza reforma financiara si de unde provin aproape 80% dintre migrantii
filipinezi. ERCOF este de parere ca industria financiara n general, precum si radacinile
culturale vor fi afectate mult de reforma rurala, care, la randul ei, va avea un impact
asupra populatiei migrante si asupra comunitatii in general. Acest efect se numeste
“efect de patrundere pas cu pas, de jos in sus’. ERCOF nu are convingerea ferma ca
efectul invers, adica de susin jos, sevaredizasi e, de facto, vreodata.

Linia de baza multipla

ERCOF este atras de oportunitatile pe termen lung din punct de vedere economic, avand
in acelasi timp si un impact social — adica abordarea de linie de bazi dubla. Tn multe
cazuri, organizatia se axeaza pe programe care au ma multe obiective sociae, adica
»linii de baza multiple’. De exemplu, schema de investitii Tn vacile de lapte genereaza
bunastare pentru toti cei implicati, dar de asemenea induce dezvoltarea industriei locale
de lactate. Pe langa aceasta mai sunt beneficii pozitive de care se bucura fermierii din
domeniu, multi dintre care fusesera membri ai grupurilor disidente. Un departament de
cercetare in domeniul muncii a constatat o crestere a calitatii vietii persoanelor care s-au
initiat Tn domeniul respectiv (cel a cresterii vacilor) Th anul 2001. Aproape toti acesti
fermieri au refuzat si se intoarca la viata pe drumuri pe care o aveau pana la acel
moment.

Desi ERCOF se axeaza pe programe durabile, generatoare de venituri pentru clienti,
organizatiainca se mai confrunta cu mentalitatea traditionala a ONG-urilor, care se opun
ideii de aface bani prin eforturi proprii. Totusi, Bagasao isi da bine seama de beneficiile
auto-finantarii si de impedimentele in cazul finantarii din partea donatorilor, cum ar fi
incertitudinea finantarii care afecteaza planificarea pe termen lung.

ERCOF dispune de venituri provenite din schema vacilor de lapte, dar ofera si un numar
de alte servicii, care ar putea fi taxate dar nu sunt. De exemplu, Bagasao isi aduce aminte
de o intrebare parvenita din partea unui migrant, cu privire la serviciile legale oferite de
ERCOF, si uimirea acestuia atunci cand i s-a raspuns ca serviciile sunt oferite gratis.
Bagasao se gandeste si la cedalta parte a monedei: faptul ca nu se cere nimic pentru
eforturile depuse ar putea sa micsoreze valoarea acestora in ochii oamenilor, inducand
astfel o perceptie negativa precum ca organizatia duce lipsa de profesionalism.

Precautfia cu resursele migranfilor

ERCOF acorda o mare importanta sigurantel si securitatii banilor investiti de catre
migranti. Bagasao cunoaste multe istorii oribile in care migrantii si-au pierdut investitiile
in urma diverselor scamatorii financiare. ERCOF este Tn cautarea unor posibilitati de a
spori Tncrederea pentru investitii si face tot posibilul pentru a feri investitiile de riscuri.
Anume din aceste considerente organizatia are nevoie de ceva timp pentru a-si elabora
programele.

Poduri si nu oglinzi

ERCOF face tot posibilul pentru a completa lacunele de deservire. Organizatia tinde sa
fie un factor de propteasi nu unul de prisos.
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Cheile succesului

Conducerea din partea migrantilor

ERCOF este compus din emigranti actuali si fosti emigranti, care constientizeaza foarte
bine toate problemele emigrantilor. Aceasta perceptie si intelegere a fost transpusa intr-
un anggjament fatd de emigrantii potentiali de a influenta dezvoltarea si a implica
castigurile migrantilor in Tmbunatatirea economiilor locale.

Parteneriatele strategice

Aproape toate activitatile ERCOF implica parteneriate si retele de parteneri. Acest fapt
tine de filozofia de completare a lacunelor de deservire si nu cea de competitie cu
organizatiile existente care impartasesc obiective smilare — ERCOF se percepe pe sine
mai degraba ca o punte ce uneste toate serviciile existente, amplificand impactul tuturor
actorilor implicati. Pe langa aceasta, ERCOF uneste sub aceeasi umbrela si entitatile
care, desi au obiective diferite, dar dispun de cunostinte, relatii, pieti-tinta etc., care ca
un tot intreg ar putea fortifica si consolida misiunea fiecaruia. ERCOF implica o
abordare inter-sectoriala a parteneriatului si tinde spre stabilirea relatiilor de lucru cu
sectorul privat, guvernul, bancile — orice agentie care ar putea deveni o parte dintr-un tot

ntreg.

Tn pofida provocirilor inerente, ERCOF depune eforturi pentru a stabili parteneriate cu
guvernul, atdt locale cét si internationale. ERCOF cultiva relatii de prietenie cu
persoanele-cheie din guvern — un exercitiu de dezvoltare si constituire a unel relatii de
incredere pe termen lung. De Tndata ce se atinge un nivel de confort mutual, Tncep sa
apara si ideile marete. De exemplu, ERCOF lanseaza un proiect de cooperare bilaterala
cu guvernul Luxemburgului, pentru a crea un fond de microfinantare si dezvoltare a
TMM -urilor din Insulele Filipine — acesta este un produs a cooperirii dintre ERCOF si
Departamentul Afacerilor Externe.

Cercetarea piefei

ERCOF depune eforturi pentru a intelege si raspunde la necesitatile pietei. De exemplu,
din lectiile oferite de Europa ERCOF a insusit faptul ca in schema economiilor
migrantilor lipseste apelul orientat spre o buna parte din piata-tinta, deoarece migrantii
doreau sa depuna banii doar in bancile sau ingtitutiile financiare din orasele lor natale;
astfel, apelul lansat la nivel national nu acoperea si acest segment. ERCOF avea
parteneri numai la sud, iar acesti migranti nu proveneau din partile acelea. Drept raspuns
la aceasta situatie, ERCOF areusit sa stimuleze stabilirea unor relatii cu o federatie vasta
de banci rurale, care cuprindea aproape 700 de membri n toata tara.

Pentru a identifica produsele si serviciile cu adevarat necesare, ERCOF pregiteste o
forma de cercetare si 0 baza de date pentru bancile rurale. Informatia colectata va
include: numarul de clientii actuali care au pe cineva peste hotare, suma remitentelor si a
economiilor trimise de aceste persoane, numarul migrantilor filipinezi care au familii ce
locuiesc in teritoriile deservite de aceste banci.

Pentru stabilirea relatiilor de parteneriat au fost selectate bancile rurale mai mici,
deoarece ele tind sa cunoasca necesitatile si comportamentul specific al persoanelor din
provincialor, care uneori sunt preatimizi si nu se adreseaza la bancile mari.

ERCOF se axeaza pe produsele simple, care necesita un nivel minim de educatie.
Organizatia deja cunoaste pericolele induse de abordarile alternative. De exemplu, un alt
program oferea obligatiuni unitatilor de administratie publica locala — obligatiuni emise
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de administratia publica locala pentru a sprijini financiar infrastructura rurala. Eforturile
depuse pentru a explica esenta acestor obligatiuni migrantilor au durat intre 9 luni si 1
an, camal apoi aceste obligatiuni s intdmpine obstacole din partea birocratilor la nivelul
administratiei publice locale.

Viitorul

Domeniile de perfecfionare

Bagasao este de parere ca se mai poate face mult in domeniul obtinerii unor
comentarii din partea beneficiarilor de remitente — aceasta evaluare trebuie realizata Tntr-
un mod mai eficient. ERCOF Tsi are oficiul de baza in Manila, o localitate urbana, dar
majoritatea clientilor sai vin din provincii.

ERCOF face eforturi de a stabili relatii de parteneriat cu ONG-urile din domeniu.
Aceste ONG-uri, totusi, Tsi au propria misiune pe care 0 promoveaza si, deseori, nici nu
cunosc problemele migrantilor. De aceea, pentru a stabili aceste relatii este nevoie de
organizarea unei campanii serioase de sporire a congtientizarii migrantilor si a
problemelor acestora. ERCOF Tncearca sa gaseasca 0 modalitate de a stabili suprapuneri
intre scopurile sale si cele ae ONG-urilor in cauza pentru a stimula parteneriate in
localitatile rurale.

Consideratfiile strategice pe termen lung

ERCOF doreste si exploreze valoarea axarii pe trimiterea remitentelor prin
intermediul unor canale oficiale, care ar avea efectul de patrundere pas cu pas, de susin
jos. Acesta este accentul pus Tn majoritatea programelor si care necesita, de fapt,
investitii enorme din partea bancilor, dar si schimbari politice serioase, cum ar fi
tratamentul adecvat al muncitorilor fara documente.

Serviciile ingtitutiilor financiare au fost bune, dar persista nevoia de a explora cine
sunt beneficiarii de prim ordin. Ti gjuti oare microfinantarea pe cei siraci si scape de
saracie sau doar le ofera un suport? Trebuie sa tinem cont si de problemele existente in
domeniu, cum ar fi profesionalismul sau ratele Thalte la dobanzi.

Ce interventii pot induce transformiri in mentalitatea persoanelor? In momentul de
fata, ERCOF exploreaza aceasta problema.

Mult mai multe eforturi trebuie depuse pentru ainstrui camenii Tn ceea ce priveste
problemele migrantilor si nevoiade ai gjuta sa infrunte dificultatile, cum ar fi conditiile
de munca in tarile-gazda, familiile |asate in tara de origine etc.

G-XCHANGE (FILIPINE)

G-Xchange (GXI) este o companie subsidiara a Globe Telecom, unul din prestatorii
principali de wireless din Filipine. GX1 ofera servicii de remitente globale prin GCash,
un sistem de plati electronice.

GCash permite oricarui client a Globe Telecom sa trimita si sa primeasca bani si sa faca
plati prin mesgje text. GCash este tot mai mult utilizat pentru: trimiterea si primirea de
bani la nivel local si international, deoarece GCash este o alternativa mult mai rapida si
mai ieftina fata de serviciile traditionale de transferuri banesti. Reincarcarea platita ofera
comoditatea de a putea fi incarcata oricand si oriunde.

GXI este de asemenea implicat Tn dezvoltarea, elaborarea, administrarea, gestionarea si
operarea softului, aplicatiilor si sistemelor, inclusiv ae celor destinate operatiunii de
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transfer platit in avans, platilor si remitentelor banesti, utilizénd diverse forme ale
tehnologiel de comunicatii mobile. Astazi GCash este implementat si n ate tari din
Asa

Succesele

GCash a obtinut numeroase premii internationale, inclusiv premiile GSMA (cel mai
prestigios premiu din industria telecomunicatiilor) pentru Cel mai bun serviciu de
mesagerie mobila, acordat in februarie 2005, si Cel mai inovativ serviciu mobil al
noutatilor mobile Asia, precum si Premiile de mesagerie globala pentru Cea mai buna
aplicatie a serviciului M-Commerce, acordate in iunie 2005;

100 de milioane USD pe luna in circulatie pe platforma GCash;

Aproximativ 400-500 de abonati;

Abonatii folosesc GCash pentru cumparaturi facute prin E-bay®; anterior acestia nu
aveau posibilitatea de a face cumparaturi online, din cauzalipsel contului bancar;

Bancile rurale pot oferi acum servicii de mobile banking cu GCash si chiar platesc
salarii anggjatilor prin intermediul sistemului GCash.

Cheile succesului

Principiile succesului GXI pentru GCash sunt descrise prin sase factori: relatia stransa cu
reglementatorii, parteneriatele strategice, intelegerea pietei-tinta, flexibilitatea canalelor,
implicarean dezvoltareaintregului lant, educarea oamenilor simpli.

Relatiile cu factorii de reglementare

Relatiile bune cu factorii de reglementare au permis GXI sa elaboreze programe gata de
conformitate si a fost important de a pregati la timp dezvoltarea si lansarea lor, acestea
nefiind blocate de intarzieri costisitoare.

Parteneriatele strategice

Paolo Baltoa, seful serviciilor financiare si al guvernului GCash afirma: ,, Filosofia
noastra a fost mereu de a fi cel care imputerniceste. Toate programele noastre sunt
directionate spre livrarea unei propuneri de valoare, irezistibila pentru partenerii nostri”.
El revendica importanta parteneriatelor in expansiuneasi fiabilitatea GX1. O masi critica
de utilizatori si 0 serie de aplicatii si canale sunt necesare pentru a face cea mai mare
parte a platformei GCash. Aceasta nu s-ar putea atinge fara parteneriate.

De exemplu, dezvoltarea serviciului regiona de plati prin mobil pentru membrii Aliantel
Bridge Mobile depinde de partenerii aliantel, inclusiv: CSL din Hong Kong, Maxis din
Malaezia, Taiwan Mobile, Bridge Mobile si Globe Telecom (parintele GXI). Extinderea
GCash'in Asiaafost posibila doar prin aceasta alianta.

Platforma GCash a fost primitd cu entuziasm de comunitatea internationala si s-a
manifestat interes din diverse parti ale Orientului Mijlociu, Asiei si Africii. Aceasta
prezice noi parteneriate pentru viitor. Parteneri precum bancile rurale sunt gata sa
instruiasca consumatorii privind utilitatea si beneficiile mobile banking.

intelegerea pietei-fintd

Legaturile stranse ale GXI cu comunitatea-tinta este suplimentata de cunostintele lor si
de experienta privind lanturile valorilor de remitente si telefonia mobila. Baltao afirma
Cca e au observat ca un serviciu care cere filipinezilor utilizarea unui canal formal
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traditional, cum ar fi bancile, nu poate fi anulat asa de smplu. Din acest motiv se mai
foloseste sistemul Hawala si alte sisteme neformale. GT are degja infrastructura necesara
pentru sistemul GCash, cu aproape 17 milioane de abonati.

Toti beneficiarii de remitente nu au conturi bancare si majoritatea transferurilor se fac
prin cii neformale. O cale de a uni aceste lumi este folosirea telefonului mobil, care are
0 concentrare mai mare printre beneficiari, Tn comparatie cu conturile bancare.
Compania a dezvoltat tehnologia de creditare a remitentelor prin telefonul mobil si
asigura ca acestea sunt incorporate in sistemul financiar formal.

Lipsa unel cerinte de balanta minima este una dintre caracteristicile destinate special
pietei-tinta. Telefonul mobil poate fi utilizat si pentru cumparaturi in locuri aprobate,
oferind astfel o valoare suplimentara utilizatorilor.

Flexibilitatea canalelor

Platforma GCash poate fi conectata la oricare dintre platformele deschise din propria
tara sau din ate tari. Compania a facut céteva interfete cu alte retele. De exemplu, poti
face un transfer de remitente la mobil in Hong Kong, poti folos un bancomat in
Malaezia sau poti efectua oriunde o tranzactie online. Optiunile de livrare sunt largi, de
laridicarea numerarului la depozit bancar si la credit pe cont de mobile banking.

Dezvoltarea lantului de valori

GXI este implicat in dezvoltarea intregului ecosistem de mobile banking si nu se
concentreaza numai asupra aplicatiilor. Baltao insista ca aceasta perspectiva de termen
lung, Tn care compania este implicata la toate nivelele lantului de valori, pune baza
succesului continuu si prezinta un avantaj competitiv puternic pentru viitor. GXI
dezvolta utilizari pentru GCash si Tncearca sa prezinte platforma ca un intreg ecosistem.

Educarea maselor
Baltao crede ca campaniile educative si actiunile de masa cu populatia vor duce la o
miscare spre mobile banking. Actiunile includ:

participarea la evenimentele comunitatii;

jocuri care stimuleaza utilizarea GCash;

promotii si daruri.

HIRDA (OLANDA)

HIRDA este 0 organizatie pentru migranti care ofera servicii de instruire si oportunitati
de munca pentru unele dintre cele mai vulnerabile comunitati de migranti proveniti din
Somalia. HIRDA Tsi atinge obiectivele prin suportul acordat organizatiilor locale
somaleze cu instruiri si cercetari din partea diasporei Somaliel in Olanda, SUA, Marea
Britanie si tarile scandinave.

HIRDA ofera asistenta scolilor existente in Somalia si depune eforturi pentru a
Tmbunatati infrastructura educationala si pentru a crea un organ de invatatori calificati.
“Ministrii” din scoli administreazda programele HIRDA. HIRDA ofera instruiri
informale, cum ar fi stiinta de carte, training Tn management (inclusiv instruirea
profunda Tn contabilitate si alte abilitati de baza) precum si instruirea invatatorilor.
HIRDA ofera, de asemenea, consultanta, suport si aprovizionari.
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Succesele HIRDA

De la creare, impactul HIRDA a crescut de la abordarea unui numar de numai 400 de
studenti la 8000 de studenti.

HIRDA a creat posturi de munca si in prezent dispune de 120 de angajati remunerati
in Somalia.

Donatorii si diaspora din Somalia continua sa sprijine HIRDA chiar si Tn perioada de
dupa conflict.

Organizatii si persoane de pe tot cuprinsul globului, inclusiv actori majori precum
UNICEF, continua sa contacteze HIRDA pentru a deveni partener sau pentru a prelua si
repeta modelul HIRDA.

Abordarea HIRDA in domeniul dezvoltarii este alimentata de principiile de ghidare ce
tin de educatia si abilitarea la nivel local. Cinci factori contribuie la succesul HIRDA:
conducerea din partea migrantilor, angajamentul voluntar, acceptul dat de comunitatea
locala, axarea pe cercetare si planificare si sprijinirea agentiilor care si-au asumat
angagjamente, cum ar fi Oxfam-Novib.

Una dintre barierele majore cu care se infrunta HIRDA este incertitudinea finantelor,
care inhiba posibilitatea de a planifica pe termen lung intru realizarea unor programe
bine elaborate si nu permite sa se profite din plin de cercetare si planificare.

