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Introducción

Este informe contiene un análisis sobre el mercado de remesas nacionales en 
México que persigue, entre otros, los siguientes propósitos: identificar las 
necesidades de los usuarios o clientes de esos servicios, así como identificar 

oportunidades de negocio para esta industria; presentar algunos ejercicios de cuan-
tificación del tamaño potencial de este mercado; y evaluar la oferta y la demanda de 
estos servicios considerando distintas opciones para los intermediarios. El docu-
mento también muestra los retos que enfrenta este mercado para modernizarse y 
para lograr que se reduzca el número de transacciones que se llevan a cabo mediante 
canales no reglamentados. El estudio también plantea algunas recomendaciones 
para un mejor aprovechamiento del mercado de remesas nacionales.

El mercado de remesas nacionales se ha originado en buena medida por una 
significativa migración laboral interna que ha ocurrido durante un período de un 
rápido proceso de modernización financiera. Así, tanto la industria financiera ban-
caria como la no bancaria han avanzado en su proceso de modernización y en forta-
lecer la inclusión financiera. En este escenario de transformación, el envío nacional 
de dinero es un fenómeno poco analizado tanto por la misma industria financiera 
como por las entidades reguladoras. El tamaño de este mercado, su grado de inclu-
sión y los retos que enfrentan quienes envían dinero o quienes lo intermedian son 
factores que hasta ahora han sido sólo parcialmente estudiados.

En este marco de referencia, este trabajo persigue aportar información que sea 
útil para el sector financiero de México y para las autoridades correspondientes so-
bre distintos aspectos de los flujos de remesas nacionales. En general, el documento 
busca contribuir a que los proveedores de estos servicios identifiquen y maximicen 
nuevos canales para la provisión de los servicios de remesas nacionales, consideran-
do incluso medios no tradicionales como son los corresponsales bancarios o los ser-
vicios financieros móviles en la recepción de tales recursos. Se considera que este 
estudio puede aportar información para identificar modelos de negocios rentables, 
incrementar la inclusión financiera mediante la creación de productos y servicios 
financieros y lograr que esos flujos de remesas internas se mantengan de manera 
creciente dentro del sistema financiero mexicano. 
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Objetivos 

El trabajo representa un esfuerzo por dimensionar el mercado de remesas nacio-
nales en México y para identificar las distintas características de la operación 
de ese mercado. Las oportunidades potenciales que ofrece dicho mercado 

son amplias considerando que las cifras del Censo de Población y Vivienda, 2010, 
indican que ese año 19.7 millones de mexicanos residían en una entidad distinta a 
la de su nacimiento. Dicha migración interna es un primer indicador del mercado 
potencial de remesas internas.

En general, el entorno en que se efectúan las transferencias de dinero nacional 
o internacional, está determinado por las preferencias y necesidades de quienes en-
vían y reciben remesas; por su conocimiento de los distintos aspectos de ese merca-
do, incluyendo los costos de los envíos y las características del servicio ofrecido; el 
marco legal que establece las reglas de funcionamiento y de las operaciones de los 
proveedores de tales servicios y las distintas capacidades de la industria intermedia-
dora (cuadro 1). Un objetivo importante de política económica para este mercado 
es que haya eficiencia en el proceso de transferencia de dinero y una plena inclusión 
al sistema financiero de los que envían y reciben los fondos. El logro de lo anterior 
contribuye de manera significativa al desarrollo económico de un país, ya que se 
facilita el proceso de transferencia de recursos, las transacciones se llevan a cabo a 
costos bajos y se acrecientan los activos financieros de los que envían, reciben y ha-
cen la intermediación.

