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ASPECTOS FINANCIEROS DE LA EMIGRACION
IBEROAMERICANA EN ESPANA
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1. Introducciéon

Uno de los hechos més significativos de la
emigracién iberoamericana en Espafia es el que
se deriva de su comportamiento financiero. Es
un colectivo que se caracteriza claramente,
como maés adelante se vera, por el envio siste-
matico de dinero a sus familiares en el pais de
origen. Algo que se percibe facilmente sin mas
que observar la intensa proliferaciéon de locuto-
rios, empresas de envio de dinero, casas de
cambio, etc... por zonas concretas de muchas
partes de la geografia urbana espanola. Desde
un punto de vista mas técnico, su intensa evolu-
cién en términos cuantitativos y las connotacio-
nes financieras del colectivo, han traido consigo
el que se hayan convertido en un referente con-
creto, conformando un mercado especifico y
especial dentro del ya segmentado mercado de
particulares existentes en Espafa. Son asi fruto
de especial atencidn, particularmente como
consumidores de una gama, estrecha, de pro-
ductos concretos entre los que el lugar estrella
lo ocupan las remesas de dinero con destino a
su pais de origen. De otra parte, sus caracteristi-
cas socioldgicas y la experiencia en su pais de
origen, lo conforman como un colectivo escasa-
mente proclive a la bancarizacién, lo que difi-
culta sin duda su aproximacion a las entidades
financieras espanolas, al mismo tiempo que fa-
vorece la presencia, intensa, de las empresas
remesadoras en nuestro pais.

Constituyen pues un nuevo fenémeno finan-
ciero, hasta hace poco desconocido y sobre el
que realmente existe aun poca informacion,
salvo la propia de las entidades financieras,
consecuencia de sus propios estudios y andlisis
para un mejor conocimiento de este nuevo seg-
mento de clientela. De ahi el planteamiento de
un trabajo como el que aqui se presenta, cuyos
resultados y conclusiones van encaminados a
dar a conocer de una forma general este nuevo

fendmeno, introduciéndose en el comporta-
miento financiero del emigrante latinoameri-
cano. A este fin se ha trabajado de una forma
diferenciada, con residentes de tres nacionali-
dades: Colombia, Ecuador y Republica Domini-
cana, por razones diversas, pero particular-
mente por ser, los dos primeros, los que mayor
nimero de residentes aportan, en tanto que el
tercero es, quizas, el que posee una presencia
mas dilatada en el tiempo en Espana.

2. El envio de remesas a los paises de origen

Sin lugar a dudas, el hecho que caracteriza
a este tipo de emigrantes es su alta propensién
a realizar envios de dinero a sus paises de ori-
gen. La naturaleza de su presencia en Espafna
y el mantenimiento de vinculaciones familiares
muy fuertes en origen, toda vez que en la ma-
yor parte de los casos no se ha producido un
reagrupamiento familiar, hace que este tipo de
operaciones tengan una razén de ser impor-
tante. Consecuencia de ello es la proliferacién
de las empresas de envio de dinero en Espana,
con multitud de establecimientos abiertos en
las zonas de mayor densidad de presencia de
estos colectivos. Su presencia es ya un expo-
nente de la existencia de un negocio de impor-
tancia relevante, pero lo es mas aun cuando se
pone en correlacion con las actitudes de los
emigrantes. En efecto, ante la cuestién de si
realizan o no envio de dinero a su pais de ori-
gen, lainformacion muestral obtenida conduce
a ratificar impresiones previas. Mas concreta-
mente, se detecta que la propensioén a realizar
estos envios se realiza de manera mayoritaria
por los emigrantes; tan es asi que se puede
afirmar que mas del 90 por 100 de ellos realizan
envios de dinero a su familia, superando in-
cluso netamente este porcentaje en el caso de
los nacionales de Ecuador y Republica Domini-
cana (grafico 1).
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GRAFICO 1
PORCENTAJE DE PERSONAS
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GRAFICO 2 )
PERIODICIDAD MENSUAL DEL ENVIO
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Esta alta propensién a realizar envios se
combina a su vez con que la periodicidad con
que se realizan es particularmente alta. Mas
concretamente, la situacién mas habitual es que
se realicen envios mensuales; si bien esta cues-
tién viene ligada a las circunstancias laborales y
familiares personales, razén por la cual se pro-
duce una cierta dispersion en cuanto a la perio-
dicidad. No obstante, preciso es destacar que el
dato promedio especifica que el nimero de en-
vios realizados al afo es alto, oscilando entre
los 7,3 envios promedio de los nacionales de
Colombia y los 11 de los procedentes de la R.
Dominicana, con 10,4 envios anuales de media
en el caso de los emigrantes ecuatorianos.