Principiile de ghidare

Educafia

HIRDA este de parere ca educatia este cheia spre dezvoltare. Educatia reprezinta
“permisul de trecere” spre o lume mai vasta; guta camenii si faca fata incertitudinii
razboiului si sa evite o viata plina de violenta — in loc sa fie recrutati intr-o armata de
tineri, copiii Tsi petrec timpul la scoala si muncesc spre atingerea unor oportunitati care
nu le-ar fi fost disponibile daca nu ar munci Th aceasta directie.

Abilitarea locala

HIRDA se axeaza pe abilitarea actorilor locali si nu administreaza scolile, nici schimbul
de mandat — organizatia vine cu suport, sfaturi, consultanta, instruiri etc., care sunt
oferite in baza interesului si acerintelor locale.

Cheile succesului

Conducerea din partea migranfilor
HIRDA sustine ci este mai experimentatda decdt unele organizatii similare pentru
migranti. Membrii organizatiei s-au integrat in Olanda si se bazeaza pe lectiile si
experientele Tnsusite aici pentru a imbunatati programele lor din Somalia. HIRDA mai
crede ca intelegerea transnationala si vietile duble ale migrantilor fac parte integranta din
succesul scontat pentru programul lor.

Conducereain baza de voluntariat

HIRDA este compusa din voluntari care sunt dedicati Tntru totul misiunii organizatiei.
Noua voluntari dintre cei mai dedicati provin din grupul initial. HIRDA este foarte
implicata. Conducerea afirma ca aceastd dedicare si angajamentul dezinteresat al celor
ce contribuie Tn cadrul HIRDA in mod exclusiv pentru realizarea cauzei reprezinta o
cheie a succesului organizatiei. Cei care isi asuma un angajament mai mare sunt cel care
muncesc cel mai mult si rezista o perioada mai lunga.
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Acceptarea de catre comunitafile locale

Organizatia s-a confruntat cu provocarile induse sigurantei, cu riscul legat de accesul de
a activain localitatile interne ale Somaliei, unde alte agentii de dezvoltare nu activeaza.
De exemplu, au fost probleme cu niste persoane care amenintau cu violenta in cazul in
care HIRDA nu le oferea imediat locurile de munca disponibile. Furtul de proprietate de
asemenea este o0 provocare in Somalia.

HIRDA a pus capat cu succes comportamentului amenintator, precum si altor pericole
din partea acelora care solicitau locuri de munca, prin crearea unei reputatii locale solide
sl prin acordarea de asistenta sistemului scolar, ceea ce nu tinea de activitatea e directa.
Riscul de a paras o comunitate serveste drept o propulsare pentru HIRDA. Studierea
modalitatii de negociere si stabilirea unui sistem standard de selectare a angajatilor — de
asemenea a devenit o parte integranta a organizatiei. Alianta solida cu comunitatea
locala protejeaza programele si personalul HIRDA de riscuri si furturi. Localnicii nu
numai ca nu considera HIRDA drept un obiect de amenintari, ci dimpotriva, ii ofera
asistenta si suport.

Cercetarea gi planificarea

Mentalitatea din Somalia tinde sa se axeze doar pe dorinta de a gjuta, fapt care induce
crearea interventiilor de reactie, si nu dintre cele bine planificate si proactive. HIRDA se
axeaza pe planificare si cercetare semnificativa pana la lansarea initiativelor sau
implementarea schimbarilor.

Incertitudinea si inconsistenta finantarii face destul de dificila planificarea si extinderea
pe termen lung. Astfel, este dificil aplanificape o perioada mai mare de 3-4 ani Tnainte.

Suportul din partea agenfiilor care gi-au asumat angajamente, precum Oxfam-
Novib

IntEnt (OLANDA)

IntEnt ofera instruire si asistenta in domeniul dezvoltarii extensive si holistice de afaceri
si antreprenoriat pentru migrantii care doresc sa lanseze o companie n tara lor natala.
IntEnt Tn prezent activeaza in 7 tari in curs de dezvoltare si lucreaza cu migrantii din
Olanda. Clientii potentiali sunt supusi unui proces riguros de examinare pentru a
determina nivelul de eligibilitate Tn ceea ce priveste probabilitatea succesului persoanei
respective in calitate de antreprenor si sunt taxati cu 0 suma nominala pentru participare.
IntEnt se axeaza ntéi de toate pe dezvoltarea antreprenoriala a persoanei, apoi trece la
servicii de consultanta pentru elaborarea conceptului, cercetarea pietei, elaborarea
planului de afaceri, garantarea finantarii, precum si alte activitati ce tin de lansarea unei
afaceri.

Succesele

Depasirea succesului scontat — 85% din afacerile lansate de clientii organizatiel mai
functioneaza si acum, la 3 ani dupa lansarea lor. Obiectivul era de 70%.

Este recunoscuta de catre comunitatea migrantilor drept o organizatie de afaceri, si nu
0 organizatie de caritate.

Prospera si se extinde in pofida schimbarilor politice, care ar putea influenta fluxurile
de finantare.

Exista solicitari si Tntrebari din partea oamenilor din alte tari, care ar dori sa creeze
programe I ntEnt.
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Abordarea IntEnt a domeniului de dezvoltare este sustinuta de principiile de ghidare
privind dezvoltarea sectorului privat, perspectiva potrivit careia migrantii nu difera cu
nimic de ati antreprenori si ideea privind importul integrarii migrantilor. La succesul
IntEnt contribuie patru factori: axare pe abilitarea migrantilor, orientarea comerciala
versus cea de caritate, oferirea de suport holistic pe termen lung si dedicare si
angajament fata de inovatii.

Principiile de ghidare

Dezvoltarea sectorului privat

IntEnt sustine ca abordarea dezvoltarii din punct de vedere comercial este ceva superior
fata de abordarea de caritate si nonprofit. IntEnt a fost creata in baza experientel de 35
de ani a fondatorului si directorului executiv Klaas Moleenar in domeniul dezvoltarii
TMM-urilor, prin care recunoaste importul dezvoltarii sectorului privat sau bunastarea de
viitor aregiunilor-tinta. Pe langa aceasta, Moleenar recunoaste faptul ca exista un numar
impunator de persoane — migranti Tntreprinzatori care sunt interesati sa deschida o
afacerein taralor de origine.

Migrantii nu diferd de alfi antreprenori
IntEnt crede cu tarie ca antreprenorii migranti nu difera cu nimic de ati antreprenori si,
astfel, 1si schiteaza programele reiesind din aceasta ordine de idei.

Integrarea reprezinta o cheie a succesului

Klaas Moleenar afirma ca afacerile au mai mult succes daca antreprenorii mai intéi se
integreaza Tn comunitatile din tarile lor gazda, iar apoi lanseaza afaceri Tn tara lor de
origine, lael acasa. Acest fapt se datoreaza capitalului socia si capitalului de cunostinte,
care pot fi acumulate doar ca membru al tarii gazda, care mai apoi pot fi transferate in
tarade origine pentru afacilita o antrepriza de succes.

Cheile succesului

Abilitarea migranfilor

Programele IntEnt fac uz de conceptele instruirii adultilor, cum ar fi autodeterminare,
auto-abilitare si abordarea de tip “fa-o de sine statator”, cand indivizii Tsi determina rata
progresului obtinut prin intermediul programului.

IntEnt solicita antreprenorilor si-si localizeze resursele pentru sine in tara lor de
origine, deoarece anume aceasta activitate vafi necesar sa o faca in final.

IntEnt taxeaza antreprenorii cu 0 suma nominala de 10-15% din costurile directe
pentru a promova dreptul de proprietate si pentru a securiza angajamentul asumat fata de
program.

Suportul pe termen lung

IntEnt ofera o0 gama de servicii, incepand cu diagnosticarea antreprenorului, evolutia
lui, elaborarea conceptului siu de dezvoltare si a planului siu de afaceri, pana la
asistenta acordata pentru finantare si implementare.

Serviciile implica instruiri de management si suport pentru un an si jumatate dupa
lansare.

Abordarea comerciala versus cea de caritate

Programele sunt selective si se bazeaza pe analiza obiectiva a probabilitatii succesului
antreprenorului respectiv si a conceptelor sale, si nu doar pe interesul manifestat de
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acesta sau pe necesitatea de a avea un client, dupa cum se obisnuieste in cadrul
programelor traditionale de caritate.

IntEnt s-a axat de la bun inceput pe crearea si mentinerea unei culturi profesionale
pentru organizatie. IntEnt activeaza cu o echipa de profesionisti si consultanti cu
experienta pentru a stabili cultura profesionala care poate avea succes intr-un mediu
comercial si competitiv.

IntEnt creeaza programe doar caraspunslacerere si dupa o analiza profunda a pietel.

Incertitudinea si inconsistenta finantarii creeaza dificultati Tn planificarea strategica si
pentru expansiune. Astfel, este dificil de a planifica activitati pentru 3-4 ani Thainte.

Inovarea

Moleenar afirma ca spiritul din cadrul organizatiel se mentine datorita diversificarii si
expansiunii. Dansul crede ca desi IntEnt s-a extins si diversificat din momentul lansarii,
totusi ritmul sau de inovare trebuie accelerat. Un numar impunator de initiative noi sunt
pe cale de aserealizaintru atingerea nivelul scontat de accelerare.

Lectiile insusite

Pentru a evita gelozia intre proprietarii localnici de afaceri si emigrantii care s-au
returnat sau emigrantii de peste hotare, deveniti proprietari de afaceri cu sustinerea
IntEnt, au fost create cluburi locale de afaceri. Aceste cluburi reprezinta niste retele de
afaceri n tarile native ale emigrantilor, care promoveaza stabilirea de relatii si transferul
de cunostinte Tntre toti membrii comunitatii de afaceri. IntEnt percepe raspunsul pozitiv
din partea acestor cluburi si extinde initiativarespectiva laun numar de tari-tinta.

IntEnt afost salutat cu o tenta negativa din diverse surse, deoarece nici un anggjat din
cadrul IntEnt nu este migrant. IntEnt continua sa se axeze pe necesititile comunitatii-
tinta pentru a se asigura ca serviciile oferite sunt, de fapt, si cele necesare si potrivite.
IntEnt, de asemenea, informeaza donatorii si alti actori implicati asupra motivul pentru
care abordarea IntEnt este potrivita si impactul pozitiv a acesteia pentru promovarea
suportului continuul.

CORPORATIA INTERNATIONALA DE MICROFINANTARE (MFIC)

Compania a fost creata sa ofere servicii financiare accesibile si profesionale pietelor n
care astfel de servicii nu au fost disponibile anterior sau erau prea scumpe si deconectate
de sistemul bancar de baza. Compania crede ca o combinare a metodologiel de
microfinantare si 0 abordare din perspectiva bancilor comerciale intr-un model
comercial permite ca serviciile financiare sa fie disponibile intr-o maniera social-
responsabila si asigura scalabilitate.

Alante

Alante Financia este o retea de centre de servicii de microfinantare pe care le are in
proprietate si le opereaza in SUA si care ofera servicii financiare accesibile si
profesionale Tn comunitatile care nu sunt acoperite de banci. Aceasta ofera servicii si
sustinere financiara de la tranzactii de baza, precum transferurile banesti si Tncasarea
cecurilor, pana la imprumuturi de microfinantare si ipoteci. Tn schimb, oficiile Alante
Financial gjuta clientii sa-si creeze o istorie creditara, sa devina creditori responsabili si
sa-si sustina familiile raimase acasa.
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ARIAS — Platforma de Stabilire a Remitentelor

ARIAS este 0 solutie finisata de platforme pentru remitente care permite institutiilor
financiare, precum bancile, uniunile de credit si operatorii de transferuri banesti, sa ofere
servicii de transferuri banesti rapide si docile, sub marca lor proprie, avand controlul
complet asupra preturilor si clientilor.

ARIAS ofera:

Un sistem sigur si robust, bazat pe soft compatibil, utilizat de peste 70 de banci;

Plati Tn numerar si credit pe cont in mgoritatea tarilor din America Latina, prin mai
multe banci si institutii de microfinantare;

Eficienta si functionalitate livrate pe Internet, economisirea timpului casierilor si
investitii pentru soft si hard;

Alerte privind activitatile dubioase in timpi reali si rapoarte online de conformitate;

Acces online la reconcilierea cuprinzatoare si rapoarte privind gestionarea
numerarului.

Facilitatile de creditare

MFIC ofera instrumente de credit IMF Tn termeni comerciali atractivi, pentru a sustine
programele lor de creditare si remitente. Institutiile reprezentative includ ONG-uri,
cooperative, institutii financiare si banci orientate spre grupul-tinta.

Investitorii urmeaza si demonstreze stabilitate si transparenta in operatiunile lor,
concomitent cu capacitatea pentru crestere rapida. Procesul due diligence implica o
analiza a rapoartelor financiare controlate de audit din ultimii trei ani, business planuri,
rapoarte disponibile ale agentiilor de rating si evaluari din teren, dupa necesitate.

Volumul finantarii, care poate fi accesat de institutiile de microfinantare, depinde de
marimea lor si capacitatea ingtitutionala. IMF, care in prezent sunt in reteaua de

parteneri a companiei in domeniul remitentelor si/sau doresc sa ofere credite
transnationale, au acces privilegiat lafacilitatile de creditare.

Succesele

Lansat Th 2004, MFCI trimite bani Tn peste 80 de tari, 15 IMF in diverse programe; IMF
au inceput sa remita si au un volum foarte bun, programul de credite transnationale.
Compania acreat locuri de munca in El Salvador si pentru migrantii din SUA si aredus
costul mediu al remitentelor. Compania a oferit taxe de incasare a cecurilor mai mici de
30% pentru circa 30.000 de persoane si a creat istorie creditara pentru 1.500 de imigranti
legali. Companiaa gjutat doua banci sa introduca transferurile banesti si alte servicii
financiare destinate imigrantilor. Extindereain 80 de tari a necesitat mult efort din partea
companiei.

Cheile succesului
Succesul MFIC se explica prin sapte factori: experienta transnationala, parteneriate
strategice, intelegerea lantului de valori, cultura antreprenoriala, relatii strénse cu

regulatorii, viziune pe termen lung si capital rabdator.

Experienfa transnafionala

79



Fiind o companie de servicii financiare inovative, MFIC se specializeaza pe clientela
formata din imigranti. Experienta e pe piata latina din SUA 1i acorda un avantg)
competitiv in oferirea de produse si servicii familiilor transnationale. Multi actori
interconecteaza doar cu un singur capat al pietei.

MFIC recunoaste ca institutiile financiare formale au scapat din vedere o piata cu
potential enorm si se concentreaza pe oferirea produselor financiare la preturi
competitive si pe servicii oferite familiilor transnationale. Serviciile existente si baza
clientilor MFIC pozitioneaza compania pe postul de broker a creditelor transnationale,
facand legatura dintre clientul imigrant in SUA si ingtitutia financiara din tara lui de
origine.

Clientii pot veni la unadin cele opt locatii ale Alante Financial in regiunea Washington,
D.C. si Delaware si pot depune cerere pentru obtinerea unei finantari in vederea
cumpararii de terenuri / proprietati, pentru investitii in dezvoltarea unei afaceri sau
cheltuieli de proportii pentru instruire, pentru un membru a familiel, prin intermediul
unei ingtitutii partenere a MFIC. Pe langa credite, MFIC ofera asigurari si diferite ate
produse pentru familiile clientilor aflati in SUA, prin filialele Alante din SUA.

Parteneriatele strategice

Reteaua MFIC de institutii financiare partenere, compusa din IMF, cooperative, banci si
institutii financiare reglementate, se extinde in prezent in America Latina. Viitorul
apropiat implica extinderearetelel catre institutiile financiare partenere din Asia, Africa,
Europasi Orientul Mijlociu.

intelegerea lantului de valori

MFIC intelege foarte bine atét industria de microfinantare, cét si industria bancara si are
experienta in deservirea imigrantilor. Compania are experienta de lucru cu reteaua
bancara, de la plati internationale péana la servicii de Tncasare a cecurilor. Aceasta
permite corporatiel MFIC sa fie mal creativa, mai eficienta, sa ofere costuri mai mici si
Si se anggjeze n dezvoltarea unor produse mai bune.

Cultura antreprenoriala

Ka Schmitz, vicepresedintele executiv si ofiterul-sef pe operatiuni al MFIC, descrie
cultura antreprenoriala a MFIC ca fiind cheia succesului companiei. Compania gaseste
produsele care, intr-o carecare masura, sunt noi si creative, dar raspund necesitatilor
pietei. Compania nu creeaza produse noi pentru persoanele care nu au nevoie de ele sau
nu le doresc, ci mai degraba ia un produs simplu si 1i confera mai multa valoare. De
exemplu, utilizareaistoriei privind remitentele si incasarea creditelor pentru crearea unui
rating de creditare pentru indivizi — aceasta nu este doar o inovatie importanta, dar si una
utila, care intr-un mod intelept uneste tranzactii ssimple, pentru a raspunde necesitatilor
pietei, fara a crea aspecte complicate pentru clienti.

Relatiile stranse cu regulatorii

Ka Schmitz afirma ca MFIC are relatii strénse cu regulatorii, ceea ce a contribuit la
atingerea unei conformitati fara cheltuieli sau poveri inoportune. Tn plus, grija MFIC
pentru conformitate si relatii a permis acest lucru.