Para analizar los distintos aspectos del mercado de remesas nacionales de dine-
ro, se efectuó un trabajo detallado de investigación de campo, que combinó distin-
tas metodologías y fuentes de información. En particular: 

a)	S e llevó a cabo una revisión documental que incluyó las estadísticas censales de 
población, un análisis del marco legal que regula el envío de dinero dentro del 
país y la literatura existente sobre la temática. 

b)	S e aplicaron técnicas cuantitativas en la elaboración y aplicación de una encuesta. 

c)	 Se aplicaron técnicas cualitativas mediante entrevistas a migrantes nacionales, y 

d)	S e realizaron entrevistas con los distintos proveedores de servicios de la indus-
tria de transferencias nacionales. 
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En general, los datos muestran lo siguiente:

a)	E n 2010 en México había 19.7 millones de mexicanos que residían en una entidad 
federativa distinta a la de su nacimiento. Dicha migración interna comprendió 
al 17.6% de la población del país.

b)	L os resultados del estudio sugieren que posiblemente el mercado potencial de 
remesas nacionales podría alcanzar hasta cuatro millones de personas en México 
y que el monto potencial anual de tales remesas internas podría resultar cerca-
no a 60,000 millones de pesos. Un segmento de tales transferencias se efectúan 
mediante mecanismos no reglamentados que podrían considerarse informales. 

c)	S e estima que, en promedio, los remitentes de remesas nacionales efectúan 17 
envíos al año y que el monto promedio enviado se sitúa entre 1,200 y 1,300 pesos 
por transferencia. Asimismo, entre los remitentes el porcentaje de mujeres su-
pera ligeramente al de hombres y dichas mujeres son relativamente jóvenes.

d)	 Hasta ahora la población emisora de remesas nacionales ha tenido un acceso li-
mitado al sistema financiero formal. Ello, no obstante que frecuentemente lle-
van a cabo una amplia gama de pagos. 

e)	E l costo de la remesa nacional promedio (1,230 pesos) es de alrededor de 70 pesos.

f)	A lrededor del 40% de los remitentes de remesas nacionales hacen un uso fre-
cuente de tecnología que potencialmente puede utilizarse para efectuar tran-
sacciones financieras, tales como el internet y el teléfono móvil.

g)	L os resultados de las encuestas recabadas por este estudio indican que alrededor 
del 36% de los remitentes de remesas nacionales tienen disposición para dejar de 

Cuadro 1

Principales Aspectos del Entorno de las Transferencias de Dinero

Mercado
Características de los 

emisores-receptores
Papel del marco legal en 

relación con los requisitos de:
Papel de los intermediadores 

en cuanto a:

Tamaño del mercado 
Distribución
Número de emisores
Cuota de mercado de 

los proveedores del 
servicio 

Perfil
Preferencias de envío
Necesidades de giro
Nivel de educación 

financiera
Acceso financiero
Canales de acceso 

(conveniencia)

Protección contra fraude
Autorización para efectuar 

transferencias
Posesión de cuentas
Creación y gestión de 

una red de pagadores, 
subagentes o 
corresponsales

Introducción de 
innovaciones 
tecnológicas

Protección al consumidor

Servicios ofrecidos
Tipo y nivel de 

intermediación 
financiera 

Marco legal
Sistemas tecnológicos
Sistemas informáticos
Inclusión financiera
Estructura de costos
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usar las transferencias en efectivo. Dicho grupo incluye: i) aquellos que ya tienen 
acceso a productos financieros; ii) los que son más activos tecnológicamente; iii) 
los que realizan sus pagos por medio de un banco; y iv) los que realizan giros con 
mayor frecuencia.

h)	L a oferta de la industria de remesas internas está relativamente concentrada en 
un número reducido de instituciones, mismas que efectúan más de la mitad de 
las operaciones del mercado formal. Ahora bien, recientemente la banca ha ido 
fortaleciendo su posicionamiento comercial. 

i)	L os proveedores de servicios de envíos nacionales enfrentan diversos retos, pero 
sobresalen dos: cumplir con el marco legal que rige a tales transacciones y modi-
ficar la cultura en el país de enviar las transferencias en efectivo.
La organización de este Informe está dividida de la siguiente manera:  la primera 