Por otra parte, el tiempo de permanencia en
Espafia, claramente diferenciado segun el pais
de origen, se traduce en que el tiempo que lie-
van realizando envios sea netamente diferente.
De hecho, los nacionales de Colombia declaran
llevar, en promedio, 2,8 anos realizando envios,
lo que en el caso de los procedentes de Ecua-
dor se traduce en 1,9 afos en tanto que por lo
que se refiere a los originarios de la R. Domini-
cana este tiempo se eleva a 5,5 afios (gréfico 2).

Abordando ahora la cuestion de la cantidad
enviada, los resultados obtenidos no son parti-
cularmente diferentes, al menos en promedio.
Los dos colectivos de menor antigiiedad en la
emigracion, colombiano y ecuatoriano, dan lu-
gar a una cantidad promedio muy similar (321
euros para los primeros y 365 para los segun-
dos). Sin embargo, el tiempo de permanencia
en Espafa y la oportunidad que ello supone
para ir mejorando el tipo de empleo, da lugar a

gue los emigrantes dominicanos realicen un en-
vio medio sensiblemente superior (421 euros).
No obstante, se hace preciso matizar estos da-
tos medios introduciendo cuando menos la dis-
persién en torno a ellos. O dicho de otro modo,
dando un indicador de su fiabilidad, como es,
por ejemplo, el porcentaje de personas que rea-
lizan envios de mas de 600 euros. Se advierte
asi que este porcentaje es bajo, lo que indica
una alta concentracién de envios por cuantias
inferiores a dicha cantidad, pero que en todo
caso aparece una diferencia apreciable a favor
de los emigrantes dominicanos, en la linea que
antes hemos indicado. Algo que hay que enfati-
zar y poner, también, en correlacién con la pe-
riodicidad de los envios, toda vez que cuando
éstos se realizan con una periodicidad baja (dos
o tres envios anuales), la cantidad realmente en-
viada suele ser mas elevada que en el caso de
periodicidad alta (gréafico 3).

El modo de envio es, sin lugar a dudas, el he-
cho més singular que configura la idiosincrasia
financiera de estos emigrantes. En efecto, su
alejamiento de los circuitos tradicionales es evi-
dente, utilizando de lleno las empresas de envio
de dinero, mas conocidas como remesadoras.
Esto se refleja en que mas del 80 por 100 de
ellos utilicen este modo para hacer liegar dinero
a sus familias en origen, siendo en todo caso de
destacar el que los emigrantes dominicanos
sean los que hagan uso de este circuito con me-
nor propensién. En todo caso es preciso adver-
tir que el resto de personas que no hacen uso
de las empresas remesadoras no necesaria-
mente utilizan las entidades financieras, sino
también otros circuitos menos ortodoxos. Asi,
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GRAFICO 3
PORCENTAJE DE PERSONAS
QUE ENVIAN MAS DE 600 EUROS
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GRAFICO 4
PORCENTAJE DE PERSONAS
QUE UTILIZAN LAS REMESADORAS
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las entidades financieras solo son utilizadas por
el 9,9 por 100 de los colombianos, el 14,2 por
100 de los ecuatorianos y el 11,6 por 100 de los
dominicanos (grafico 4).