Viziunea pe termen lung

MFIC are o perspectiva pe termen lung de deservire a pietel sale. Schmitz crede ca toate
serviciile financiare, chiar in sectorul bancar traditional, necesita o viziune pe termen
lung, iar serviciile transnationale si cele oferite migrantilor — in mod deosebit. El
recomanda ca veniturile sa fie privite din perspectiva valorica a clientului. MFIC se
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concentreaza pe crearea relatiilor bune cu clientii, avand sansa si le vanda produse
semnificative, iar profitul apare dupa a treia sau a patra tranzactie, cand relatia devine
mal profunda. Aceasta este abordarea relatiel sub aspectul interactiunii cu clientul, fata
de abordarea relatiei sub aspectul agentiilor de transferuri banesti. OTB-urile trebuie sa
obtina profit chiar din prima tranzactie, pentru ca e nu pot oferi servicii aditionale, nici
adauga valoare la experientele clientilor. Aceasta diferenta pune MFIC n pozitia sa
obtina mai multa valoare pentru un client pe termen lung. Abordarea relationala, cu
multiple cai, de a acorda valoare permite MFIC sa ofere servicii de baza, cum ar fi
Tncasarea cecurilor larate mici.

Capitalul cu recuperare amanata

Multi investitori straini care au interes in investitii social responsabile, au sustinut MFIC
prin ceea ce se numeste ,Capital cu recuperare amanati”, prin care termenele
traditionale de obtinere a mijloacelor investite se amana in interesul investirii n
oportunitati care au un impact social. Acesti indivizi au o viziune pe termen lung.
Schmitz crede ca e sunt ingrijorati mai mult de beneficiile potentiale ale clientilor.
MFIC aobtinut recent 5 milioane USD din partea investitorilor straini, pentru extindere.

Viitorul

MFIC continud sa se extinda. Extinderea geografica va implica o miscare dincolo de
America Latina, probabil in directia Europei de Est. Ei lucreaza si in directia elaborarii
mai multor produse si implicarii mai multor institutii in calitate de parteneri. MFIC face
0 analiza a afacerilor si aspectelor de dezvoltare inainte de a seimplicain initiative noi.

OXFAM NOVIB (OLANDA)

Oxfam Novib reprezinta o parte din Oxfam International — o confederatie importanta a
agentiilor de donatori ce Tsi propun redizarea unor obiective comune. Tmpreuna si in
colaborare cu un numar mare de ONG-uri globale si regionale, acestea analizeaza
cauzele sau, mai bine zis, radacinile saraciel si nedreptatii si mai apoi aproba
obiectivele-schimbarile strategice care urmeaza sa abordeze aceste cauze. Oxfam Novib
militeaza pentru Tnfaptuirea politicilor si practicilor majore in toata lumea, iar partenerii,
programele si activitatile sunt selectate si elaborate pentru a contribui la realizarea
acestor schimbari. Toate cele mentionate se axeaza pe o abordare a domeniului de
dezvoltare bazata pe drepturi.

Pentru a face auzita vocea organizatiilor ce reprezinta diaspora in cadrul proceselor de
luare a deciziilor Th domeniul cooperarii, Oxfam Novib stimuleaza formarea aliantelor
nationale, regionale si internationale intre diverse organizatii ale diasporei, aiante care
si fie conduse de migranti. Activitatile sunt planificate si implementate de catre
organizatiile diasporei in mod autonom. Oxfam Novib le ofera asistentd financiara si
suport ntru atingerea nivelului de autofinantare.

Succesele

Tn anul 2006, Oxfam Novib a cooperat cu mai bine de 800 de organizatii-omologe din 60
de tari in curs de dezvoltare. Au fost primiti in total 148,8 milioane de euro; ceea ce
Thseamna ca activitatea Oxfam Novib a adus beneficii pentru aproximativ 35 de milioane
de persoane, si anume:

Africa 47,9 milioane USD
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Asia 47,2 milioane USD

AmericalLatina: 17,7 milioane USD
AsiaMijlocie— Europade Est: 11,6 milioane USD
Alteregiuni (in toatd lumea): 21,3 milioane USD

Tn anul 2006, aproximativ 2,6 milioane de persoane au beneficiat de venituri sporite si
un nivel mai Tnalt de securitate alimentara . Tn 2006, Oxfam Novib s-a axat pe 3 milioane
de persoane. Aproape 1,4 milioane de persoane au beneficiat de serviciile institutiilor
financiare sustinute de catre Oxfam Novib.

Oxfam-Novib considera HIRDA, DIR si Sankofa drept organizatii ale migrantilor ce
sunt parteneri de succes. Pe langa aceasta, confederatia acorda asistenta si pentru
organizatia Doses of Hope (Somalia).

La succesul Oxfam-Novib contribuie sase factori: dorinta de a-si asuma riscuri, suportul
organizational deplin, parteneriatele strategice, angajamentele pentru suport pe termen
lung, axarea pe cercetare externa si interna si accentul pe acumularea Tn comun a
cunostintelor.

Cheile succesului

Dorinfa de a-gi asuma riscuri

Liela Rispens-Noel, ofiter de program pentru implementarea proiectului Oxfam Novib
cu privire lamigratie, dezvoltare si remitente, considera ca organizatia este deja pregatita
pentru a se aventurain noi domenii de activitate, ceea ce ar constitui un factor de succes.
Déansa vine cu urmatorul sfat: tinteste spre ceva de anvergura mai mare si nu zabovi prea
mult Tn zonele confortabile; misca-te mai departe.

Suportul organizafional deplin
Programele initiate beneficiaza de resurse financiare adecvate si de suportul deplin din
partea echipei.

Parteneriatele strategice

Rispens-Noel mentioneaza participarea activa a organizatiilor de migranti drept un factor
important. Sunt foarte multe provocari, dar sunt si multi lideri din randul migrantilor
care se ofera drept voluntari pentru realizarea unor activitati intru ajutorarea tarilor de
origine. Din pacate, eforturile sunt inca puternic ignorate sau sustinute inadecvat.
Cooperarea vasta, stabilirea de legaturi, acumularea de cunostinte, schimbul de
informatii, migratia coerenta si politica de dezvoltare, precum si colaborarea intre actori
sunt foarte importante pentru atingerea succesului scontat.

Cercetarea

Activitatile de cercetare , pioniere” gjuta si ele Oxfam Novib, contribuind la Tntelegerea
dinamicii complexe a migratiei, dezvoltarii si remitentelor. Cercetatorii contribuie la
cristalizarea problemelor, pe care mai apoi |le comunica elaboratorilor de politici.

Suportul pe termen lung

Trebuie depuse eforturi pentru a dialoga intens cu organizatiile migrantilor de la bun
Tnceput si pentru a continua dialogul deschis pe tot parcursul colaborarii; trebuie sa se
afle nevoile si dorintele lor. Odata ce stabilesti parteneriate, trebuie si sustii organizatiile
promitatoare pe tot parcursul colaborarii; trebuie si oferi suport ntru dezvoltarea
capacitatilor pana Tn momentul in care proiectele acestora vor deveni autosuficiente,
contand pe propriile finante.
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Acumulareain comun a cunostinfelor

Leila Rispens-Noel sustine ca acumularea de noi cunostinte din experienta altora este
foarte importanta. Schimbul de informatii, sustinerea mutuala si politicile coerente sunt
foarte importante. Ea sugereaza sa se invete de la cel care au cunostinte si 3 se
Tmpartaseasca propriile cunostinte altora. Ea recomanda inovatiile si re-inventiile la
momentul potrivit. Cand mediul pare afi neprietenos si rezistent la schimbare, urmeaza
afi implementata o actiune creativa si pozitiva. Ar trebui analizate tendintele si adunata
informatia. Criticile urmeaza afi acceptate, dar in final, fiecare trebuie si ia 0 decizie.

SANKOFA (OLANDA)

Sankofa s-a lansat acum sapte ani ca un grup de migranti din Ghana care locuiau Tn
Olanda, avand interese comune cu Ghana. Initial, grupul organiza activitati mici la Haga,
Olanda, care includeau: activitati culturale, eforturi pentru colectarea banilor destinati
proiectelor din Ghanasi activitati ce promovau interactiunea dintre populatia Olandei si
ceaa Ghanel.

Curand Sankofa devenise lansatoare de proiecte IT datorita experientel IT a
presedintelui sau, George Duncan. Unul din obiectivele primare a fost contributia la
integrarea computerelor in sistemul educational din Ghana. Tn baza lectiilor Tnsusite,
organizatia a evoluat Tn mod semnificativ.

Initiativele curente includ:

promovarea in guvernul local din Olanda, mai cu seama in réndul autoritatilor de la
Haga, a problemelor ce tin de situatia migrantilor, in special tratamentul copiilor de
migranti Tn cadrul sistemului public de educatie;

proiectul Sankofa Familia Poultry — activeaza de 2 ani si este revizuit Tn baza
experientelor;

producerea unui film pentru televiziunea olandeza, ce exprima impactul migratiel
asuprafamiliilor olandeze si ilustreaza modul detrai transnational.

Cheile succesului

La succesul Sankofa contribuie trei factori: conducerea din partea migrantilor,
organizarea pe bazd de voluntariat si parteneriatele strategice. Organizatia crede ca
succesul viitor vafi asigurat de accentul pus pe profesionalism, dezvoltare economica si
durabilitate.

Conducerea din partea migranfilor

George Duncan, presedintele Sankofa, sustine ca conducerea Sankofa din partea
migrantilor a contribuit mult la succesul ei. Liderii din réndul migrantilor au acces la
expertiza din tara lor gazda, care mai apoi poate fi aplicata in cazul programelor din tara
de origine. Pe 1anga aceasta, migrantii ofera un canal pentru banii donatorilor din tarile
dezvoltate. De asemenea, membrii-migranti promoveaza Ghana n fata actorilor politici
din Olanda.

Vietile transnationale ale membrilor-migranti a organizatiel reprezinta o bogatie

importanta. Conectarea lor cu Ghana induce intelegerea reala a necesitatilor tarii.
Actorii-cheie sunt persoanele nascute in Ghana, care mentin legaturi strénse cu tara de
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origine. De exemplu, Duncan calatoreste spre Ghana de vreo 3 ori pe an, iar ati doi
angagjati se afla permanent Tn Ghana. Legaturile cu patria guta Sankofa sa fie in pas cu
cerereade servicii.

Organizarea pe baza de voluntariat

George Duncan sustine ca constituirea pur voluntara a Sankofa reprezinta un element
pozitiv. Dansul explica ca membrii organizatiei sunt voluntari extrem de motivati si
atasati. Duncan Tsi exprima ingrijorarea pentru faptul ca increderea in voluntari necesita
abilitati de conducere foarte motivate, iar motivatia urmeaza a fi trezita si n altii.
Intrucét voluntarii nu sunt remunerati sau stimulati financiar, sau doar foarte putin,
spiritul si angajamentul lor pot deveni o problema. Totusi, Sankofa dispune de un grup
care si-aasumat angajamente nalte si energia acestuia este re-fortificata in comun.

Parteneriatele strategice
Duncan accentueaza importanta parteneriatelor stabilite de Sankofa, atat 1n Ghana cét si
in Olanda. Exemple de mentionat ar fi:

partenerii locali, de exemplu, Biserica Penticostala;

Asociatia Nationala a Fermierilor din Ghana;

Oxfam-Novib;

Consiliul municipal din Haga;

ICCO;

Rabobanc.

Lectiile insusgite i perspectivele

Profesionalism, dezvoltare economica si durabilitate

Acum cétiva ani, Sankofa si-a dat seama ca o buna parte din impactul activitatilor sale
este mic, fardmitat si nu este durabil. Initiativele Tn domeniul computerelor erau mai
mult o povara si nu o usurare pentru scoli, deoarece beneficiarii nu au obtinut cursuri de
instruire, program analitic, resurse si infrastructura necesara pentru a beneficia de
sustinere tehnologica — donatia a obligat, de fapt, scolile si depuna mai multe eforturi si
si faca mai multe cheltuieli pentru a incerca si profite de noua tehnologie. Drept
raspuns, organizatia si-a dublat eforturile pentru a crea programe care ar raspunde cererii
reale, ar aborda dezvoltarea sectorului privat si ar fi durabile. Pe langa aceasta, Sankofa
continua si-si consolideze profesionalismul in asa domenii precum cercetarea piete,
planificarea strategica si monitorizarea rezultatelor.

Duncan explica ca administratia incearca se restructureze organizatia pentru a imprima
mai multa mentalitate si abordare profesionala. Duncan crede ca abordarea comerciala in
domeniul dezvoltarii este buna si ar dori sa incorporeze initiativele “comerciale” in
programele organizatiei, pentru a le spori flexibilitatea prin intermediul initiativelor
autofinantate. Totusi, Sankofa in momentul de fata raiméne o organizatie condusa de
donator si nu de cerere. Astfel, deseori se isca conflicte intre ceea ce ar dori s faca
organizatia in baza contractului cu cei din Ghana si ceea ce donatorii doresc si faca sau
ceea ce donatorii sustin. Abordarea comerciala a fost cu succes integrata in programare
in cazul proiectului Sankofa Familia Poultry. Pentru a atinge un nivel profesional mai
Tnalt de organizare, Duncan vine cu urmatoarele sfaturi:

A mentine o imagine de profesionalism si a se inconjura de consultanti profesionisti.

A se axa constant pe dezvoltarea de capacitati.

A intelege ca lansarea unei organizatii nu este ceva dificil, dar mentinerea acesteia —
da.

A se axa pe elaborarea unel misiuni nobile.
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1)

2)

3)
4)
5)

A crearetele, astabili planuri si personal solid de la bun Tncepui.

THAMEL INTERNATIONAL (NEPAL)

Thamel International acorda servicii care permit migrantilor sa converteasca remitentele
din bani in numerar in produse si servicii, oferind siguranta si valoarea pe care
transferurile de baza in numerar nu le pot atinge. , Productizarea’” remitentelor este
numita ,, diaspora pentru dezvoltare” (d4d). Thamel International are cinci diviziuni de
afaceri, care se completeaza una pe ata:

Gift Shoppe, un portal online care vinde cadouri diasporel nepaleze, care apoi sunt
procurate si livrate local familiel si prietenilor care locuiesc in Nepal. Marfurile sunt din
categoriile cele mai diverse.

Diviziunea IT Chemist gjuta antreprenorii nepalezi locali sa-si lanseze paginile lor
proprii de comert electronic.

Diviziunea Export gjuta antreprenorii nepalezi si-si vanda bunuri peste hotare.

Thamel Remit ofera servicii de remitente, asigurari si alte servicii financiare

Thamel International este gata sa reproduca succesele companiei la nivel global.
Aceasta diviziune este in dezvoltare si planifica sa reproduca modelul dincolo de Nepal.

Clientii organizatiel sunt: institutiile financiare care atrag remitente si capital; afacerile
multinationale implicate in piete in curs de dezvoltare si diasporele care acapareaza
puterea; organizatiile de dezvoltare care catalizeaza dezvoltarea economica si crearea de
capacitati; agentiile guvernamentale care sustin interesele diasporel si ingtitutiile de
Tnvatamant care contribuie la dezvoltarea durabila.

Compania realizeaza o combinatie unica de comert electronic, remitente si servicii de
dezvoltare a businessului, care a obtinut succese la cateva nivele. Piata-tinta a raspuns
pozitiv si vanzarile continua sa creasca. Modelul Thamel a fost recunoscut pe larg si
sustinut de organizatiile de dezvoltare, donatori si alte institutii. Thamel continua si-si
gjusteze si Tmbunatateasca serviciile curente, in timp ce se extinde activ, dupa cum a
demonstrat crearea Thamel International pentru reproducerea modelului Tn alte regiuni.

Succesul modelului Thamel.com poate fi explicat prin cinci factori: accentul pe incredere
si formarea relatiilor, specializarea culturala, utilizarea inovativa a tehnologiilor
orientarea spre deservirea clientilor si parteneriatele strategice.

Formarea increderii gi stabilirea relatiilor

Thamel nu ainceput ca un serviciu de transfer a remitentelor, dar ca o pagina web de
comert electronic care oferea marfuri ,nostalgice”, pe care diaspora le cunostea si era
interesatda si le cumpere. Bob Granger, partener a Thamel International, crede ca
intrarea pe piata cu aceasta abordare de ,,vanzari usoare” afost cruciala pentru formarea
increderii ntre companie si diaspora, ceea ce a permis companiei si ofere servicii
aditionale precum transferurile de remitente, unde exista o posibilitate de neincredere.
Procurarea unui cadou relativ ieftin pe Thamel.com reprezinta un risc mai mic decat
incredintarea unel plati de remitente regulate si importante unui intermediar necunoscut.

Un at mecanism de formare a increderii a fost practica Thamel de a fotografia
beneficiarii si  cadourile la momentul livrarii si trimiterea acestor fotografii
cumparatorului. Aceasta este o cale simpatica de a informa la sigurpersoanele ca toate
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comenzile lor au fost Tndeplinite asa dupa cum au dorit. Thamel are un angajament
serios Tn oferirea unor servicii de calitate si livrarealatimp, ceea ce sporeste increderea
in serviciilelor.

Fotografiile facute la livrare contribuie si la aprobarile verbale, din gura-n gura, ale
acestor servicii, fapt care stimuleaza baza clientilor Thamel. Thamel niciodata nu a facut
promotii formale sau publicitate. Fotografiile au fost un element al conversatiei, care a
avut efect. Tn plus, explica Granger, este mult mai acceptabil si mai interesant si discuti
despre un cadou trimis de fiul tau prin Thamel.com, decéat despre depozitele banesti pe
care le-ai ridicat de la un agent local al Western Union. Graiul viu a fost un dar pentru
Thamel, pentru ca nu este doar gratuit, dar vine si cu o sigila de aprobare din partea
prietenilor si familiei, fapt ce’i creeaza capitalul social.

Deservirea clientilor

Bob Granger afirma ca ,,cel mai important atribut al modelului de afaceri Thamel este
increderea clientilor si a partenerilor. Trebuie si demonstrezi sustinere exemplara
clientilor, precum si satisfactie. Marketingul in comunitatile diasporei este bazat pe
graiul viu. Daca s-a pierdut increderea, s-apierdut si afacerea.”