parte ofrece una descripción del comportamiento de la migración interna o nacio-
nal y de los proveedores de servicios de remesas nacionales. En la segunda sección 
se presenta una caracterización de los migrantes nacionales que envían dinero, con-
siderando los resultados de una encuesta recabada en dichos migrantes, la cual fue 
complementada con entrevistas cualitativas. La caracterización del migrante que 
envía remesas nacionales considera su perfil sociodemográfico y económico, los ser-
vicios de giros que utiliza y sus vínculos con el sistema financiero, con el sistema de 
pagos y con la tecnología que podría participar en el envío de remesas nacionales. 
Este análisis facilitó efectuar una evaluación del grado de eficiencia del mercado de 
remesas nacionales y del acceso a los servicios financieros con que cuentan los remi-
tentes. En la tercera sección del estudio se identifica a los principales proveedores en 
este mercado y se presentan algunos indicadores sobre el grado de competencia en 
el envío de dinero. Además, se mide el nivel de participación de esta industria con 
relación al número estimado de migrantes que envían dinero. La cuarta sección del 
Informe identifica algunos de los principales retos que enfrenta esta industria en 
términos de eficiencia y de inclusión financiera. La última sección del documento 
presenta algunas conclusiones y recomendaciones. En las conclusiones se enfatiza 
que las estrategias de modernización de los pagos y el acceso financiero pueden re-
troalimentarse con un impacto positivo sobre la estructura de las transferencias y 
los beneficiarios. En las recomendaciones también se destaca la necesidad de forta-
lecer e innovar en los modelos de negocio; se identifican aspectos estratégicos para 
la captación de clientes; y la necesidad de apalancar la provisión de una diversidad 
de servicios para los inmigrantes nacionales mediante productos atractivos.
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1.  El mercado de remesas nacionales en México: contexto  
y definiciones

En México el mercado nacional de remesas registró un desarrollo significativo 
en la última década, tanto en lo referente al número de transacciones como 
en cuanto al valor de ese mercado. No obstante, dicho mercado ha sido poco 

estudiado y se conoce poco acerca de las costumbres financieras de los mexicanos 
que migran de una región del país a otra en la búsqueda de mejores condiciones 
de vida.

Las personas que envían dinero dentro de México cuentan para llevar a cabo ta-
les transacciones con una variedad de productos y servicios que ofrecen los distintos 
proveedores. Este negocio de transferencias nacionales es cada vez más competido 
en las diversas regiones del país, considerando que participan los bancos comercia-
les, Telecomunicaciones de México (Telecomm-Telégrafos, empresa pública), así 
como cadenas comerciales.

Los medios más frecuentemente usados para los envíos nacionales de dinero son 
los giros telegráficos, las órdenes de pago o money orders y las transferencias bancarias elec-
trónicas, vía establecimientos comerciales e instituciones bancarias. El servicio más 
tradicional es el giro telegráfico que consiste en una orden de pago de dinero que un 
remitente efectúa a favor de un beneficiario, a través de la red de oficinas telegráfi-
cas, para que sea pagado de inmediato y en efectivo en cualquiera oficina telegráfica. 
Los money order son órdenes de pago que se pueden adquirir con diversos interme-
diarios como las empresas de envío de dinero, casas de cambio y ciertas tiendas de 
autoservicio, entre otros. La modalidad de envío y recepción puede ser en efectivo 
o en forma electrónica. El costo de este servicio es generalmente de entre 35 pesos 
y 60 pesos, y se requiere proporcionar, además del monto a enviar, los datos del be-
neficiario y del remitente. 

Los bancos comerciales y las cooperativas financieras también ofrecen el servi-
cio de órdenes de pagos nacionales, pero solo lo proporcionan a sus clientes (perso-
nas morales) y generalmente se utiliza para el pago de nómina.

Las remesas o giros nacionales no incluyen a las transferencias bancarias que se 
llevan a cabo entre clientes del sistema financiero. Cabe señalar que los avances en 
el desarrollo del sistema de pagos y el abaratamiento de los costos de los servicios 
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de trasferencia nacionales con el uso del spei,1 así como los esfuerzos de las autori-
dades para flexibilizar estándares para lograr una mayor inclusión financiera con 
la introducción de cuentas de apertura simplificada, los corresponsales bancarios y 
la regulación para habilitar los pagos móviles, abren una ventana de posibilidades 
para que los proveedores de los servicios de giros nacionales aprovechen mejor las 
oportunidades que ofrece este mercado interno de transferencias y para la inclusión 
de los correspondientes clientes.