Muchas son las empresas o casas de envio
de dinero que trabajan en Espafia(1), las cuales
operan bajo diversas férmulas o marcas. No
obstante, existe un grupo importante de marcas
que pueden considerarse lideres de este mer-
cado y que, a su vez, tienen una amplia cober-
tura internacional. Estas marcas operan tam-
bién en el mercado espafiol y, como se refleja
en la informacién obtenida en los trabajos de
campo, poseen también un importante predo-
minio en el colectivo objeto de este andlisis. No
obstante, este tipo de empresas, de amplio es-

pectro internacional, compiten a su vez con
aquellas otras que estan especializadas en cier-
tos paises. Este hecho se refleja también aqui,
citandose, dentro del primer grupo, los casos
de Western Union, Money Gram o Money
Change, mientras que por lo que se refiere a
empresas més localizadas geograficamente,
aparecen Europhil, ampliamente utilizada por
los nacionales de Ecuador o bien RD e Interen-
vios, en el caso de los emigrantes dominica-
nos.

Su amplia proliferacion por toda la geografia
urbana en la que se detecta una apreciable pre-
sencia de emigrantes, hace pensar no sélo en
que poseen un amplio mercado, como ya se ha
puesto de manifiesto con anterioridad, sino tam-
bién en que éste ha de venir dado por razones
que van mas alla de las puramente financieras.
Existe una percepcion clara de que esto es asi,
ligado en muchas ocasiones a su ubicacion
junto con locutorios o con ofertas concretas que
suponen no solo el envio de dinero sino la co-
municacién directa y casi inmediata con la fami-
lia receptora. No obstante, los elementos princi-
pales que configuran su posicién de predomi-
nio en el mercado de las remesas son bastante
claras, desde el punto de vista de sus clientes, y
se alejan de las que podrian ser especifica-
mente monetarias o financieras. En concreto,
son elementos cualitativos y/o de calidad de
servicio los que conforman la opinién de los
usuarios. No menos puede decirse cuando
cualquiera que sea la nacionalidad de los emi-
grantes, dentro de las tres consideradas, las
opiniones en relacion del por qué del uso de las
empresas remesadoras se concentran en tres
elementos béasicos: rapidez, seguridad y con-
fianza (cuadro 1).

Respecto a esta situacion se podrian realizar
diversos comentarios, pero no cabe duda que
son elementos que muestran una ventaja com-
petitiva clara en relacién con la posible oferta
que pueden realizar las entidades financieras
en este mercado. De tal modo que habria que
pensar que, al menos en una primera fase, la
oferta de las entidades financieras sé6lo podria
competir con garantias si ademas de ofrecer
esos tres elementos basicos, introduce otros
adicionales como son el coste y/o una mayor
amplitud de la oferta de servicios. Ahora bien,
esto Gltimo siempre y cuando el emigrante en
Espafa sea un demandante neto de servicios
que vayan mas alla de los meramente asocia-
dos con las transferencias al exterior, o que hoy
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CUADRO 1
MOTIVOS PARA EL USO DE EMPRESAS REMESADORAS
{Porcentaje de respuestas)

Colombia Ecuador R. Dominicana
Rapidez .............. 65,9 43,1 729
Seguridad.......... 48,6 28,1 53,6
Confianza............ 19,6 51,5 70,7

por hoy no parece ser la norma mas habitual, si
bien en una estrategia de medio o largo plazo es
factible este posicionamiento.

En esta linea y probablemente como conse-
cuencia de varios elementos, entre Ios que ha-
bria que sefialar cuestiones de tipo cultural, la-
boral o incluso de la propia desconfianza tradi-
cional en el sistema bancario, fruto de su
experiencia en los paises de origen, se puede
afirmar que la bancarizacién del colectivo es
baja. Preciso es, sin embargo, matizar esta afir-
macién, puesto que si bien es cierta en relacién
con los emigrantes procedentes de Colombiay
Ecuador, no lo es por lo que se refiere a los emi-
grantes dominicanos. La razén de esta diferen-
ciacion es clara, a nuestro juicio, basada neta-
mente en la amplitud del tiempo de permanen-
cia en Espana. Conforme se va produciendo la
integracién laboral y social del emigrante, fruto
de su tiempo de estancia, van entrando mas a
utilizar los servicios que se le ofrecen en su en-
torno proximo y, entre ellos, los servicios banca-
rios ocupan un lugar primordial. Sia ello unimos
una situaciéon de mayor estabilidad, confianza
en el sistema financiero local y la Iégica regulari-
zacion de su situacion en todos los sentidos,
hay que pensar que la bancarizacién del emi-
grante es en gran parte una cuestidén de tiempo.
No lo es, sin embargo el que utilicen determina-
dos productos financieros o incluso el que se
planteen hacerlo. En parte por formacién o in-
formacién financiera, pero en parte también, por
su propio poder adquisitivo y la razén de su pre-
sencia en Espana (grafico 5).