Granger recomanda si nu existe mari diferente intre initierea unel afaceri pentru
diaspora si initierea oricarel alte afaceri. Este vorba de oferirea unor propuneri de
valoare unice, la un pret care corespunde necesitatilor utilizatorului final si despre
crearea beneficiilor economice pentru toti actorii implicati.

intr-o afacere pentru diaspora exista anumite provociri in privinta colaborarii cu
parteneri locali, cel care vor furniza majoritatea produselor oferite pe Thamel.com.
Majoritatea diasporel locuieste Tn tari dezvoltate si are asteptari mai mari Tn ceea ce
priveste deservirea clientilor, comparativ cu ati clienti, care sunt deserviti de
intreprinderile nepaleze. Thamel a lucrat cu intreprinderi locale nepaleze in vederea
asigurarii calitatii, consistentei si livrarii la timp. Granger afirma ca oferirea unei
experiente excelente de cumparare este cheia succesul ui.

Specializarea culturala

Thamel se concentreaza pe raspunsul la interesele cultural specifice de pe piata, mai
mult decét pe crearea cererii, precum afost demonstrat de vanzarea marfurilor nostalgice

migrantilor, caprele fiind puse in vénzare pentru sacrificiu. Compania continua sa
construiasca pe bazaintelegerii culturale aclientilor.

De exemplu, Thamel aidentificat ca acorda servicii in special la patru mari caste ariene,
cele care formeaza populatia locala, si fara intentie excludeau populatia mongoleza sau
alte populatii ale Nepalului care nu apartineau castelor. Thamel continua sa lucreze la
dezvoltarea unor linii de produse care sa abordeze aceste aspecte. Spre exemplu, Thamel
lucreaza cu manastiri din Nepal pentru a oferi servicii comunitatilor diasporei nepaleze
peste hotare care doresc sa participe la ceremoniile funerare locale, la fel ca buddhistii
caretrimit flori si steaguri de rugaciuni la manastire sau ofera rugaciuni Tn timpul acestor
ceremonii.

Procedeul Thamel este de a continua si inteleaga modul n care oamenii din clase socio-
economice diferite interactioneaza si a oferi produse care se potrivesc contextului lor
cultural.
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Utilizarea inovativa a tehnologiilor informationale

Thamel a elaborat modalitati de folosire a tehnologiilor informationale pentru a uni
comunitatile transnationale ntr-un mod care va reduce costurile si va creste siguranta,
alegerea si convenabilitatea. De exemplu, recent compania a stabilit un parteneriat care
permite transferurile banesti de pe conturile bancare ae diasporei de peste hotare catre o
banca partenera in Nepal; acest sistem a redus costurile de transfer a remitentelor cu
80%. Thamel profita de un serviciu de intermediere, Times of Money din India, care
gestioneaza cerinte de conformitate a transferurilor.

Platforma de transferuri banesti Thamel este destinata canalizarii unor servicii aditionale
nepalezilor, cum ar fi creditele bancare pentru imobil si creditele pentru educatie, printr-
un parteneriat cu Banca Kumari din Nepal, unde se pot obtine credite mai mari, ce pot fi
disbursate Th SUA. Modelele de remitente joaca un rol Tn aceste decizii cu privire la
credite. De asemenea, Thamel ofera plati directe institutiilor de Tnvatamant prin reteaua
lor online.

Integrarea mijloacelor digitale (fotografii si Tnregistrari audio) este o completare a
propunerii lor valoroase, care a primit un raspuns pozitiv, la costuri mici.

Parteneriatele strategice

Granger considera ca relatiile cu guvernul si cu Banca Nationalda a Nepalului au avut un
rol deosibit Th succesul lor. Organizatia a colaborat stréns cu aceste entitati Tn momentul
in care modelul Thamel s-a distantat de procesele traditionale de transferuri banesti si
avea nevoie sa obtina infrastructura regulatorie.

Parteneriatele cu bancile a fost un factor foarte important in reducerea costurilor si
oferirea unel flexibilitati a canalelor, iar relatiile cu intreprinderile locale au format baza
pentru sectiunea magazinelor de cadouri. Alte aliante cu entitati precum scolile si liniile
aeriene permit companiel Thamel si ofere optiuni valoroase de utilizare aremitentelor la
un pret redus.

Viitorul

Produsele

Segmentul de servicii financiare al afacerii a crescut, desi anterior activitatea primordiala
consta Tn Gift Shoppe. Raspunsul la serviciile de creditare Thamel a fost semnificativ.
Volumul creditelor calificate aintrecut asteptarile. Cererea este enorma, Tn special ceade
Tmprumuturi menite si finanteze constructia caselor de locuit. Indivizi si grupuri ae
diasporel doresc sa investeasca in taralor de bastind. Thamel crede ca in Nepal exista o
mare nevoie de servicii de brokergj, care ar putea fi un broker onest care ar identifica
oportunitati. Thamel ofera diasporei nu doar oportunitati de ainvesti in produse, in afara
cadourilor destinate prietenilor si familiel, ci este interesata si raspunda cererii
remarcate.

Expansiunearegionala

Thamel este interesata si-si extinda serviciile in regiunea rurala a Nepalului, pentru ca
80% din diaspora provine din zonele rurale. Oricum, latara exista o insecuritate politica,
ceea ce complica actiunea respectiva.
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Alte oportunitati de extindere, explorate Tn prezent, sunt coridoarele de remitente intre
Asia din estul mijlociu si Asia de sud-est, unde migratia este alimentata de munca
disponibila Tn industria petrolului. Thamel este interesata si creeze operatiuni
computerizate. Provocarile din acest domeniu implica o infrastructura bancara mai
complexi si cerinte mai stringente referitoare la remitente n tarile beneficiare. Tn plus,
accesul la calculatoare si cunostintele sunt mai reduse in cadrul acestui segment al
diasporei nepaleze, de aceea vafi necesara utilizarea unui sistem de telefonie.

Reproducerea

Provocarea de a reproduce modelul Thamel consta Th gasirea persoanelor potrivite — cu
resurse — pentru al implementa in practica. Aceasta necesita congtientizare, creatie,
stabilireade relatii si colaborare.

Consideratiile strategice pe termen lung
Intrucét economia globala continua si se schimbe, se vor schimba si necesititile pietei.
Intrebarile deliberate de Thamel sunt urmatoarele:

Cum se va schimba piata atunci cand Nepalul va avea o puternica stabilitate politica si
locala si diaspora vaincepe sa seintoarca in Nepal ?

Thamel intelege nevoile primei generatii de emigranti, dar cum pot fi serviti
emigrantii generatiel a doua, care poate nu au aceleasi nevoi de a mentine o legatura cu
patrialor?

Care va fi rolul noilor tehnologii n intensificarea relatiilor la distanta? Va exista
necesitatea de a oferi cadouri fizice?

Care va fi rolul legilor globale privind emigratia si cum aceasta va influenta faptul
emigrarii unor intregi familii?

WELLS FARGO (SUA)

Wells Fargo este una dintre cele mai mari banci implicate Tn piata de transferuri banesti
peste hotare in SUA. Compania are doua produse de remitente de baza, alaturi de
optiunile de a uni aceste produse cu servicii financiare aditionale, cum ar fi verificarea
conturilor si asigurarea:

1) ,Conturi de cec cu dobanda”, care transfera fonduri peste noapte citre conturile
beneficiarilor ale uneia din bancile membre ae retelei de remitente — acest serviciu este
disponibil pentru transfer catre 8 tari. Conturile Internationale de Remitente ale bancii
ofera transferuri spre China, Filipine, India si Vietnam, in timp ce conturile lor
Inter Cuenta Express ofera transferuri spre Mexic, Guatemalasi El Salvador.

2) Conturi internationale bancomat-remitente, oferite in prezent doar pentru transferurile
catre Filipine. Posesorului contului Wells Fargo i se emite un card, care este trimis
beneficiarilor lui autorizati din Filipine. Persoana trimite remitente prin depozitarea
banilor Tn contul siu international de remitente Wells Fargo si, Tn urmatoarea zi,
beneficiarul sau poate retrage fonduri din oricare din cele 4.000 de bancomate
Expressnet sau Megal ink din Filipine.

Wells Fargo considera ca toate produsele sale legate de remitente sunt un succes. Toate
programele Tsi ating scopurile de vanzari si productie, iar compania continua sa extinda
si sd perfectioneze ofertele sale, consolidandu-si pozitia competitiva pe piete importante
precum coridorul SUA-Mexic. Mai mult, Wells Fargo are planuri de viitor sa participe
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in stabilirea standardelor Tn industrie. Succesul serviciilor de remitente ale Wells Fargo
pot fi explicate prin sapte factori: o abordare holistica personificata, care pune accent pe
crearea de relatii, elaborarea produselor pe bazia de cerere, specializarea culturaa,
investitiile in educatie — atét pentru piata tinta, cat si pentru personalul Wells Fargo,
participarea maselor si sustinerea deplina din partea conducerii companiei.

Abordarea holistica gi bazata pe relatii

Ofertele Wells Fargo referitoare la remitente sunt incorporate in strategia generala si
viziunea companiei, care este de a raspunde tuturor nevoilor financiare ale clientilor sai
— atét celor de origine latina, cat si celor de origine asiatica. Wells Fargo afirma ca el nu
sunt ingrijorati de ceea ce ofera companiile nebancare, pentru ca scopul si abordarea lor
sunt diferite. Wells Fargo se concentreaza pe crearea relatiilor si stabilirea legaturilor
stranse. Compania nu poate raspunde eforturilor de marketing in masa a gigantilor
OTB, dar poate oferi relatii stranse si 0 multitudine de servicii financiare.

Wells Fargo recunoaste cererea de transferuri banesti printre clientii sai. Mai mult decét
atét, ea recunosc oportunitatea de a se conecta la piata nebancara, prin oferirea unor
servicii de transfer. S-ar putea incheia parteneriate pentru utilizarea Conturilor
Internationale de Remitente sau Intercuenta Express sau s-ar putea evolua in utilizarea
serviciilor financiare aditionale. Optiunea unui serviciu aferent Wells Fargo — Gold Pack
— fiind un produs de creare a relatiilor, include un cont de remitente, un cont de cec,
dispozitii de plata cu bonificatii, incasarea cecurilor si servicii de asigurare. Wells Fargo
considera Gold Pack un succes, dar va continua sa-si ajusteze serviciile pana va fi gasit
un mix optimal de produse, care vor vinde banca, mai degraba decét produsul, Th mintea
consumatorul ui.

Wells Fargo a constatat ca clientii sii de remitente sunt mai dispusi si aiba o relatie
extrem de strénsa cu banca, in comparatie cu un client tipic, care nu trimite remitente, al
Wells Fargo. Tn timp ce un client tipic se foloseste de 5,2 produse Wells Fargo, un client
de remitente utilizeaza 7 produse. Wells Fargo nu a anticipat acest rezultat pozitiv, care
reprezinta o dovada a eficacitatii modului de abordare a transferurilor banesti de catre
WEells Fargo.

In timp ce clientii de remitente au relatii stranse cu Wells Fargo, compania nu a observat
nivelul asteptat de achizitii printre cei care nu participau la sistemul bancar. Compania
intelege ca exista aspecte de incredere fata de banci, In absenta unei experiente
anterioare cu institutii financiare. Aceasta intelegere accentueaza axarea Wells Fargo pe
produsele determinate de cerere, cultural specializate, livrate concomitent cu servicii de
instruire si cu accentul pus pe relatii.

Ghidati de cerere

Compania a Tnceput si faci o cercetare Tnainte de introducerea oricarui produs de
remitente si a contactat persoanele care inteleg domeniul remitentelor, cum ar fi Manuel
Orozco de la Dialogul Inter-american. Analizele lor demografice au identificat 7 tari ca
fiind ,oportunitati mari”: Mexicul, Guatemala, El Salvador, India, Filipinele, China si
Vietnamul. Pe parcursul urmatorilor 3-5 ani, companiaisi va extinde serviciile in cele 7
tari, extinzandu-si pozitia competitiva pe care o are in Mexic. Expansiunea in Mexic se
bazeaza si pe constatarile analizei demografice, care a aratat ca 0 mare parte a populatiei
deservite este de origine mexicani. In momentul de fati compania detine 35.000 de
puncte de distributie Tn toate lumea.
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Wells Fargo monitorizeaza reactia clientilor la ofertele sale prin realizarea unor sondaje
sporadice, anuale privind satisfactia clientilor prin intermediul agentiilor externe.
Scorurile lor pentru serviciile de remitente sunt foarte inate. Prin aceste sondaje
compania ainvatat ca piata are dubii fata de platile suplimentare si fata de promotiile cu
servicii gratuitesi ca clientii prefera preturile simple, rezonabile.

Specializarea culturala

Wells Fargo are filiale bancare in diverse comunitati etnice si angajeaza persoane care
vorbesc limba nativa a clientilor acestora. Daniel Ayala, prim vicepresedintele
Departamentului de Plati Transfrontaliere, identifica aceste masuri ca fiind integrale
pentru succesul bancii interesate in oferirea serviciilor de remitente. Tn prezent, Wells
Fargo are un call center multi-lingvistic multilateral — destinat si serveasca nevoile
clientilor de remitente. Compania investeste o buna parte a timpului si resurselor sale in
instruirea interna, pentru a se asigura ca bancherii si casierii inteleg mentalitatea celui
care trimite remitente.

Wells Fargo merge pe calea unei abordari descentralizate, care permite bancilor sa
raspunda si sa interactioneze cu comunitatea locala, acolo unde este nevoie. Pe unele
piete exista un volum semnificativ de produse bancare ce pot fi vandute in mod similar,
in timp ce pe atele acesta lipseste. Wells Fargo alege sa lase pietele locade si se
dezvolte, mai degraba decd si stabileasca obiective de vanzari. Angajatii se
concentreaza pe educarea clientilor privind oportunitatile financiare suplimentare, fara a
face prea mult marketing serviciilor.

Alte masuri de trecere peste barierele culturale in relatiile bancare includ: acceptarea
cardurilor consulare de Tnmatriculare pentru verificarea identitatii si conturile de
remitente fara balanta minima.

Wells Fargo a dezvoltat relatii cu bancile de peste hotare, fapt care Tncurajeaza
increderea printre migrantii care cunosc bancile-partenere. Aceste parteneriate pot
constitui de asemenea un stimul pentru serviciile bancii de remitente din partea
beneficiarilor care ar putea avearelatii cu membrii retelelor de peste hotare.

Parteneriatele strategice

Wells Fargo este la curent cu nevoile comunititilor afectate de remitente prin
intermediul colaborarii intersectoriale si cu numerosi parteneri. Ayala afirma ca aceste
parteneriate au fost parte integranta a succesului lor. Cooperarea cu bancile de peste
hotare, cu analistii si cu organizatiile comunitare a oferit o intelegere, colaborare si
expunere cruciala.

Wells Fargo a participat la activitati care au imbunatatit industria in general, cum ar fi
grupul de lucru in domeniul remitentelor, sub conducerea lui Manuel Orozco si a
organizatiei Appleseed, pentru a promova transparenta in industrie. in plus, Wells Fargo
a fost implicata in parteneriatul origina cu Banca Inter-americana pentru Dezvoltare
(BIAD) pentru a obtine costuri mai mici.

WEeélls Fargo continua si se implice intr-un numar mare de manifestari publice pentru a

ramane implicat intr-o comunitate mai mare. Compania este la curent si constienta de
nevoile si partenerii potentiai prin mentinerea unor relatii stranse cu Banca Mondiala,
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Institutul pentru mexicanii de peste hotare, consulatele din tarile-tinta si alte organizatii
de dezvoltare sau orientate spre comunitati.

Educatia

Wells Fargo au constatat ca imbunatatirea cunostintelor in domeniul financiar contribuie
la diminuarea neincrederii in banci. Abordarea companiei este de a oferi informatii
despre produsele sale, fara ale vinde Tn acelasi timp. Activitatea se realizeaza Tmpreuna
cu organizatiile necomerciale care publica materiale pentru educatia consumatorilor.
Spre exemplu, Wells Fargo a contribuit la elaborarea unui ghid de informatii financiare,
la sectiunea despre remitente, cu explicatii la subiecte cum ar ficecurile si bancomatele.
WEélls Fargo procura volume ale acestor ghiduri si le distribuie Tn consulate, pentru ca
ele sa poata fi luate gratuit impreuna cu cardul consular de inmatriculare. Wells Fargo nu
vinde aceste ghiduri, dar le include ca anexa pe ultima pagina. Aceasta practica se
implementeaza de aproape 5 ani si ofera un program gratuit de Tmbunatatire a
cunostintelor  in  domeniul  financiar, care este accesibil online la
www.handsonbanking.org . Acest serviciu ofera o versiune in limba spaniola si
utilizeaza brandingul limitat.

Wells Fargo colaboreaza strans si cu organizatiile comunitare, pentru a crea sustinere
financiara programelor de imbunatatire a cunostintelor in domeniul financiar, facilitand
accesul lagranturi oferite atét de fundatia Wells Fargo, cét si de alte fundatii.

Populatia de rand

Wells Fargo se implica in multe activitati Tn teren, cum ar fi activitatile de voluntariat in
comunitatile-tinta, prezenta si promotiile la festivaluri culturale, promotiile de sarbatori
si colaborarea cu ONG-urile imigrantilor. Ayala declara ca aceasta este cea mai buna
abordare de raspuns la campaniile masive de marketing ale competitorilor ca Western
Union.

WEells Fargo a fost recunoscuta pentru implicarea sa pozitiva in comunitate de catre
Oficiul de Control a Vaute (OCV), Departamentul Trezorerie a SUA, care
reglementeaza si supravegheaza toate bancile care opereaza in SUA. Wells Fargo a
obtinut un rating ,,excelent” din partea OCV pentru eforturile sale depuse in lucrul cu
comunitatea.