1.1	 La migración interna mexicana: tamaño potencial de la demanda por 
remesas nacionales

De acuerdo con datos del Censo de Población 2010, ese año había 19,747,511 mexica-
nos residiendo fuera de la entidad federativa en que habían nacido, lo que representó 
el 17.6% de la población del país (112,336,538 personas, cuadro 2). Dicho cociente se 
eleva ligeramente al 17.7%, si se excluye al 0.85% de la población de México que nació 
en otro país. En cuanto a género, resulta que el 51.9% de los migrantes internos fue-
ron mujeres. Las entidades federativas en cuya población había un mayor número de 
migrantes nacionales fueron: el Estado de México (5.5 millones de personas), Distrito 
Federal (1.7 millones), Baja California (1.4 millones), Jalisco (1 millón) y Nuevo León 
(poco menos de 1 millón). Por otra parte, considerando la proporción de los inmi-
grantes internos con relación al tamaño de la población, resulta que las cinco entida-
des federativas con mayor inmigración fueron: Quintana Roo (54%), Baja California 
(45.1%), Baja California Sur (39.7%), Estado de México (37%) y Colima (29.6%). 

En cuanto a la migración reciente, las entidades federativas que presentan un 
mayor saldo neto migratorio son las siguientes: Baja California Sur que aumentó su 
población en 10% por la migración interna del país, Quintana Roo con 8.1%, Coli-
ma 4%, Nayarit 3.4% y Querétaro 3.4%; mientras que las entidades que presentan un 
mayor descenso de su población por emigración neta son: Distrito Federal (−6.3%), 
Guerrero (−1.8%), Tabasco (−1.4%), Chiapas (−1.3%) y Sinaloa (−1.1%).2

Los municipios con un mayor número de habitantes nacidos en otra entidad fe-
derativa son: Ecatepec de Morelos, Tijuana, Nezahualcóyotl, Benito Juárez (Quin-
tana Roo), Ciudad Juárez, Naucalpan, Tlalnepantla, Mexicali y Chimalhuacán.3 
Las dos principales características de tales municipios es que están localizados en 
la zona metropolitana de la ciudad de México o son ciudades fronterizas, además 
de estar altamente poblados.

1	E l spei es el sistema de pagos desarrollado por el Banco de México y la banca comercial, que 
permite a los clientes de los bancos enviar y recibir transferencias electrónicas de dinero 
en cuestión de segundos.

2	C álculos propios a partir de los microdatos de inegi, Censo de Población y Vivienda (2010).
3	C álculos propios a partir de los microdatos de inegi, Censo de Población y Vivienda (2010).
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Según los resultados de la Encuesta Nacional de la Dinámica Demográfica de 
2009, al considerar la estructura de edades de los migrantes internos, resulta que 
el 52% de ellos se ubicó entre los 15 y 34 años, es decir, son personas jóvenes en una 
etapa importante de su desarrollo laboral.4 Por otra parte, los especialistas Soloa-
ga, Lara y Wendelspiess5 señalan que los principales determinantes de la migración 
interna en México son el grado de desarrollo de las entidades de salida y recepción. 
Ellos precisan que la migración se dirige hacia entidades federativas con mayores 
niveles de ingresos, de ahí que los bajos ingresos en Michoacán, Tlaxcala, Chiapas 
y Oaxaca determinan que haya muy poca emigración hacia tales entidades.

Durante la década de los cincuenta, el Distrito Federal era el principal polo de 
atracción de la migración interna en México. No obstante, en los años recientes se 
ha convertido en la entidad con mayor emigración al resto del país. De hecho, el cre-
cimiento del área metropolitana de la ciudad de México ha implicado que el Estado 
de México se haya convertido en uno de los principales destinos de la migración in-
terna, particularmente de la proveniente del Distrito Federal.6 

En México, el 78% de la población es urbana lo que implica que la migración in-
terna es principalmente de unas áreas urbanas a otras. Cabe señalar que utilizando 
una muestra del censo de 2000, Sobrino (2007) calcula que del movimiento migra-
torio total, el 47.2% se efectuó entre áreas urbanas, seguido por un 27.1% por mo-
vimientos entre el campo y la ciudad.7 De acuerdo con dicho autor, en general, los 
migrantes internos son atraídos por los mayores salarios que paga la industria ma-
nufacturera, pero no necesariamente por la disponibilidad de fuentes de trabajo. 
En otras palabras, los migrantes se dirigen hacia las áreas urbanas con industria ma-
nufacturera, independientemente de que no tengan la seguridad de que ahí van a 
encontrar empleo (ver Sobrino, 2007).