Profundizando en esta cuestidon, se puede
decir que es un colectivo que utiliza preferen-
cialmente las Cajas de Ahorro a la hora de esta-
blecer una relacién financiera, no siendo pro-
clive a tener relaciones con mas de una enti-
dad. La cuota de las Cajas en el colectivo, en
términos de porcentaje de clientes, es muy
alta, sobrepasando la cuota habitual de estas
entidades financieras, y por lo que se refiere a
la utilizacidn de mas de una entidad financiera

GRAFICO 5
PORCENTAJE DE PERSONAS CON CUENTA
EN UNA ENTIDAD FINANCIERA
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el caso en el que se detecta mas propensién es
el de los emigrantes colombianos y esto solo
ocurre en el 8 por 100 de los entrevistados. Si
se trata de conocer con mas detalle su grado
de uso y/o conocimiento de productos finan-
cieros, aparecen pautas de comportamiento
gue ayudan a definir el perfil financiero de este
colectivo. Por lo que se refiere al grado de co-
nocimiento de productos, sobresale por en-
cima de cualquiera el caso de las tarjetas. Todo
indica que es un producto altamente conocido
y, ademas, que goza de alto grado de atrac-
cién, como se aprecia cuando se conoce el
grado de utilizacién que de él hacen los que
son clientes de una entidad financiera. El se-
gundo producto en grado de conocimiento es
el préstamo tradicional, que si bien es alta-
mente conocido hay que sefalar que los por-
centajes que alcanza se encuentran muy lejos
de los que se considerarian habituales dentro
de un tipo usual de cliente bancario. Destaca
sin embargo, la cuestion de los seguros, como
producto parabancario, que son conocidos por
uno de cada tres emigrantes, apuntando esto a
un elemento que puede configurar una cesta
de productos especifica para el colectivo. En
ordenes de magnitud ya alejados de los antedi-
chos aparece ya el producto de ahorro me-
diante la modalidad de plazo fijo o bien otros
productos que no se contemplan ya en el cua-
dro 2. En términos de uso ya se ha sefalado el
caso de las tarjetas, en tanto que el resto de
productos tienen una utilizacién mas limitada,
destacando sobre todos ellos el caso de los
préstamos (cuadro 2 y gréfico 6).
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CUADRO 2
CONOCIMIENTO Y USO DE PRODUCTOS FINANCIEROS

Porcentafe

que conoce Colombia Ecuador R. Dominicana
Tarjetas............... 96,0 96,4 98,9
Préstamos.......... 48,6 52,6 61,5
Seguros......u.en.. 35,9 31,8 33,5
Plazo fijo ............ 22,7 05 9,5

Porceniaje

que usa(*) Colombia Ecuador R. Dominicana
Tarjetas ...coveveeens 93,6 87,1 85,3
Préstamos 17,3 43 12,3

(*) medido sobre los que son clientes de una entidad financiera.

GRAFICO 6
PORCENTAJE DE PERSONAS QUE COBRAN
SU SALARIO EN EFECTIVO
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Ciertamente existen muchas causas que
contribuyen tanto a la baja bancarizacion del
colectivo como también a que accedan en
modo limitado al uso de los productos financie-
ros mas habituales, tanto desde un punto de
vista cualitativo como cuantitativo. Pero no cabe
duda de que entre ellas hay una que reviste una
clara importancia y que no es otra que el modo
en que cobran su salario. La situacion mas habi-
tual es que sea mediante la entrega de dinero en
efectivo, siendo esta opcion practicamente ma-
yoritaria hasta el punto de que, cuando menos,
ocurre en tres de cada cuatro personas, con un
porcentaje incluso mas elevado en algunas na-
cionalidades. Por otra parte, el hecho de que su
capacidad de ahorro sea moderada influye tam-
bién notablemente y particularmente después
de enviar dinero a su familia en origen. Este en-
vio, que ya hemos visto que por norma, tiene
una finalidad clara y que no es otra que contri-