Conducerea

Conducerea Wells Fargo a acordat sustinere deplina programelor de remitente de la
inceput si s-a dedicat succesului de lunga durata. Ayala descrie aceasta ca fiind o
sustinere fara rival, consistenta si executiva. El compard intrarea Wells Fargo in
domeniul remitentelor cu alte programe al caror martor a fost si care au fost inchise
peste un an de la lansarea lor de amploare. In loc de a cere obiective de vanziri pe
termen scurt, managementul companiel a investit in dezvoltarea pietel si in pregatirea
pentru necesitatile ulterioare, prin tehnologie si educatie.

Viitorul
Ayaa declara ca rata de crestere a afacerilor este interesanta in cazul Wells Fargo.

Compania are experienta cresterii ratelor de vanzari cu cifre duble si triple pe parcursul
unui an. Wells Fargo continua sa se extinda. Ayala afirma ca fundatia ,,nu poate sta
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linistita” Tn timp ce exista numeroase oportunitati de perfectionare si frontiere aditionale.
Wells Fargo continua si investeasca in produsele de remitente in domenii cum ar fi
tehnologiile avansate. Exista oportunitati pentru stabilirea standardelor industriale in
domenii precum transparenta, elaborarea produselor, standardizarea etc. Wells Fargo
sustine ca industria remitentel or se consolideaza si se perfectioneaza pe parcurs.

INSTITUTO DE LOS MEXICANOS IN EL EXTERIOR - IME (MEXIC)

Instituto de los Mexicanos in e Exterior (IME) sub egida Secretariatului Relatii Externe,
raspunde de activitatile aparatului presedintelui pentru afacerile comunitatii mexicane
peste hotare, precum si de Programul pentru comunitatile mexicane peste hotare. IME
dispune de un consiliu consultativ, compus din 152 de membrii, inclusiv reprezentanti ai
comunitatii mexicane in Mexic si a comunitatii mexicano-americane din Statele Unite.
Obiectivele IME includ promovarea politicilor publice ale guvernului mexican care tin
de necesitatile comunitatilor mexicane de peste hotare, actionand drept legatura intre
aceste comunitati si partile de colaborare din Mexic, si suportul pentru formarea
conducerii Tn comunitatile de migranti.

IME a contribuit la organizarea conferintelor educationale, desemnate sa avanseze o
intelegere mai buna a programelor si serviciilor pe care le promoveaza guvernul mexican
prin intermediul retelei sale consulare, avand drept scop Tmbunatatirea standardelor de
tra ale mexicanilor care traiesc si lucreaza peste hotare, aaturi de dezvoltarea
comunitatilor lor originare din tot cuprinsul Mexicului. Tn general, aceste conferinte
educationale dureaza 3-4 zile, pe parcursul carora participantii vin cu prezentari si sunt
implicati in diverse activitati Tn vederea stabilirii retelelor de comunicare care ar genera
schimbul de idei, proiecte, programe avand drept scop stabilirea unor relatii mai strénse
intre si Tn cadrul comunitatilor mexicane.

Unadin conferintele de acest fel aavut loc in lunamai 2007, in cadrul careia aproape 40
de persoane, inclusiv lideri a diverselor ONG-uri, asociatii din orasele de bastina si
reprezentanti ai bancilor, foarte importanti Tn domeniul remitentelor, s-au intrunit sa
discute si sa perfectioneze cunostintele financiare ale comunitatilor de migranti, precum
si si stabileasca un dialog constructiv intre si Tn cadrul reprezentantilor acestor
comunitati de migranti Tn Statele Unite, precum si cu partile de colaborare din Mexic.
Acest dialog va consolida eforturile de a facilita dezvoltarea prin candizarea
remitentelor spre scopuri mai “productive”. O conferintd similara a fost programata
pentru luna octombrie 2007.

Un at eveniment important a fost programat pentru luna iulie 2007 in St. Paul,
Minnesota, unde IME aspira si “initieze in probleme bancare” un segment specific a
populatiel din Tarimbaro, Michoacan, prin instruirea membrilor acestei comunitati, la
sediul consulatului mexican, asupra beneficiilor unui sistem mexican de transferuri —
Directo a Mexico. La eveniment vor participa peste 100 de membrii ai comunitatii
Tarimbaro, cét si presedintele municipiului. Tn cooperare cu BANSEFI, IME 1i va
incurgja pe acesti imigranti sa deschida conturi la Uniunea federala de credite St. Paul,
pentru a face parte din sistemul financiar oficial si, astfel, sa dispuna de capacitatea de a
face transferuri de la cont la cont. Din aceasta experienta, IME spera sa identifice cateva
“istorii de succes’, pentru ale folos Tn calitate de instrument promotional Tntru ridicarea
nivelului de cunostinte in domeniul financiar, precum si pentru includerea si
reproducerea acestel incercari h cadrul altor segmente de populatie.
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Pentru luna septembrie 2007 a fost programata o conferinta in orasul Mexico. IME a
invitat operatori ai transferurilor banesti precum DolEx, Western Union si Money Gram,
banci care sunt predominant implicate in piata remitentelor, precum si emitentii de
carduri de decontare, pentru a identifica cele mai bune practici Tn domeniul trimiterii
remitentelor cét si pentru a implica acesti actori in programe a caror responsabilitate
sociala, pe viitor, reprezinta o componenta integranta.

IME mai promoveaza programul SEDESOL 3 x 1 prin intermediul retelei consulare. Tn
corespundere cu un acord mutual, orice grup care trimite bani Th Mexic prin 3 x 1 trebuie
si seinregistreze in directoriul organizational a IME. Acest aranjament are efect dublu:
IME contribuie la promovarea programului 3 x 1, dar si sporeste nivelul de
constientizare si caracterul multilateral a directoriului siu. Desi schema de promovare
Tsi are propriile avantagje, IME ar dori sa consolideze vizibilitatea proiectului Direct Tn
Mexic, Tncurgiand mai multe banci s ofere acest program comunitatilor de emigranti si
si le convinga de beneficiile intrarii Tn acest sistem financiar, pentru a trimite banii
acasi, ca ceva opus folosirii organizatiilor de transferuri banesti. IME considera ca
atragerea liderilor respectati si de incredere ai comunitatii Tn domeniul remitentelor si n
cel bancar din SUA este calea de a ajunge la emigranti, de a multiplicainformatia care le
este disponibila si de a le oferi Tncrederea necesara pentru a profita de calitatea de
membru al unui sistem financiar oficial.

BANCA NATIONALA DE ECONOMII S| SERVICII FINANCIARE —
BANSEFI (MEXIC)

Banco de Servicios Financieros (BANSEFI) este un program a guvernului mexican,
mandatul constand Tn sporirea numarului de produse financiare si servicii disponibile
populatiei mexicane, in special mexicanilor cu venituri mici. BANSEFI a creat un grup
de banci populare, institutii de microfinantare si uniuni de credit menite si actioneze in
calitate de distribuitori de remitente. A stabilit aranjamente cu companii ca GiroMex si
DolEx si a extins parteneriatele cu Vigo, MoneyGram, EI CaminoTransferencias, Via
America si Moneyda. BANSEFI colaboreaza si cu Banca centrala a SUA si
intentioneaza sa-si extinda acordurile cu alte comunitati si banci nationale.

BANSEFI ofera produse financiare si incearca sa confere indivizilor un simt a culturii
financiare. Ca parte a programului siu Parteneriat pentru prosperare intre guvernul
Mexicului si a SUA, BANSEFI Tncearca sa disemineze informatia privind costurile
remitentelor din Statele Unite. El colaboreaza si cu alte ingtitutii Tn vederea educarii
persoanelor in privinta beneficiilor utilizarii sistemului de transfer cont-pe-cont.

Institutiile de economii si imprumut (IEI) Thcep ajucaun rol activ in cadrul acestei pieti.
Tmpreuna cu BANSEFI, 69 de IEI au creat o dianta comerciala numiti L@Red de la
Gente. Aceasta alianta a permis IEl si participe la reteaua de distributie a remitentelor
prin contracte negociate de BANSEFI. Tn cadrul acestei scheme, membrii L @Red de la
Gente pot oferi servicii financiare in comunitatile lor, Tn special in zonele urbane si
rurale cu venituri mici, acolo unde sistemul financiar formal nu are acoperire si de unde
provin multi emigranti. Odata ce sunt platite remitentele, institutiile membre ale L @Red
de la Gente sunt motivate si deschida conturi de depozit pentru emigranti si familiile lor,
cunoscand faptul ca acestia au 0 sursa de venit. Reteaua extensiva de distributie a
BANSEFI este bine pozitionata pentru a deservi mexicanii in zonele in care bancile
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comerciale nu sunt prezente sau nu cunosc piata locala. Acesta este un instrument
puternic de a aduce persoanele care nu participa la sistemul bancar Tn acest sistem.
Transformarea si formalizarea sectorului va contribui la aprofundarea sistemului
financiar mexican, permitand mai multor persoane, in specia celor cu un nivel coborét
al veniturilor, sa aiba acces la produsele si serviciile financiare si la oportunitati noi de a-
si promova cresterea financiara personala.

L@Red de La Gente s-a extins pana la o retea de 1.385 de filiale pe intreg teritoriul
Mexicului, care deservesc peste 700 de municipalitati. Doar 2 banci, Bancomer si
Banamex, se pot mandri cu o acoperire mai mare. In pofida parvenirii relativ recente,
L @Red de La Gente areusit sa acapareze 2% din piata de remitente, iar cele 120.000 de
remitente operate in mai 2007, reprezinta o crestere de 28% anual.

BANSEFI are relatii strénse cu peste 50 de uniuni de credit si micro-banci din Mexic si
degjaastabilit legaturi cu 22 de companii platitoare de remitente si doua banci comerciae
din Statele Unite. A promovat activ Directo a México, ca 0 metoda mai rapida si mai
ieftind de trimitere a banilor prin taxe mici pentru transfer si depozite cont-pe-cont a
doua zi lucratoare. In prezent, BANSEFI este in curs de a-si extinde aria prin conectarea
bancilor sale la sistem si prin incercarea de a extinde numarul bancilor participante din
SUA. Tn Mexic au fost deja deschise peste 250 de conturi pentru a beneficia de schema
de plati Directo a México, iar BANSEFI a constatat ca transferul mediu la aceste conturi
este mult mai mare decét transferurile traditionale de numerar catre numerar. Tn plus,
dupa céteva luni balanta acestor conturi tinde sa fie de doua ori mai mare decét volumul
altor conturi conventionale.

Ca metoda de ,banca pe ambele parti ae frontierei”, BANSEFI a introdus recent
Sistemul BAR (inregistrarea contului beneficiarului). Acest instrument inovativ permite
institutiilor financiare din SUA sa deschida preventiv un cont la orice BANSEFI sau
filiala auniunii de credit participanta la L @Red de la Gente pentru un beneficiar tert din
Mexic, care in decurs de 10 zile trebuie si mearga la filiala selectata, sa formalizeze
contul si sa-si primeasca banii. Prin sporirea accesului financiar in Mexic si promovarea
utilizarii bancilor, BANSEFI ainlaturat obstacolul privind remitentele cont-pe-cont din
SUA spre Mexic. Bancarizarea indivizilor de ambele parti ale frontierel va fi o solutie
efectiva de reducere a costurilor de remitente. Tn schimb, emigrantii vor avea acces la
produsel e financiare necesare; astfel, venitul lor si fondurile remise pot fi utilizate pentru
imbunatatirea standardelor lor de trai, prin intermediul accesului la conturile de depozit,
la asigurarea de sanatate si de viata, la fondurile de pensii, de asemenea, vor |li se vor
deschide oportunitati de investitii Tn constructia sau imbunatatirea locuintei, prin accesul
lacredite.

in timp ce BANSEFI a repurtat un succes semnificativ in a ajunge la cele mai
indepartate colturi ae Mexicului, mai exista provocarea de a atrage mai multi imigranti
mexicani din SUA sa utilizeze serviciile lor. Multi Tnca ezita sa ofere bancilor orice fel
de informatie personala, din cauza fricii de a fi deportati. Suplimentar, BANSEFI va
implementa toate produsele si serviciile financiare In filiale. Tmbunatatirea cunostintel or
financiare ale clientilor actuali si potentiali raméne afi o sarcina care trebuie indeplinita
mai eficient.

BANSEFI considera ca transferurile cont-pe-cont sunt cel mai valoros produs pentru
beneficiarii de remitente. Tn timp ce reducerea costurilor si taxelor legate de transferurile
remitentelor reprezinta un obiectiv major al BANSEFI, programul pune accent si pe
deservirea clientilor. Majoritatea personalului bancilor sunt din comunitatea locala si
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Tncearca sa-si trateze clientela cu intelegere si respect pentru rolul vital pe care il joaca in
dezvoltarea Mexicului. Suplimentar fata de promovarea beneficiilor serviciilor cont-pe-
cont, BANSEFI incearca si-si extinda linia de produse incluzénd cardurile platite Tn
avans, dupa cum afost realizat in cadrul unui program-pilot in Orlando, Florida.

In privinta marketingului, Institutul pentru mexicanii care locuiesc peste hotare din
cadrul Ministerului afacerilor externe si BANSEFI invita banci precum Banca centrala a
SUA, Wells Fargo, Bank of America, HSBC si Citigroup sa discute despre remitente si
alte servicii cu liderii asociatilor din orasele de bastina ale emigrantilor. Bancile
individuale vor colabora cu asociatiile, le vor invita lafiliade, le vor lasa sa examineze
angajatii vorbitori de limba spaniola si 1i vor face sa se simta confortabil. Graiul viu a
fost eficient In Statele Unite si s-a dovedit a fi cea mai buni strategie Th Mexic.
BANSEFI a deschis un oficiu in Consulatul Mexicului din Chicago, ca program-pilot de
marketing. Oficiul distribuie informatii privind remitentele si ate tipuri de produse ae
BANSEFI.

Tn ianuarie 2005, BANSEFI ficea 25.000 de tranzactii pe luni si a deschis conturi pentru
10% dintre indivizii care au venit pentru servicii de remitente, ceea ce inseamna o
Tmbunatatire comparativ cu 6%, care au deschis conturi n 2003. Pana in iunie 2006,
L @Red de la Gente a crescut de patru ori, pana la 100.000 de tranzactii pe luna si a
continuat aducerea beneficiarilor de remitente in sistemul bancar. Operatiunile de plata
au facilitat accesul financiar pentru cel putin 20% dintre beneficiarii care ridica
remitentele la oficiile Red de la Gente.

O mare parte a succesului BANSEFI tine de stabilirea unor relatii de incredere cu clientii
sii. Tn timp ce banca crede ca numarul detinatorilor de conturi va creste, ea a constatat ca
indivizii inca mai utilizeaza caile traditionale de remitente, pentru cia acestea s-au
dovedit a functiona. Provocarea este de a afla cum se pot stabili contacte cu populatia
hispanica din Statele Unite, in special avand in vedere lipsa informatiei disponibile
privind pietele. De aceea, filialele BANSEFI sunt localizate acolo unde lumea nu detine
conturi bancare. Pe parcursul celor 3 ani, de cand este implicata in atragerea persoanel or
in sectorul bancar prin intermediul remitentelor, banca a avut succes, cu toate ca ar fi
putut sa fie mult mai agresiva, Tn special avand un buget mai mare.

PROGRAMUL POR MI JALISCO (MEXIC)

Pe 1anga facilitarea transferurilor de remitente si donatii, actorii de pe piata respectiva
depun eforturi pentru a gas modalitati de a atrage investitiile capitalului emigrantilor.
Oficiile de stat din Mexic sunt niste conducte care transmit mesgje emigrantilor si
asociatiilor oraselor de origine a acestora despre oportunititile de investitii n
comunitatile si regiunile lor. Programul Por Mi Jalisco, cunoscut oficial drept Fideraza,
reprezinta o organizatie importanta in crearea si sprijinirea businessului local din Jalisco,
incepand din anul 1998, prin intermediul programelor sale de promovare ainvestitiilor.

Por Mi Jalisco ofera suport in studiile de fezabilitate vizénd investitiile, precum si
granturi si credite emigrantilor interesati si investeasca in comunitatile lor natale. Mai
specific, Por Mi Jalisco ofera suport economic pentru dezvoltarea businessului local,
prin finantarea a 70% din costul elaborarii planurilor de afaceri, ca si prin oferirea
serviciilor aditionale de consultantd pentru a consolida durabilitatea afacerilor si a
reduce riscul esecului. Por Mi Jalisco, de asemenea, contribuie la finantarea proiectelor,
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atunci cand acestea sunt aprobate de comitetul de conducere, totusi, Por Mi Jalisco
afirma ca este esentia ca investitorul si contribuie cu cel putin 70% din costul
proiectului real, pentru a mentine sensul dreptului de proprietate in toate eforturile de
dezvoltare a businessul ui.

Por Mi Jalisco continuda si promoveze programul prin intermediul asociatiilor de
migranti Tn Statele Unite proveniti din orasul Jalisco, care sunt localizate in principal in
Cadlifornia, Chicago, Texas si Washington. Drept rezultat, au fost realizate cel putin 10
scheme de investitii, Tn cadrul carora liderii asociatiilor orasului natal au jucat rolul de
promotori si informatori asupra oportunitatilor de investitii existente in Jalisco, iar
membrii asociatiei au decis sa contribuie |a aceste investitii. Afacerile recente, lansate cu
suportul Por Mi Jalisco, includ o fabrica de jucarii, o fabrica de procesare a tequilel, o
initiativa de reciclare a plasticului si o fabrica de mobila.