Por otra parte, Gasca Zamora (2009)8 explica el desarrollo urbano-regional de 
México a través del cambio en su modelo económico, pasando de la industrializa-
ción por sustitución de importaciones y su enfoque en el mercado interno, hacia 
una economía abierta que otorga prioridad a la exportación de manufacturas prin-
cipalmente hacia Estados Unidos. Asimismo, Gasca Zamora (2009) señala que la di-
námica poblacional de las diferentes ciudades ha sido influida por su atracción de 

4	  Panorama sociodemográfico de México. Principales Resultados, conapo, inegi, 2009
5	  Soloaga, I., G. Lara Ibarra y F. Wendelspiess (2010), “Determinantes de la migración inter-

estatal: 1995-2000 y 2000-2005”, en Economía Rural: Los grandes problemas de México, vol. XI, 
colmex, 2010.   

6	  conapo (2001), La población de México en el Nuevo Siglo, 2ª. Ed., México, diciembre
7	  Jaime Sobrino (2007), “Migración Interurbana en México” (Taller Nacional sobre “Migra-

ción y Desarrollo en México: Diagnóstico, Políticas y  Perspectivas de 2007).
8	  José Gasca Zamora (2009), Geografía Regional: la región, la regionalización y el desarrollo regional 

en México, Instituto de Geografía, unam, México.
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inversión extranjera, incluyendo también a la dinámica del turismo. De esa manera 
la integración de la economía mexicana a la economía global ha contribuido a ge-
nerar una tendencia migratoria interna.

1.2	R emesas nacionales: tamaño del mercado y su distribución 
geográfica

1.2.1	 Tamaño del mercado

La metodología para determinar el número de migrantes internos que potencial-
mente podría enviar remesas nacionales, así como para obtener indicadores del 
monto potencial de ese mercado, fue la siguiente:

a)	A l número total de mexicanos en 2010 que residían en una entidad distinta a la de 
su nacimiento (19,747,511 personas) se dedujo el número de habitantes del Dis-
trito Federal que nacieron en el Estado de México (341,118 personas) y el de los 
habitantes del Estado de México que nacieron en el Distrito Federal (3,455,127 
personas), ya que seguramente dicha migración interna no implica un cambio 
de área metropolitana o de la conurbada en que residían. Con lo anterior el nú-
mero ajustado de migrantes internos resulta de 15,951,266 personas.

b)	A l número ajustado de migrantes internos se dedujo el de aquellos que eran me-
nores de 20 años (20.3%), con lo que el número ajustado de adultos resultó de 
12,713,159 personas. Ello permite considerar principalmente solo migrantes 
internos en edad laboral y, por ende, potencialmente remitentes de remesas na-
cionales.

c)	L uego se determinaron dos escenarios. En el primero uno de cada cuatro mi-
grantes internos envía remesas nacionales y en el segundo uno de cada tres. Con 
ello, el número de remitentes potenciales resultó respectivamente de 3,178,290 
y 4,237,720 personas. 

d)	 Para estimar indicadores sobre el valor del mercado potencial de remesas na-
cionales se multiplicaron los referidos números de remitentes por el número 
promedio de envíos por año (17 veces) y por la remesa promedio (1,230 pesos) y 
alternativamente por los valores de la mediana tanto del número de envíos (12 
veces) como de la remesa enviada (1,000 pesos). Los datos del número de envíos 
y del monto enviado provienen de los resultados de la encuesta que se aplicó a 
los remitentes de remesas nacionales.
Los resultados de este ejercicio preliminar aparecen en el cuadro 3 y sugieren 

que potencialmente este mercado de remesas nacionales pudiera situarse entre tres 
y seis millones de transacciones mensuales y el indicador potencial de tamaño de 
mercado entre 38,000 millones y 91,000 millones de pesos anuales. Como se verá 
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más adelante estas cifras superan de manera importante a los indicadores de volu-
men y de monto de envíos que captó la encuesta en los oferentes o intermediarios 
de los servicios de remesas nacionales.