buir a los gastos corrientes de su familia en ori-
gen. De este modo la idea general de que las
remesas puedan conformarse en un elemento
de desarrollo del pais receptor, en tanto en
cuanto se introduzcan en el sistema econémico
a través de la inversion en vivienda o mediante
la promocidn de pequefios negocios, parece
alejarse de la realidad. Asi hay que afirmar que
el objetivo de las remesas se convierte basica-
mente en un elemento que conforma los ingre-
sos familiares, en algunos casos de forma esen-
cial, destinados a la propia subsistencia, sin dar
pie a otras orientaciones. Con todo, hay que in-
dicar que aunque con una importancia mode-
rada o incluso baja, no es infrecuente que se re-
mita dinero finalista destinado a la adquisicién
de vivienda o la puesta en marcha de un nego-
cio o incluso a las dos cosas (graficos 7 y 8).

Vemos pues en todo lo anterior un panorama
que configura una situacidon de mercado claray
concreta, sobre todo desde el punto de vista de
la oferta. Sin entrar en apreciaciones de la de-
manda(2) si cabe realizar, cuando menos, una
aproximacién al volumen que suponen los en-
vios realizados por estos tres colectivos, tanto
en términos monetarios como del nimero de re-
mesas que se realizan. Dicho de otro modo y
conocidos los datos basicos en relacién con la
periodicidad con la que se realizan envios de re-
mesas, su intensidad y sus valores medios, se
puede entrar a realizar valoraciones concretas
sobre su dimension e intensidad. A este fin se
han realizado una serie de estimaciones, que
han tomado como referente el valor medio obte-
nido del trabajo de campo, el nUmero medio de
remesas enviadas al afo y su distribucién por-
centual en funcién del canal utilizado: entidades
financieras, empresas remesadoras y otros ca-
nales. Por lo que se refiere a la poblacién emi-
sora se ha tomado como referente, la poblacion
en alta laboral oficialmente registrada en
Espana(3). Sin embargo, es evidente que con
tales cifras no se toman en consideracion a to-
das aquellas personas que pueden estar ejer-
ciendo un trabajo remunerado en alguna activi-
dad no registrada oficialmente. Este es un he-
cho que ocurre o puede ocurrir con cierta
frecuencia en diversas actividades, pero sobre
todo en el servicio doméstico, como es el caso
concreto de la Republica Dominicana. Por ello,
se ha realizado un proceso de sobre estimacion
del tamano de la poblacién activa, tomando en
base a la actividad declarada en el trabajo de
campo efectuado. De este modo, se ha tomado
como estructura porcentual de la actividad eco-
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GRAFICO 7 ]
PORCENTAJE DE PERSONAS QUE ENVIAN
DINERO PARA GASTO CORRIENTE
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PORCENTAJE DE PERSONAS QUE ENVIAN
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nomica la que sale de dicho trabajo, aplicada a
la poblacién inicialmente considerada, lo que
dalugar a que, tras los oportunos célculos esta-
disticos, se ha procedido a reestimar la pobla-
cion activa total y de cada colectivo y siendo
conscientes que de nuevo es una hipétesis de
minimos, pero menos conservadora que la an-
terior. Con ello, se estaria ante una poblacién
activa total de 199.490 personas, que da lugar a
los resultados que a continuacion se indican en
términos de volumen monetario y nimero de
envios realizados. Resultan, asi, unas estima-
ciones que dan lugar a los siguientes elementos
relevantes:

— La cantidad total, anual, enviada por los
emigrantes de estas tres nacionalidades puede
estimarse en 706,9 millones de euros.

— El nimero total de envios se estima en
torno a 1,9 millones.