Por Mi Jalisco isi datoreaza succesul legaturilor stranse cu investitorii si suportului pe
care 1l ofera acestia In obtinerea asistentei legale, tehnice si financiare sau prin
intermediul echipei lor de consultanti sau prin stabilirea legaturilor dintre investitori si
actorii potriviti, implicati in lansarea intreprinderilor mici. Ma mult decét atét, Por Mi
Jalisco functioneaza ca un fond fiduciar si 0 mare parte a resurselor sale sunt donate de
catre Banamex. Tinand cont de faptul ca resursele acestora nu sunt legate in mod explicit
de institutiile guvernamentale si financiare, Por Mi Jalisco dispune de mult mai multa
flexibilitate Tn distribuirea fondurilor si determinarea proiectelor pe care doreste si le
finanteze si sa le gjute in dezvoltare.

Desi succesul investitiei depinde Tn parte de abilitatile antreprenoriale ale investitorului,
precum si de conditiile economice curente, programul citeaza localizarea resurselor si a
partenerilor investitorilor drept componenta-cheie a succesului investitorului. Acest
suport prin intermediul unor relatii bine stabilite, precum si trasabilitatea constanta, au
devenit esentiale pentru a continua succesul Por Mi Jalisco.

COOPERATIVA DE AHORRO Y CREDITO SALCAJA (GUATEMALA)

Viziunea Cooperativei Salcgja este de a stabili o legatura intre resursele transferate de
peste hotare si proiectele si activitatile regionale care le permit ONG-urilor dedicate
microfinantarii sa devina aliati strategici n distribuirea remitentelor in localitatile rurale
si, astfel, sa faciliteze dezvoltarea acestor localitati prin acces la resursele pentru
investitii. Pe parcursul tuturor celor 41 de ani de functionare, Cooperativa Salcgja s-a
pozitionat in cadrul pietii financiare locale, care raspunde nu doar necesitatilor financiare
ale Salcga, dar si-a extins serviciile si spre comunitatile rurale mici si in suburbiile
municipiilor Quetzatenango si San Cristébal Totonicapan din partea de vest a
Guatemalei. Prin oferirea pachetelor de produse financiare membrilor institutie,
cooperativa tinde si cuprindd cel mai inalt procent posbil din municipiul
Quetzaltenango si suburbiile sale, care, Tn corespundere cu OIM, reprezinta aproape 7%
din totalul de beneficiari din Guatemala care primesc remitente din SUA. Cooperativa
crede ca utilizarea sporita a conturilor bancare este mecanismul cel mai bun pentru a
reduce intermedierea excesiva si pentru a consolida eficacitatea transferurilor de
remitente.

In Guatemala, Salcaja a oferit servicii de transfer a remitentelor Tncepand cu anul 2001,
prin Vigo drept membru al Federatiei nationale de economii si cooperative de credit
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(FENACOAC). Pe langa transferurile prin FENACOAC, Cooperativa Salcaja activeaza
ca platitor pentru Vigo si direct prin Corporatia Cooperativa Salcajd, care opereaza
tranzactiile prin Bank of America, precum si prin alti agenti de remitente localizati n
Houston, Texas, Trenton, New Jersey. Aceste optiuni aditionale pentru remitente au
transformat Cooperativa Salcgja in cea mai disponibila alegere de a transfera banii Tn
municipalitate, oferind transferuri cu 13% mai ieftine fata de costul transferurilor operate
de asa companii precum Western Union.

Desi Salcgja transfera 90% din remitentele sale prin Vigo, companii mai mici precum
Mayan Kutz si Tikal Express transfera acum aproape 5% din platile de remitente ale
Salcaja. Tn 2004, Salcaja a inregistrat Tn medie 1.000 de operatii cu remitente pe luna,
procesand peste 29,6 milioane USD pe an. Tn 2006, Salcaja a continuat si opereze 1.000
de tranzactii cu remitente pe luna si, probabil, ceea ce este mai important, 60% dintre cei
care primesc remitente au aderat la cooperativa dupa Thcasarea banilor prin intermediul
serviciilor sale. Crearea noilor produse financiare, orientate spre populatia localitatilor
rurale din Guatemala, continua si reprezinte unul din eforturile majore intreprinse de
Salcgja Pe langa aceasta, Salcgja tinde sa identifice necesitatile financiare, atét ale celor
care trimit remitente cét si ale celor care le primesc, pentru a sti cum si propulseze
impactul de dezvoltare a remitentelor in comunitatile locale. Pana in prezent, studiile
recente a pietii, inclusiv grupurile focus si cercetarile realizate prin telefon, au fost
conduse atét in Guatemala cét si In 5 orase din SUA care reprezinta cea ma vasta
concentrare aimigrantilor din localitatile rurale deservite de Salcagja

Cel mai recent proiect a Salcaja, Mas Que Remesas, tinde sa aprofundeze sistemul
financiar in cadrul localitatilor rurale in mod traditional nedeservite. Pentru elaborarea
noilor produse financiare ce tin de remitente, cum ar fi conturi de economii, acces la
credite si asigurari, exista o cercetare de piata in curs de derulare pentru identificarea
eficienta a nevoilor recipientilor de remitente. Aceste servicii financiare vor oferi
beneficiu dublu. Pe de o parte, ele permit recipientilor de remitente sa acceseze servicii
care pot propulsa banii primiti Tntr-o modalitate sigura, eficienta si cu costuri minime. Pe
de alta parte, aceste servicii consolideaza capitalizarea Cooperativei Salcagja, care, la
réndul e, consolideaza extinderea serviciilor sale pentru mai multe familii de emigranti.

Cooperativa a fost proactiva in elaborarea produselor inovative pentru recipientii de
remitente si pentru ne-recipienti in egala masura. Produsele in curs de dezvoltare
destinate pentru recipientii de remitente includ crearea unui fond sau a unui produs de
asigurare pentru repatrierea banilor ramasi ai migrantilor, crearea conturilor de economii
in dolari (si nu in queztal), introducerea produsului cardul de credit Visasi a planurilor
de plati pentru educatie in cooperare cu scolile locale, care ar permite acelora care trimit
remitente de peste hotare si plateasca taxele scolare in mod direct. Un alt domeniu
promitator se refera la utilizarea tehnologiei care va permite acelora care trimit remitente
din SUA si-si administreze conturile prin Internet.

O provocare mgjora cu care se confrunta Salcagja tine de abilitatea de a elabora servicii si
produse financiare care ar stimula lansarea intreprinderilor mici si mijlocii, precum si a
micro-intreprinderilor in comunitatile locale, ceea ce va conduce la o dezvoltare durabila
si va aplana dorinta persoanelor de a cauta oportunitati economice in afara Guatemalel.
Salcgja continua sa accentueze importanta componentei sociale Tn cadrul dezvoltarii
determinate de remitente. Educatia oferita populatiei tinere ramane a fi de o importanta
majora si Planul Salcgja Ahorro Infantil/Juvenil, care include copii de pana la 17 ani,
tinde sa initieze obisnuinta de a face economii pentru copiii din localitatile rurale ale
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Guatemalel si incurajeaza parintii sa investeasca Tn scolarizarea copiilor lor pe termen
lung.

Pentru a cuprinde mai multi clienti, Salcgja profita de retelele de capital socia -
informatia transmisa din gura in gura — si se asigura ca reprezentantii sucursalelor s fie
bine informati si capabili sa transmita informatia despre serviciile de remitente pe care le
ofera, cét si despre ate produse disponibile pentru recipienti. Institutia are in curs de
elaborare o strategie si planuri inter-marketing pentru a instala, cel putin, ghiseul client—
serviciu n fiecare sucursala, ghiseu care ar fi destinat doar recipientilor de remitente.
Scopul rezida in extinderea bazei actuale de 15.000 de clienti a Salcgjd, prin oferirea
unor alte servicii financiare specializate recipientilor de remitente, inclusiv fonduri de
pensii, asigurari de viata, asigurari de sinatate, credite pentru afaceri mici, fonduri de
titluri de valoare domestice si diverse pachete de economii.

FINANCIERA EL COMERCIO (PARAGUAY)

El Comercio, o institutie financiara cu o experienta de aproape 30 de ani Tn sectoarele
rural si agricol din Paraguay, in luna august a anului 2004 a Tnceput sa ofere servicii de
transferuri de remitente in calitate de unul din cei doi agenti autorizati ai Western Union
din tara. Tn pofida accesului la informatia despre piata oferita de Western Union, El
Comercio reprezinta una dintre putinele ingtitutii care realizeaza propria cercetare de
marketing pentru a identifica dimensiunea clientelel potentiale care primeste remitente si
serviciul pe care aceasta deja 1l primeste si pe care ar putea in mod potential sa-|
primeasca.

Financiera El Comercio opereaza cu aproximativ 16.000 de tranzactii de remitente pe
luna si dispune de peste 30 de subdiviziuni localizate prin toata tara, precum si de 180 de
puncte de servicii, care impreuna cuprind aproximativ 70% din teritoriul Paraguayului.
Cu o vechime in domeniu de doar 3 ani, Financiera EI Comercio deja reprezinta aproape
50% din cota Western Union de pe piata din Paraguay. Penetrarea Financiera El
Comercio in cele mai Tndepartate regiuni din Paraguay a oferit recipientilor de remitente
posibilitatea de a primi platile in comunitatile lor locale si a nu mai calatori spre orasele
ma mari. Acest fapt a permis recipientilor de remitente si economiseasca sume
semnificative din banii trimisi de catre emigrantii aflati peste hotare. Aceasta reducere a
cheltuielilor ce tine de primirea remitentelor a constituit o realizare majora.

Desi comisiile sunt importante pentru buna functionare a serviciilor, obiectivul de baza
a Financiera EI Comercio este de ai integra pe recipientii de remitente in sistemul
bancar oficial, si anume prin oferirea unor produse financiare precum conturile de
economii sau accesul la credite. Cu creditele stabilite, imprumuturile pot fi folosite
pentru a finanta procurarea unor mici afaceri sau pentru alte modalitati de consolidare a
dezvoltarii, cum ar fi invatamantul superior sau Tmbunatitirea spatiului locativ. Tn doar
trel ani, vreo 150 de micro-intreprinderi au aparut in tot cuprinsul tarii prin intermediul
asistentel directe a creditelor oferite de Financiera El Comerico.

Tinand cont de cei aproximativ 2 miliarde de cetateni din Paraguay care locuiesc si
muncesc in Argentina, Financiera El Comercio a creat o alianta strategica cu Fomento a
Inciativas Econdémicas (FIE Gran Poder), un ONG din Bolivia — ceea ce reprezinta o
parte din initiativa de a-i cuprinde pe toti migrantii. Financiera EI Comerico si-a deschis
primul sau oficiu, EI Comercio Envios al Paraguay, in Buenos Aires, in decembrie
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2006. FIE functioneaza drept o entitate care ofera imprumuturi migrantilor, pe cand
Financiera EI Comercio administreaza transferul de remitente. Pe langa oferirea de
transferuri de remitente migrantilor din Paraguay, organizatia mai tinde si le nteleaga
nevoile n calitate de comunitate a diasporel si sa functioneze ca o “casa departe de
casd”, utilizénd personal care vorbeste dialectul loca Guarani. Printre alte produse
oferite de oficiul din Buenos Aires se numara “Che Rogar&’ — un program care permite
recipientilor de remitente din Paraguay de a solicita imprumuturi pentru a-si Tmbunatati

locuintele.

Financiera EI Comercio si IDB-MIF au semnat un a doilea acord menit si aduca
beneficii persoanelor cu resurse limitate de remitente. Prin stabilirea unui fond
nerambursabil, creat de IDB-MIF impreuna cu Fondul international pentru dezvoltarea
agriculturii (IFAD), a fost redlizat un studiu al pietel atét in Paraguay cat si peste
hotarel e acestuia, a fost adaptata tehnologia de imprumut privind produsele de remitente,
s-a efectuat marketingul produselor si s-au contractat servicii de consultanta pentru a
contribui la dezvoltarea pe viitor a programelor desemnate sa “cuprinda cu servicii
bancare” recipientii de remitente din Paraguay. Actualmente, El Comercio lucreaza cu
7.000 de clienti si ofera o gama larga de optiuni de microcreditare, inclusiv cardurile de
credit si Tmprumuturi pentru locuinta, precum si conturi de economii. Pentru a atinge
obiectivul celui de-al doilea acord, EI Comercio planifica sa redizeze studii mai
detaliate ale pietei si este Tn cautarea suportului tehnic pentru dezvoltarea capacitatilor
institutionale pentru a implementa integra ofertele relevante de produse privind
remitentele si pentru alansa campanii marketing corespunzatoare.

Cresterea si performanta impresionanta a Financiera EI Comercio a sporit si
constientizarea componentei sociale pe care o reprezinta remitentele. Pentru dezvoltarea
viitoare a Paraguayului, este necesar sa se sporeasca atentia pe impactul social de durata
al migratiei si remitentelor asupra familiilor, tindnd cont de faptul ca multi parinti si
copii sunt separati pentru perioade lungi de timp. Financiera EI Comercio recomanda ca
publicul si sectorul privat sa lucreze impreuna, pentru a da dovada de o abordare mai
comprehensiva a responsabilitatii sociale fata de cel care supravietuiesc din remitente si
pentru a evalua efectele de durata a remitentelor asupra dezvoltarii la un micro-nivel mai
detaliat.

ASOCIATIA MEXICANA A COOPERATIVELOR DE CREDIT DIN
SECTORUL SOCIAL — AMUCCS (MEXIC)

AMUCCS este 0 asociatie cu 15 ani de experienta in domeniul finantelor din sectorul
rural, care tinde ca creeze si sa sprijine intermediarii financiari in localitatile rurale
indigene din Mexic — localitati spre care se indreapta aproximativ 40% dintre remitentele
de peste hotare. AMUCCS este fondatoarea unei retele rurale de cooperative de credite,
fonduri de asigurari, cooperative si banci de economii. De peste 10 ani AMUCCS este
recunoscut pentru crearea unui model inovativ de micro-banci in regiunile rurale pe tot
cuprinsul tarii. Aceste micro-banci ofera servicii care includ economii, credite, plati
comunale, asigurari de viata, schimbul cecurilor guvernamentale etc. Mai este si Enlaces
— 0 retea de institutii financiare in cadrul carela AMUCCS si sistemul siu de micro-
banci constituie nucleul. Aceasta retea cuprinde peste 50 de diverse ingtitutii de pe tot
cuprinsul Mexicului.
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Obiectivul major @ AMUCCS este integrarea platii remitentelor, “bancarizarea’
populatiel locale, mobilizarea economiilor generate de remitente si investirea locala a
acestora prin utilizarea de credite. Strategia pentru realizarea acestui scop tine de
elaborarea unor produse si servicii financiare, cum ar fi economiile, creditele si
asigurarile, pentru a atrage si a mentine clientela in comunitatile rurale, acolo unde sunt
localizate micro-bancile. Intermedierea financiara locala si captarea economiilor
emigrantilor, mai mult decét simpla plata a remitentelor, reprezinta elementele cu care
AMUCCS tinde sa constituie mecanismul potrivit pentru a consolida dezvoltarea
localitatilor rurale cu un nivel Tnalt de migratie. Pentru fortificarea retelel de micro-
banci, AMUCCS a stabilit relatii stranse de colaborare cu federatiile asociatiilor oragelor
de bastina ae emigrantilor mexicani in SUA. Existenta acestor relatii in Illinois,
Cdliforniasi Carolina de Nord gjuta la directionarea reprezentantilor acestor organizatii,
precum si remitentelor/donatiilor acestora prin institutiile AMUCCS.

La sfarsitul lui aprilie 2007, AMUCCS achita lunar 4.000 de transferuri de remitente
prin intermediul micro-bancilor — activitate sustinuta mult de acordurile incheiate cu
Intermex Tn Puebla si Guerrero (care reprezinta 60% din remitentele trimise) si
incorporarea céatorva micro-banci in LaRed de la Gente, astfel inducand o crestere
neintrerupta. Totusi, o astfel de crestere impresionanta si accelerata a depasit capacitatea
operationala de a “bancariza” domeniul care nu era inca cuprins de servicii bancare in
mod efectiv. Desi incorporarea serviciilor de plata a remitentelor a avut efect pozitiv
asupra dezvoltarii atitudinii de Tncredere in réndul comunitatilor migranti, totusi
problema profitabilitatii mai persista.

Micile comisioane pe care le platesc companiile (0 medie de 1 USD) reprezinta un venit
foarte mic pentru micro-bancile participante. Chiar daca volumul ajunge pana la 1.000 -
1.500 de remitente pe luna, comisioanele achitate de companiile de remitente acopera
doar sporirea costurilor operationale si, poate, costul financiar al capitalului de lucru care
trebuie investit. AMUCCS, totusi, isi percepe activitatea drept un serviciu public n

localitatile de influenta si nu drept un serviciu ce tinde sa obtina profit in sensul
traditional al afacerilor.

Pe langa remitente, AMUCCS continua si lucreze cu produse financiare. Tn luna mai,
AMUCCS planifica sa lanseze comercializarea asigurarii de repatriere prin intermediul
unui program numit “ Taratain maniletale’, in cooperare cu SEP-SUA, care vavinde si
el asigurari de viata in Mexic. AMUCCS lucreaza de asemenea asupra elaborarii unei
strategii de consolidare a capacitatii institutionale pentru a-si spori abilitatile de a oferi
credite.