Conviene ubicar los resultados del cuadro 3 con relación a los de otras fuentes 
estadísticas. Así, los resultados de la Encuesta Nacional de Ingresos y Gastos de los 
Hogares (enigh), 2010, muestran que ese año en México 5,679,189 hogares recibie-
ron donativos en dinero provenientes de otras instituciones y de otros hogares, lo 
que representó el 19.5% de los hogares del país. En promedio, recibieron ese año 
por ese concepto 17,400 pesos por hogar. No obstante, el concepto de la enigh, 2010 
acerca de esos ingresos, primero, engloba dos fuentes de ingreso y, segundo, tales 
ingresos recibidos no pueden adjudicarse necesariamente como provenientes de 
hogares ubicados en entidades del país distintas a la del hogar receptor. Por tanto, 
es probable que el número potencial de remitentes internos sea más cercano al de 
las columnas del lado derecho del cuadro 3. 

Cuadro 3

Ejercicio de estimación del tamaño potencial del mercado de remesas nacionales

Supuesto sobre quienes 
remiten Uno de cada tres adultos Uno de cada cuatro adultos

Personas que envían 4,237,720 4,237,720 3,178,290 3,178,290

Número de veces al año1 17 (promedio) 12 (mediana) 17 (promedio) 12 (mediana)

Número de envíos por 
mes

6,003,437 4,237,720 4,502,578 3,178,290

Cantidad enviada cada 
vez1

1,230 
(promedio)

1,000 
(mediana)

1,230 
(promedio)

1,000 
(promedio)

Mercado en pesos  91,348,292,320  50,852,640,000  68,511,219,240  38,139,480,000

1 Encuesta a inmigrantes nacionales sobre el envío de dinero (ver sección 2 de este informe).

1.2.2	 Distribución

Los resultados de la encuesta recabada en inmigrantes nacionales9 permitieron 
identificar varios corredores de remesas nacionales. En la totalidad del territorio 
nacional se reciben remesas internas, pero tales envíos tienden a concentrarse en 
algunas entidades. Así, con base en los resultados de la encuesta se estima que Chia-
pas, Oaxaca y Veracruz reciben en su conjunto una tercera parte del total de los en-
víos a nivel nacional (cerca del 11% cada uno), mientras que en el otro extremo están 
Baja California Sur, Colima y Nuevo León, donde la recepción de remesas represen-
ta respectivamente menos del 1% de los envíos totales.

9	V er sección 2 de este documento para un mayor detalle del contenido y resultados de la 
encuesta.
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Los corredores de remesas nacionales pueden distinguirse entre ellos por pre-
sentar distintas peculiaridades. Los resultados de la encuesta permitieron identifi-
car a dos corredores intraestatales. En el caso de los envíos de remesas provenientes 
de Jalisco un 16% de los destinatarios también viven en Jalisco y un 14.1% de las re-
mesas emitidas en Baja California van a destinatarios en el mismo estado. Por otra 
parte, en el caso del Estado de México una tercera parte de las remesas enviadas se 
dirigen a Oaxaca y Veracruz y en el caso de Quintana Roo, la mitad se reparte en-
tre Chiapas y Yucatán. Las remesas originadas en el Distrito Federal se concentran 
en tres estados: Oaxaca (18.4%); Puebla (16.8%) y Guerrero (11.2%). Por su parte, 
la mayoría de los envíos desde Nuevo León se dirigen a San Luis Potosí y Veracruz. 