— Por lo que se refiere a las empresas reme-
sadoras, manejarian 615 millones de euros al
afo, con mas de un 1,68 millones de envios
(cuadro 3).

3. Conclusiones

Finalmente y a modo de conclusiones, cen-
tramos las mismas en los aspectos mas relevan-
tes puestos de manifiesto en las paginas ante-
riores, sobre las cuales hay que hacer necesa-
riamente referencia, como elementoc mas
resaltable, que nos encontramos en presencia
de un colectivo que tiene unas connotaciones y
comportamientos financieros claros, simples y

CUADRO 3
VOLUMEN ESTIMADO DE REMESAS
Colombia Ecuador R. Dominicana Total
TOTAL
N° de personas que envian dinero......... 57.008 120.086 22.396 199.490
Total enviado afo, BUroS........c..cevee..... 149.212.512 453.854.329 103.854.433 706.921.275
NO tofal de envios afio ..........co.veeermernns 417.164 1.242.654 246,722 1.906.541
Valor medio del envio..........c.cceerrernnnnee 357,68 365,23 420,94 370,79
MEDIANTE EMPRESAS REMESADORAS
Total euros enviados afio 141.073.296 385.196.724 88.786.345 615.056.366
Total envios realizados afio. 392.764 1.065.644 223.597 1.682.005
Valor medio del envio........cove.ccereene. 359,18 361,47 397,08 365,67
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efectivos. Este tipo de emigrantes se caracteri-
zan porque su relacién financiera bésica es la
necesidad de realizar envios, usualmente perié-
dicos, de dinero a sus familias residentes en sus
paises de origen. En una segunda y siguiente
instancia este hecho se completarfa con el esta-
blecimiento de una relacién financiera mas tra-
dicional y especifica, pero en todo caso funda-
mentada en |la posesion de una cuenta corriente
o de ahorro sobre la que, en su caso, basar una
tarjeta, usualmente de débito y, en funcién de su
relacién laboral y situacién familiar y personal
en Espafia, podria hablarse de un demandante
neto de seguros y, en su caso, de alguna poten-
cial operacién de préstamo consumo o Vi
vienda. Son pues elementos basicos, desde el
punto de vista financiero, los que constituirian
su demanda genérica actual y potencial, sobre
la que no cabe en principio pensar en matizacio-
nes o modificaciones importantes.

Teniendo pues claro su comportamiento fi-
nanciero, preciso es sefalar que el elemento di-
ferencial es su necesidad de realizar envios de
dinero. Un servicio que claramente viene siendo
prestado por las entidades remesadoras, las
cuales ocupan una posiciéon predominante en el
mercado, con cuotas de penetracion sustancial-
mente elevadas y basadas, en particular, en un
trinomio que configura una posicién competi-
tiva fuerte sobre la que las entidades que quie-
ran entrar a compartir este negocio debe refle-
xionar en modo importante. Confianza, rapidez
y seguridad, son estos tres elementos, no
siendo especialmente relevante en la eleccién
del proveedor de este servicio frente a una enti-
dad financiera, la cuestion del coste del envio.
Un coste que, por otra parte y aunque no se ha
entrado en él en las paginas anteriores, consta
claramente de dos elementos. De una parte la
comisién, o coste percibido por el cliente y de
otra el precio del tipo de cambio euro-délar-mo-
neda en destino. Por lo que se refiere a los cos-
tes, fijos habitualmente, de las comisiones han
sufrido un fuerte recorrido a la baja fruto de la
presién competitiva, tanto entre las propias em-
presas remesadoras, como también por la cada
vez mayor presencia, entrada e interés en este
mercado de las entidades financieras(4). Pero
donde sin duda se encuentra y cada vez mas en
términos relativos, la parte de coste més impor-
tante, es el tipo de cambio aplicado, claramente
mas elevado en el caso de las empresas reme-
sadoras. Un tipo de cambio que siempre se
aplica en relacién con el euro-délar, puesto que
las remesas se realizan en esta Gltimo moneda,

y que luego tiene un segundo coste no perci-
bido en la relacidé délar-peso o la moneda co-
rrespondiente al pais de destino, io que ocurre
como norma general salvo en economias dolari-
zadas como es el caso de Ecuador. Todo ello
configura un mercado altamente atractivo,
desde el punto de vista del negocio directo, cu-
yas estimaciones son particularmente elevadas
en términos de nimero de remesas y volumen
monetario asociado. De ahi el que el interés en
él sea elevado por parte de todas aquellas insti-
tuciones que pueden operar en él.