ASOCIATIA DOMINICANA PENTRU DEZVOLTAREA FEMEILOR —
ADOPEM (REPUBLICA DOMINICANA)

ADOPEM (Asociatia dominicana pentru dezvoltarea femeilor) este o asociatie cu sediul
Tn Republica Dominicana, care se angajeaza sa sustina femeile si sa le gjute sa devina
actori economici. Fondata pe 14 iulie 1982, asociatia s-a nascut dintr-o initiativa privata
locala, condusa de Mercedes P. de Canalda. ADOPEM este filiadla dominicana a Retelel
Bancare Mondiale a Femeilor, o retea necomerciala de institutii de microfinantare cu
sediul laNew York.
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Obiectivul primar al ADOPEM este a obtine integrarea femeilor si gospodariilor lor Tn
piataformali si ale acorda accesul la serviciile financiare. Tn acest context, Institutul de
instruire ADOPEM ofera programe de instruire vocationala si financiara, ajustata pentru
cel foarte saraci, in special pentru femei. Scopul Institutului de instruire ADOPEM este
sa stimuleze auto-sustinerea antreprenorilor dominicani si sa le ofere mijloace de ainitia
afaceri durabile.

ADOPEM ofera persoanelor particulare si grupurilor produse de creditare ce includ
Tmprumuturi pentru microintreprinderi, Tmprumuturi pentru businessul mic, Tmprumuturi
pentru locuintd, credite de consum, credite de solidaritate si micro-micro-credite.
Produsele de economii sunt destinate si sporeasca rata economiilor in randul
gospodariilor cu venituri mici si sa gjute aceste gospodarii Sa-si Tmbunatateasca baza de
capital pentru asi asigura un viitor mai sigur. Printr-un program de economii al
ADOPEM, numit Servicio de Ahorro a Mujeres (SAM), grupuri de solidaritate si
antreprenori individuali pot deschide conturi de depozit mic si cu dobéanda. Ratele lunare
ale depozitelor sunt fixe pentru o anumita pericada de timp si sunt stabilite Tn
conformitate cu potentialul microintreprinderii de a genera profit. In calitate de beneficiu
aditional, antreprenorii care participa la programul de economii sunt eligibili sa participe
latombolele aparatelor electrice sau ale altor dispozitive necesare pentru afaceri mici sau
gospodarii.

in anul 2003 ADOPEM a achizitionat Banco de Desarollo del Valle si, devenind
actionar majoritar la sfarsitul anului 2004, a schimbat denumirea institutiei in Banca de
economii si Tmprumut ADOPEM. In iunie 2006, Banca de economii si Tmprumut
ADOPEM, cu sustinerea Bancii Inter-americane de Dezvoltare / Fondului Multilateral
de Investitii (BIAD/FMI) si a Fondului International pentru Dezvoltarea Agriculturii
(IFAD) au lansat un program de remitente elaborat special pentru aprofundarea
sistemului financiar, cu accent pe sectoarele cu venituri mici. ADOPEM a activat atét ca
receptor, cét si ca platitor de remitente si a elaborat 5 produse, care au fost finantate de
economiile planificate ale beneficiarilor de remitente , plasate in banci”. Aceste produse
sunt: creditul pentru lansarea afacerii, creditul pentru procurarea unei case noi sau
constructia sau reconstructia casel existente, creditul pentru scolarizare sau vacanta,
asigurarea de viata si micro-pensiile. Suplimentar fata de aceste produse financiare,
ADOPEM a putut si-si perfectioneze linia de produse si sa-si diversifice portofoliul. De
atfel, clientiit ADOPEM obtin asistenta tehnica, instruiri si ateliere de lucru privind
dezvoltarea comunitatii, destinate sa sporeasca intel egerea de catre clienti a modului de
administrare a afacerilor, de creare a afacerilor noi, precum si instruiri vocationale,
pentru a permite barbatilor si femeilor tinere si intre pe piatalegala a muncii.

Pentru ca remitentele sa ajunga efectiv latoti clientii Banco ADOPEM din tot cuprinsul
Republicii Dominicane, a fost necesar si se incheie acorduri cu companiile
internationale de remitente. Astfel, in ianuarie 2007, ADOPEM a incheiat un acord
formal cu La Quisqueyana. ADOPEM aremarcat deja capacitatile sporite ale membrilor
sai de aintreprinde activitati productive, cum ar fi depozite pentru pensionare, investitii
intr-o mal buna educatie, acumularea de capital. Clientii sii vor fi motivati printr-un
program de economii, ca un mod de a atinge scopurile clientilor. Aceasta activitate vafi
insotita de o linie de credit, care va di utilizata dintr-un procent a depozitelor de
remitente, alocateinitial pentru a stabili prima contributie.

Cea mai mare provocare a ADOPEM este si-i faca pe cel care trimit si pe cel care

primesc remitente constienti de potentialul de crestere si beneficiile pe termen lung ale
faptului ca Banco ADOPEM primeste, distribuie si plateste remitentele, invers
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sistemului traditional, care doar primeste banii de la operatorii de transferuri banesti.
Experienta ADOPEM de gestionare a microcreditelor pentru clientii cu venituri mici a
demonstrat ca succesul mai mare este obtinut prin simplificarea cerintelor fiscale fata de
beneficiarii acestui proiect. Tn final, ADOPEM explica succesele sale prin legaturile
stranse si vizibilitatea printre clientii sai predominant de sex feminin, carora aceasta le
acorda rolul esential, cel pe careil joaca consumatorii in functionareainstitutiei.

CLUBUL DE INVESTITII ORIZONT NOU (HONDURAS)

Clubul de Investitii Orizont Nou a fost fondat 1a 21 mai 2000, de catre 10 persoane din
Honduras care si-au pus drept scop si-si uneasca resursele financiare pentru a invata
Tmpreuna cum si investeasca n piata titlurilor de valoare si, ma apoi, sa devina
participanti activi la dezvoltarea economica a comunitatii din Honduras care locuia la
New York. La reuniunile de grup — care de obicel erau organizate lunar — membrii Tsi
depuneau investitiile (de obicei, intre 25 si 100 USD fiecare), revizuiau studiile despre
titluri prezentate de catre membrii altor cluburi si selectau un titlu sau doua in care sa
investeasca. Dupa trecerea a cinci ani, numarul membrilor clubului a gunsla 100.

Din cauza nesigurantei pietel titlurilor de valoare dupa data de 11 septembrie 2001,
majoritatea capitalului clubului a fost mentinut Tn conturile pietei mijloacelor banesti,
atingand cifra de 100.000 USD. Tn noiembrie 2002, membrii clubului au luat decizia de
adiversifica portofoliul de investitii, investind Tn bunurile imobiliare. La 30 iunie 2004,
CION a achizitionat prima investitie in imobiliar — o cladire de cinci apartamente Tn
oraselul Bronx, New Y ork.

Recent, Clubul de Investitii Orizont Nou si-a transferat contul din eTRADE la Merrill
Lynch. Drept rezultat, odata cu crearea contului li s-a oferit o linie de credit, ceea ce a
sporit capacitatea de finantare a CION. Tot recent, CION a decis si se implice n
comertul nostalgic si in prezent negociaza cu cétiva mici producatori din Honduras,
pentru ca acestia sa devina importatorii si distribuitorii lor oficiali in SUA. Aceasta
initiativa functioneaza ca o oportunitate dubla, tindnd cont de faptul ca producatorii vor
obtine acces la piata enorma din SUA, pe cand CION va reinvesti profiturile generate
din comercializarea produselor nostalgice, cum ar fi manioca, intru dezvoltarea de mai
departe a acestor mici intreprinderi.

Liderul Clubului de Investitii Orizont Nou, Jose Francisco Avila, sustine ca odata cu
succesul organizatiei vor urma si alte grupuri si astfel se va gjunge la o comunitate a
emigrantilor din Honduras plina de antreprenori. El spera ca “America Centrala va
deveni o noua Indie” care va necesita o mai buna valorificare a capitalului siu uman si a
resurselor naturale. Atéta timp cét grupuri precum cel a lui Avila ofera posibilitatea
larga pentru diverse comunitati de a deveni membri a clubului, iar calitatea de membru
depinde de capacitatea de a investi, beneficiile induse ar putea si capteze ntreaga
societate. Totusi, astfel de initiative pot fixa un exemplu ferm de utilizare *productiva’ a
remitentelor.

Pe parcursul ultimilor doi ani, CION si-a extins obiectivele fixandu-se pe fortificarea
mecanismelor de pilot Tn coasta de nord a Hondurasului, pentru a canaliza remitentele
spre utilizarea lor productiva cu participarea guvernelor locae si a emigrantilor locali
privati din Honduras care se afla peste hotare. Elementele-cheie care semnaleaza
propulsarea amenintatoare a pietei — schimbarile politice, iregularitatile economice,
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liberalizarea financiara si industrializarea — sunt evidente si Noul Orizont a creat aliante
strategice cu antreprenorii din Honduras implicati Tn industria turismului si, Tn prezent,
mai negociaza efectuarea unor investitii in unele din antreprizele respective. Totusi, un
obstacol major in fata CION este lipsa de consistenta a politicii guvernamentale din
Honduras in domeniul remitentelor si impactul de dezvoltare a acestor politici. Deoarece
CION percepe turismul drept o prioritate pentru revitalizarea si dezvoltarea coastei de
nord a Hondurasului, clubul a elaborat cel mai vast proiect de dezvoltare aturismului din
Honduras. Pentru a finanta acest proiect, CION a plasat 1 milion de USD in optiuni de
titluri de valoare Tn coordonare cu Banca Inter-americana de Dezvoltare si guvernul din
Honduras. Totusi, odata cu schimbarea partidului de guvernare, la sfarsitul anului 2005,
acest proiect a fost inghetat pentru un timp nedefinit, iar comunicarea dintre CION si
noul guvern agjunslaun stop virtual.

Un factor care ar atribui CION un caracter de succes sporit ar fi stabilirea relatiilor cu
diaspora din Honduras si cu institutiile financiare multilaterale, cum ar fi IDB, pentru a
avea parte de o voce mai ferma Tn negocierile cu guvernul din Honduras si de mai multa
legitimitate in relatiile cu diaspora din Statele Unite.

CONSTRUMEX (MEXIC)

Construmex ofera finantare oricarui cetatean a Mexicului care locuieste in Statele Unite
si doreste si cumpere 0 casa noua sau materiale de constructii pentru a-si reconstrui sau
construi propria casa in Mexic. Construmex este sustinut de consulatele Mexicului din
Statele Unite, precum si de peste 900 de agentii DolEx Dollar Express (operator de
transferuri banesti), unde clientii Tsi pot plati convenabil ratele lunare de credit. Tn ultimii
6 ani, Construmex afinantat cu succes procurarea materialelor de constructii si a caselor,
deservind peste 60.000 de mexicani in Statele Unite si peste 8.000 de familii mexicane.
La sféarsitul anului 2006, vanzarile pentru materiale de constructii au crescut cu 30%
comparativ cu anul precedent. Tn 2007, Construmex avea deserviti peste 60.000 de
mexicani in Statele Unite si peste 8.000 de familii mexicane.

Construmex ofera doua programe: credite pentru case noi sau credite pentru materiale de
constructii. Construmex ofera credite de pana la 20.000 USD pentru procurarea unei
case noi. Clientii Construmex pot procura case pe baza a sute de proiecte de imobil din
proprietatea proiectantilor parteneri. Construmex ofera de asemenea credite de pana la
8.000 USD pentru procurarea materialelor de constructii, care pot fi cumparate la oricare
din cel 4.000 de distribuitori din reteaua CEMEX, cu care Construmex a incheiat un
acord national .

Odata cu apropierea aniversarii de 6 ani a Construmex, a fost facuta o schimbare
semnificativa Tn strategia de stabilire a contactelor. Crearea unor sisteme noi de
procesare Tncearca si optimizeze managementul clientelei. Tn plus, campaniile media au
fost realizate pentru a produce un impact mai larg Tn acest sens. Compania a lucrat n
stransa cooperare cu ambasadele Mexicului din Statele Unite, pentru a sensibiliza
publicul n privinta produselor sale in comunitatile mexicane de emigranti. Oricum,
crearea unel imagini de incredere si siguranta ramane o provocare in atragerea mai
multor clienti. Desi au posibilitatea de a construi case sau a oferi materiale de constructii
Tn peste 200 de orase mari si mici din tot cuprinsul Mexicului, Construmex si partenerii
sii au acces limitat la unele zone rurale indepartate. Pentru a-si extinde acoperireasi a
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oferi clientilor mai multe optiuni de constructie a caselor, Construmex stabileste legaturi
cu mai multe companii de constructii.

Parteneriatul dintre Construmex si operatorul de transferuri banesti DolEx afost reinnoit
recent prin extinderea serviciului. Tn cadrul acestei noi aliante, Construmex s-a
concentrat pe eficienta si accesul la remitente al retelel extinse a DolEX, cu peste 922
filiale in Statele Unite si 10.000 de puncte de distributie in Mexic. DolEx ofera optiuni
excelente clientilor sii pentru a evita taxele de transferuri banesti si asigura ca fondurile
sunt utilizate de beneficiari si membrii familiilor lor pentru procurarea materialelor de
constructii sau plata ratelor lunare pentru procurarea unei case noi. in plus, plata lunara
regulata pentru creditul de locuinte poate fi facuta la orice filiala DolEx. Serviciul extins
vaface din plata creditelor si finantare un proces mult mai usor si mai eficient.

PROGRAMUL 3X1

SECRETARIA DE DESAROLLO SOCIAL -- SEDESOL
(MEXIC)

Tncepand cu anul 2002, asociatiile oraselor de bastina au participat la un program numit
Inciativa Ciudadana 3x1, in care fiecare dolar donat de catre club este potrivit cu un
dolar de laguvernul local, cel de stat si cel federal. Acest program federal afost precedat
de parteneriate informale, cat si de initiative oficiale, cum ar fi Programul 2x1,
implementat in diverse state — state cu nivele inalte de emigrare si comunitati bine
organizate ale migrantilor Tn Statele Unite, inclusiv Guanajuato, Jalisco, Michoacan si
Zacatecas, care sunt cele mai active in programul 3x1. Tmpreund, acestea reprezinta
peste doua treimi din suma alocata la nivel national .

Programul 3x1 a sporit contactul asociatiilor oraselor de bastind ale emigrantilor cu
oficialii guvernamentali, in specia la nivel local. Relatiile cu primarii sunt de o
importanta majora, deoarece administratia publica locala deseori vine cu contributii nu
doar financiare la proiect, dar si cu donatii Tn natura si cu brate de munca. Proiectele n
domeniul constructiilor, Tn special, ofera locuri de munca atét de révnite de localnici.

Perioada de realizare a unui proiect si continuitatea activitatii reprezinta doua elemente
cruciae pentru dezvoltare. Mgjoritatea asociatiilor oraselor bastinase au activat in decurs
de 10 ani consecutiv, implementand un numar vast de proiecte. Tn fiecare an, vreo sase
luni sunt atribuite pentru elaborarea si realizarea unui anumit proiect. Perioada de
activitate a unei organizatii 1ti ofera posibilitatea sa-ti dai seama pentru cét timp aceasta
organizati mai poate sustine un proiect. Cunoscand perioada de timp necesara pentru
lansarea unui proiect, poti sa stabilesti calendarul activitatilor spre realizare.

Cand o asociatie participa la Programul 3x1, aceasta creeaza un comitet in orasul de
bastind pentru a supraveghea transferul de fonduri si implementarea generala a
proiectului. Asociatiile oraselor de bastina ce activeaza in afara Programului 3x1 deseori
stabilesc legaturi cu persoane individuale, inclusiv rude si lideri locali, cum ar fi preotii,
care servesc drept centre de legitura ale asociatiei cu orasul de bastina. Tn general,
persoana locala de contact activeaza ca un manager si supraveghetor de proiect, oferind
informatii despre buget si orarul activitatilor. Asociatiile oraselor de bastina de obicei nu
detin rolul de supraveghere deplina pe tot parcursul proiectului, fiind prezente doar la
finele proiectului pentru aoferi o evaluarea calitativa a proiectului in cauza.
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Datorita relatiel de strénsa colaborare cu oficiaii guvernamentali si din cauza
supravegherii continue a proiectelor, reprezentantii locali a asociatiilor oraselor
bastinase joaca un rol important in promovarea participarii civice. Aproape 80% din
asociatiile oraselor de bastind au interactionat cu autoritatile municipale si cu cele
guvernamentale. Aceste legaturi locale consolideaza si transparenta, prin monitorizarea
transferurilor de fonduri si raportarea in fata oficialilor administratiei publice locale
despre realizarealatimp a proiectelor. Pe langa aceasta, asociatiile oraselor de bastina au
stabilit relatii cu alte grupuri locale prin proiecte individuale, cum ar fi asociatiile
pompierilor, profesorilor sau medicilor. Tn afara parteneriatelor oficiale din cadrul 3x1,
aceste legaturi sunt foarte importante pentru a mentine legatura stransa cu orasul.

Desi este dificil a determina suma comasata, donata de asociatiile oraselor de bastina,
guvernul federal mexican a investit aproximativ 20 de milioane USD in anul 2006,
pentru a se alatura celor aproape 60 de milioane de USD — contributii din partea statului
si administratiilor municipale, aditional la contributiile cluburilor de emigranti
(asociatiile orasului de bastina) pentru a finanta peste 1.200 de proiecte. Mai mult decét
atét, deoarece numarul de asociatii ale oraselor de bastind Tnregistrate la consulate
reprezinta doar o parte mica din numarul total de astfel de asociatii existente, se pare ca
suma totala donata este mult mai mare. Tn plus, in diferite state mai exista schemele 2x1,
care functioneaza independent si sunt alocate pe langa sumele alocate de catre
Programul 3x1.

Unele cifre mai impresionante merita sa fie mentionate: numarul de cluburi ale migrantilor
participante a sporit de la 20 Tn 2002, la 715 in 2006; numarul de state mexicane
participante a crescut de la 20 Tn 2002, 1a 26 Tn 2006; numarul de proiecte a crescut de la
942 in 2002, la 1.226 in 2006; numarul de municipalitati participante a crescut de la 247
in 2002, la 400 in 2006; bugetul federal alocat programului 3x1 a sporit de la
aproximativ 11,4 milioane USD in 2002, la 19,2 milioane USD in 2006, iar fondurile
corespunzatoare din partea statului si autoritatilor municipale si asociatiilor orasului de
bastina au sporit de la 26,7 milioane USD Tn 2002, 1a 56,4 milioane USD in 2006.