Pero por otra parte hay que hacer necesaria-
mente hincapié en otras cuestiones o reflexio-
nes como son el destino de tales remesas y la
necesidad, como elemento de desarrollo, de la
bancarizacion tanto de los emigrantes en
Espafia como quizas mas aun de los propios re-
ceptores de las mismas. Si las remesas se quie-
ren constituir como un elemento que genere y
contribuya al desarrollo econdmico en los pai-
ses de origen de los emigrantes, hay que reco-
nocer que ello pasa por su introduccién en los
circuitos financieros y, sobre todo, por la banca-
rizacién del receptor de la remesa. Algo que no
es facil, en lineas generales, pero sobre lo que
sin duda se va a trabajar en los proximos anos
desde muchas instancias. Si ello se completa
con una politica clara de bancarizacioén del emi-
grante, en Espana, tanto porque se introduzca
en los circuitos financieros normalizados como
consecuencia de que estos le ofrezcan servi-
cios competitivos en todos los sentidos, como
también porque las entidades financieras espa-
fiolas adopten politicas claras de presencia en
este segmneto, no cabe duda de que se contri-
buira con ello a la bancarizacion en ambos la-
dos. No olvidemos que es el emigrante quien
decide el circuito del envio e incluso el que de-
cide la finalidad del mismo, controlando desde
aqui qué parte puede ir a gasto corriente y que
otra parte de remesa queda para ahorro fina-
lista. Esto se viene ofreciendo ya por algunas
entidades financieras en Espana y es, sin duda,
un elemento que conforma reglas de funciona-
miento dferenciales que coadyuvan a lo antedi-
cho.

En suma, la intensificaciéon de la presencia
de emigrantes en Espana esta configurando un
nuevo segmento 0 mas concretamente un
nuevo mercado, de caracteristicas concretas y
diferentes, pero también comunes en algunos
aspectos. Su presencia, elevada, en determina-
das zonas y sus demandas especificas, les ha-
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cen ser especialmente atractivos, para las enti-
dades financieras, pero sin olvidar que en este
mercado hay un referente claro, las empresas
remesadoras, que ocupan la primacia en el pro-
ducto basico de su demanda. A modo de con-
clusién, entendemos que el enfoque financiero
de los emigrantes en Espafa viene con este tra-
bajo, modestamente, a plantearse, comple-
tando asi otras dpticas con las que ya se ha ana-
lizado el problema de la emigracion.

NOTAS

(*) El trabajo que aqui se presenta se ha elaborado a partir
del "Estudio sobre las remesas enviadas por los emigrantes la-

tionamericanos en Esparia a sus pafses de origen", encargado
por el Fondo Multilateral de Inversiones, del Banco Interamerica-
no de Desarrollo, a un consorcio formado por CECA, Cajamur-
cia, Caja El Monte y SADAI. Los autores son los coordinadores
del mencionado estudio, perteneciendo, por orden alfabético a
Cajamurcia (J. Aranda), SADAI (J. Maza), CECA (J. Pereira) y
Caja El Monte (F. Vega).

(1) A estos efectos puede consultarse la informacién que
aporta el Registro de Entidades del Banco de Espara y mas par-
ticularmente la referida a Establecimientos de compra-venta de
moneda extranjera y/o gestion de transferencias.

(2) Pueden verse con detalle en el Estudio referenciado en
la nota 1 y consultable en las siguientes direcciones de internet:
www.iadb.org/mif; www.mcx.es/dgfint/;
www.ceca.es/latinoamerica; www.cajamurcia.es;
www.elmonte.es; www.sadai.com

(3) Los datos pueden verse en el Estudio referenciado en la
nota 1.

(4) Idem nota 4.
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