Eforturile actuale ale SEDESOL includ accentul continuu asupra dezvoltarii si
promovarii proiectelor ce tin de investitiile “productive’, care vor ameliora situatia
comunitatii locale prin Tmbunatatirea economiei locale si facilitarea crearii de locuri de
munca. Un exemplu n acest sens ar fi efortul de a depasi proiectele de urbanizare prin
crearea Centros Comunitarios de Aprendizaje, care permite populatiel care locuieste Tn
zone indepartate si obtind educatie online, alaturi de facilitarea comunicarii cu
emigrantii de peste hotare prin Internet. Ma mult, 3 x 1 tinde sa consolideze n
continuare comunicarea intre comunitatile locale si comunitatile corespunziatoare de
migranti, localizati in Statele Unite si Canada. Pe langa aceasta, 3 x 1 Tncearca sa
fortifice legaturile dintre autoritatile de la nivel de municipiu, cele de stat si guvernarea
federala.

3 x 1 n prezent elaboreaza un program-pilot impreuna cu Banca Inter-americana de
Dezvoltare, care vatine de instruirea profesionala, expansiunea platformelor tehnologice
si evaluarea celor mai bune practici in Jalisco, Michoacan, Zacatecas, Oaxaca si
Yucatan. Cu linia de credit din partea IDB, guvernul federal va crea programe
educationale care vor consolida capacitatile businessmenilor de talie micro-, mica si
mijlocie de a conduce intreprinderi profitabile care vor facilita crearea de locuri de
munca. O componenta aditionala a programului include trasabilitatea extinsa si procesul
de evaluare care va permite 3 x 1 sa identifice cele mai bune practici care duc spre
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afaceri de succes. Scopul final tine de reproducerea aspectelor de succes ae programul ui
n cauza pe tot cuprinsul tarii.

Unadin provocarile semnificative ale 3 x 1 rezida Tn faptul ca unele proiecte dau dovada
de lipsd de transparenta. O modalitate de abordare a acestei probleme tine de sporirea
comunicarii Tntre totii actorii majori implicati, si anume cele 3 nivele de guvernare,
comunitatea locala si comunitatile emigrantilor care doneaza resurse. Cu 26 de state
participante la programul 3 x 1, este norma sa existe diverse nivele de putere
organizationala si experienta. Astfel, SEDESOL trebuie sa tina cont de acest fapt si si se
adapteze diverselor nevoi si reditati ale actorilor implicati. O alta provocare tine de
prevenirea politizarii proiectelor si a fluxurilor de resurse necesare pentru finantarea
acestora.

Pentru ca un program similar sa reproduca succesul 3 x 1, SEDESOL accentueaza inci o
data ca comunicarea si cooperarea eficienta intre cele trel nivele de guvernare este
esentiala. Mai aes guvernul federal trebuie si dea dovada de politici clare si proactive
vizénd intentiile de a propulsa investitiile de la comunitatile emigrantilor de peste hotare.
Avénd parte de o politica de stat clara, emigrantii se vor simti mai confortabil si vor avea
mai multa Tncredere atunci cand se vor asocia cu astfel de programe. Ba chiar mai mult,
guvernele ar trebui sa sustina elaborarea de jos in sus a proiectelor, prin studierea tuturor
sugestiilor si  comentariilor din partea liderilor comunitatii si reprezentantilor
emigrantilor. Cea ma importanta relatie este cea dintre autoritatile municipae si
cluburile de emigranti, decarece emigrantii si membrii comunitatii au parte de cel mai
direct contact si de influenta asupra oficialilor municipali.

BANCO SOLIDARIO (ECUADOR)

Banco Solidario este o organizatie ecuadoriana care tinde sia reduca saracia prin
satisfacerea cu produse si servicii financiare inovative si calitative a segmentelor de piata
care intampina bariere in accesarea sistemului financiar traditional. Produsele de micro-
creditare includ Tmprumuturi de credit individual, Tmprumuturi de credit solidar,
imprumuturi de ipoteca si Tmprumuturi pentru perfectionarea locuintei. De asemenea,
sunt oferite conturi de economii si conturi curente. Produsele inovative, cum ar fi
programul “Ollade Oro”, permite clientilor sa obtina credite cu ggj de bijuterii.

Banco Solidario (BSol) si-a lansat serviciul de remitente cu obiectivul de a elabora un
model de , bancarizare” a unui domeniu care in mod traditional nu era cuprins de servicii
bancare si pentru a oferi migrantilor acces latoate serviciile bancare din Spania, Ecuador
si, Tn curénd, Italia. Eforturile curente se axeaza pe stabilirea aiantelor cu sase banci
populare din Spania si cu 0 banca comerciala. BSol si-a inceput activitatea comuna cu
prima sa banca, Cgja Murcia, la inceputul anului 2003 si s-a localizat acolo unde era o
concentratie mare de ecuadorienei. Tn primavara anului 2003, alansat operatiuni oficiale
cu Caixasi CaaMadrid, iar mai tarziu a gjuns la intelegeri mutuale cu BanCaja, Cajade
Monte y Sevilla, Caixa Catalunya si Banco de Vaencia. Transferul de bani costa in
medie 6-9 euro, atét pentru clienti cét si pentru non-clienti.

BSol se axeaza pe marketingul canalelor sale de distributie, desi utilizeaza si reclame la
radio si televiziune, care se axeaza pe pret si servicii. Aliantele sale cu bancile populare
le permite clientilor sa aiba acces la 9.000 de subdiviziuni pentru a trimite banii —
aceasta strategie de marketing s-a dovedit a fi de mare eficacitate. BSol a mai creat o
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reteain Ecuador, cu 110 locuri, unde se pot primi remitentele. Difuzareastirilor din gura
in gura este si eafolosita. Strategia de baza a BSol rezida Tn transnationalizarea clientel el
cu produse financiare destinate pentru cei ce trimit remitente si pentru cel care le
primesc. Tn Ecuador, scopul este de a atrage rudele emigrantilor si a crea stimulente
pentru ca ele sa utilizeze serviciile bancii. Ca parte din Enlace Andina, BSol a creat un
cont special, numit “Familia mea, tara mea, revenirea mea’, care ofera clientilor o gama
de optiuni pentru economii. Din momentul lansarii sale in 2002, au fost create aproape
5.000 de conturi de tip “Familia mea, tara mea, revenirea mea’, care reprezinta 3,5
milioane USD de economii consolidate. Banca estimeaza ca ntr-un an de activitate a
ajuns s detina 5-8% din cota de piata.

In Ecuador, banca utilizeaza remitentele pentru a propulsa clientii spre alte produse.
Clientul care face un transfer primeste un tratament preferential, in ideea ca banca
doreste sa stabileasca cu €l o relatie pe termen lung. Beneficiarii de remitente utilizeaza
cel mai des liniile de credit, creditele pentru procurarea de case si locuinte, conturile de
economii si asigurari. 253 de recipienti de remitente au procurat case cu autorul
creditelor si 1.460 de persoane au deschis conturi de economii. Printre alte produse
bancare ale BSol se numara cardul Chauchera, care le permite clientilor sa faca tranzactii
folosind reteaua utilizata de prestatori prestabiliti. Produsul este pentru toti clientii, dar
este comercializat ca valoare adaugata pentru emigranti. Banca mai ofera Tmprumuturi
de credite mici pentru nevoi urgente.

DIRECTO A MEXICO
(MEXIC)

Directo a México este un efort comun de acces financiar intre Bancile Federale de
Rezerva din SUA si Banco de México, respectiv bancile centrale din SUA si cea din
Mexic. Programul este elaborat pentru a guta ingtitutiile financiare americane Ssa-si
sporeasca rapid cota pe piata de remitente din SUA spre Mexic, care creste foarte rapid
prin Tncurgjarea si asistarea clientilor in utilizarea Serviciului international Mexic a
Bancilor Federale de Rezerva FedACH pentru transferul de fonduri persoanelor
particulare Tn Mexic. Programul Directo a México este implementat cu sustinerea unui
sir de organizatii, inclusiv Corporatia Federala pentru Asigurarea Depozitelor (CFAD) si
Consulatele Mexicului Tn Statele Unite, precum si BANSEFI si IME.

Membrii uniunilor de credit pot deschide preventiv un cont la o institutie financiara
mexicana, inclusiv uniunile de credit, prin intermediul paginii web a filidei, folosind
serviciul BANSEFI de Tnregistrare a Contului Beneficiar (BAR). Conturile se deschid
preventiv, fara aplicarea taxei pentru uniunile de credit, membrii acesteia sau beneficiar.
Conturile pot fi deschise laoricare din cele 548 defiliale dle BANSEFI. Beneficiarul din
Mexic are 10 zile pentru a prezenta actele de identitate, a semna documentele referitoare
la.cont si aprimi banii trimisi prin ACH. Tn cazul in care contul nu este deschis formal Tn
decurs de 10 zile, fondurile sunt returnate in mod automat. Contul din Mexic are o
balanta minima de 50 USD 1n Peso si nu-i sunt aplicate taxe.

Directo a Mexico afost creat ca un efort de cooperare al Bancii Federale de Rezerve si
a Banco de Mexico, pentru a facilita sensibilizarea consumatorilor in privinta
transferurilor banci-la-banca prin Serviciul international din Mexic FedACH. Tn acest
scop, Th noiembrie 2003 au Thceput platile guvernamentale, care in prezent sunt in numar

107



de 27.000 pe luna, Tn timp ce serviciile comerciale, demarate in februarie 2004, au
crescut pana la aproape 1.000 de plati pe luna, cu o valoare medie de 1.100 USD per
transfer. Tn scurta sa existenta, Directo a Mexico a procesat peste 952.000 de pliti, cu o
valoare totala de aproape 400 de milioane USD. La 23 februarie 2007, aflat 1a Jalpa,
Zacatecas, presedintele Mexicului, Felipe Calderén Hinojosa a recunoscut Directo a
Meéxico drept o solutie Tn reducerea costurilor transferurilor catre Mexic. Presedintele
Calderon a mai recunoscut eforturile altei banci de stat, BANSEFI, de a incorpora
Directo a México in programul siu de reducere continua a costurilor legate de remitente
si de incurgjare amexicanilor sa se foloseasca de sistemul financiar legal.

Directo a Mexico a procesat in medie 28.000 de plati pe luna, cu peste 220 de banci care
s-au Tnregistrat la serviciile lor pana n aprilie 2007. Odata cu maturizarea serviciului
BAR a BANSEFI, banca continua si-si sorteze necesititile si strategiile de plati
transfrontaliere si sa beneficieze de sistemul de transferuri cont-pe-cont, ieftin si sigur, a
Directo a Mexico. Prin vanzirile spot a peso, comparativ cu hedgingul platii ratei de
schimb, Directo a Mexico ofera constant o rata de schimb mai mare decét concurentii e,
rezultand economisirea a peste 5 USD per transfer, bani considerati drept un ,,bonus
bancar”. Directo a Mexico planifica si lanseze In vara pagina sa web, care va oferi
clientilor un locator al filidelor si informatii financiare destinate clientilor. De
asemenea, parte a eforturilor Directo a Mexico de a spori atractivitatea ACH este si
colaborarea strénsa cu IME si consulatele Mexicului in SUA, pentru a populariza
transferul cont-pe-cont drept o metoda sigura, rapida, ieftina si comoda de transfer
banesc pentru emigrantii mexicani.

Directo a Mexico continua si se pozitioneze pe componenta costurilor joase ale
sistemului siu de transfer si pe abilitatea de a promova incluziunea financiara. Serviciul
siu cont-pe-cont demonstreaza un grad mai mare de transparenta sub aspect regulator. In
privinta domeniului sistemelor financiare slabe, programul pune accent pe necesitatea
crearii unor stimuli pentru banci de asi actualiza posibilitatile, la fel ca si
responsabilitatea guvernului de a oferi intrari la preturi mici pentru astfel de banci, in
vederea facilitarii tranzitiei lor spre un sistem mai dezvoltat si interconectat. O
consideratie importanta pentru succes este elaborarea si implementarea unui plan
proactiv, care in esentd ar cere atdt consumatorilor, cét si actorilor corporativi sa-si
schimbe comportamentul lor bancar pentru a introduce transferuri cont-pe-cont si pentru
asi perfectionasi folos cunostintele in domeniul financiar.

Directo a Mexico a lansat, in vara anului 2007, si 0 pagina web destinata
consumatorului, continand informatii financiare si locatorul filialei. Un serviciu pilot
F3X a fost lansat in toamna aceluiasi an. Acesta va permite institutiilor financiare
participante si-si stabileasca ratele de schimb, Tn scopul atragerii mai multor transferuri
prin profituri generate de diferentele ratei de schimb. Acest program poate fi utilizat
pentru orice tip de tranzactie, corporativa sau individuala. Astfel, o institutie financiara
mal mare, care doreste sa-si gestioneze singura rata de schimb, o poate folos si pentru
transferul de remitente. Unica piedica este necesitatea unui cont bancar pentru transferul
de remitente. Contul din Mexic nu trebuie sa fie neaparat unul individual. Ar putea fi si
un cont a institutiei, care va disbursa platile individuale — dar trimitatorul trebuie sa
trimita instructiuni separate privind destinatarul si suma platii. Tn mod alternativ,
institutia ar putea transfera banii direct pe contul din Mexic.
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ANEXA 2

Informatfii de contact ale organizatiilor intervievate

L
Nume Prenume Functie Organizatia Tara Telefon E-mail Web Site
Atikha
Anonue Director Foundation/Balikab maiatikha@yahoo.com; http://www.atik
Vo Estrella (Mai) executiv ayani International Filipine (049) 800-0082 koopbk@atikha.org ha.org/
Nuevos Horizontes www.newhorizo
(New Horizon ninvestclub.co
Avila José Francisco Presedinte Investment Club) Honduras (917) 783-5298 joseavilaus@yahoo.com m/
Prim-
vicepresedinte,
Plati Statele Unite ale Daniel.Ayala@WellsFargo.CO
Ayala Daniel transfrontaliere Wells Fargo Americii 925-686-7466 M
Presedinte si
Bagasa director
o Ding executiv ERCOF Filipine (632) 920-3610 dbagasao.ercof@gmail.com www.ercof.org
www1.globe.co
Sef Servicii m.ph/products.
financiare si aspx?secid=25
Baltao Paolo guvern G-Xchange, Inc. Filipine 63 27304211 pjbaltao@globetel.com.ph 4
AMUCSS
(Asociacion (52)
Mexicana de 55.56.82.38.11;
Uniones del Sector (0052) Isabel Cruz WWW.amucss.n
Cruz Isabel Director general Social) Mexic 55.55.36.20.73 <isacruz@prodigy.net.mx> et
ADOPEM
(Asociacion
Dominicana para el
de Desarrollo de la Republica m.canalda@codetel.net.do; www.adopem.o
Canalda Mercedes Director general Mujer) Dominicana 809-563-3939/47 mcanalda@adopem.org rg.do
595.21. 491- www.elcomerci
de Financiera El 611(direct); teresavelilla@elcomercio.com. o.com.py/home
Velilla Teresa Vicepresedinte Comercio Paraguay 595.21.446-236 py .html
Sankofa
Duncan George Presedinte 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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Ofiter afaceri

Statele Unite ale

Frias Michael comunitare FDIC Americii 312.382.7506 MFrias@FDIC.gov
Gonzale
z- IME (Instituto de
Gutierre Director los Mexicanos en glezgtez@aol.com; www.sedesol.gob.mx;
z Carlos executiv el Exterior) 3 x 1 Mexic 52 55 3686 5850 cgonzalezg@sre.gob.mx www.ime.gob.mx/#
Thamel Statele Unite ale
Granger Robert (Bob) Partener International Americii 503-771-3916 robert@thamelintl.com www.thamelintl.com
Vicepresedinte, Federal Reserve of
McQuerr Oficiul plati Atlanta (Directo a Statele Unite ale
Elizabeth retail Mexico) Americii 404-498-7888 elizabeth.mcquerry@atl.frb.org
Mendoz Banco De Mexico
a Alberto Sef plati retail (Directo a Mexico) Mexic 52 5552 27 88 52 amendoza@banxico.org.mx
Montalv beatriz.arana@Energiacommu
o) Andres Director Construmex Mexic 713-454-4987 nications.com Www.construmex.com
Pisabaj Gregorio
Flores Rumaldo Administrator Salcaja Guatemala 502 776-89-020
Ofiter
programe,
Rispens Biroul campanii leila.rispens-
-Noel Leila publice Oxfam Novib Olanda 31-(0)70 3421869 noel@oxfamnovib.nl www.oxfamnovib.nl
502 77 68 90 20
Rosal Victor Salcaja Guatemala Ext. 139 vrosal@coopesalcaja.com
SEPROE
(Secretaria de
Promocion
Director Economica del 52 3336 78 20 00
Sanchez Gloria promotii Estado de Jalisco) Mexic ext. 55084 gsanche@jalisco.gob.mx
Vicepresedinte MFI (Microfinance
executiv & Sef International Statele Unite ale
Schmitz Kai operatiuni Coproration) Americii 202-737-5460 kschmitz@mfi-corp.com www.mfi-corp.com
Vicepresedinte Statele Unite ale
Slowik Jeff executiv PayQuik Americii 215-966-6080 jslowik@paygquik.com
Consilierul
managerului
Walter Serghei general Banrural Guatemala 502-24261130 swalter@banrural.com.gt http://www.banrural.com
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