Cuadro 4

Principales corredores de remesas nacionales en México: distribución porcentual 
de los envíos

Estado de destino

Estado de origen:

Baja California Distrito Federal Jalisco Estado de México Nuevo León Quintana Roo

Baja California 14.1 1.6 1.3 2.4 0.0 0.0

Chiapas 16.4 4.8 2.7 9.6 0.0 27.6

Guanajuato 1.6 6.4 1.3 2.4 2.0 0.0

Guerrero 3.1 11.2 4.0 4.0 2.0 0.0

Hidalgo 3.1 8.0 12.0 7.2 8.0 1.0

Jalisco 7.8 1.6 16.0 4.8 2.0 1.0

Michoacán 6.3 6.4 1.3 4.8 2.0 0.0

Estado de 
México

0.8 0.8 5.3 1.6 2.0 6.7

Nayarit 3.1 2.4 5.3 4.0 0.0 1.9

Oaxaca 9.4 18.4 12.0 19.2 2.0 1.0

Puebla 5.5 16.8 0.0 8.8 4.0 2.9

San Luis Potosí 0.8 2.4 13.3 3.2 42.0 0.0

Tabasco 0.0 0.8 0.0 2.4 0.0 13.3

Veracruz 4.7 9.6 18.7 15.2 14.0 9.5

Yucatán 2.3 2.4 0.0 0.8 0.0 19.1

Resto 21.1 6.4 6.7 9.6 20.0 16.2

Suma 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0 100.0

Cabe señalar que según los resultados de la encuesta, los principales estados re-
ceptores de remesas nacionales son Chiapas, Veracruz y Oaxaca. Además, hay di-
ferencias significativas en el monto promedio de los envíos a los distintos destinos. 
Tales promedios anuales resultaron de 20,559 pesos para Chiapas; 18,694 pesos para 
Veracruz y de 13,876 pesos para Oaxaca. 
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1.3	 Proveedores de servicios de remesas nacionales: tamaño de la oferta

La oferta de proveedores de remesas nacionales está integrada por bancos comer-
ciales, cooperativas financieras, empresas remesadoras, establecimientos comer-
ciales y las empresas nacionales de telégrafos y correos. En esta sección se revisa el 
posicionamiento de los distintos segmentos de proveedores en la industria de re-
mesas nacionales en México. En general, puede considerarse que en el país hay una 
industria de remesas nacionales emergente, que dedica una gran atención y esfuer-
zo al cumplimiento legal, pero que tiene un desarrollo incipiente en cuanto a la va-
riedad de productos ofrecidos, en la intermediación financiera que lleva a cabo con 
esos productos y en su innovación tecnológica, así como en el aprovechamiento de 
los sistemas de información.

Recientemente, algunas empresas remesadoras han incursionado en el mercado 
de remesas nacionales con transferencias de dinero de persona a persona. El meca-
nismo tradicional de envío ha sido la orden de pago. En el caso de los bancos comer-
ciales se ofrece el depósito a cuenta bancaria, pero frecuentemente este constituye 
más una transferencia que una remesa. 

El spei (Sistema de Pagos Electrónicos Interbancarios) ofrecido por el Banco de 
México desde 2004 y puesto a disposición de los clientes de los bancos que operan en 
México, permite la transferencia de fondos en tiempo real entre cuentas bancarias de 
diferentes bancos. Hasta ahora este sistema ha sido poco utilizado para el mercado 
de remesas nacionales. Por otra parte, diversos bancos comerciales ofrecen además 
de sus tradicionales órdenes de pago, el envío de dinero mediante Telecomm-Telé-
grafos a nombre y por cuenta del banco. El propósito de este mecanismo es facilitar 
el acceso a los servicios bancarios a las personas que no son atendidas directamente 
por las instituciones bancarias, mediante el desarrollo de corresponsales bancarios.

Telecomm-Telégrafos ofrece el envío de dinero mediante giro telegráfico que 
puede cobrarse en efectivo y de inmediato. Las entregas se hacen en ventanilla, pero 
también pueden efectuarse a domicilio. Las dos principales ventajas de Telecomm-
Telégrafos son su amplia red y que los giros telegráficos pueden ser enviados y paga-
dos en efectivo. El servicio postal mexicano también ofrece giros postales en efectivo 
y con cobertura nacional. Hay otras opciones de envío de remesas en el mercado que 
tienen características especiales, en los cuales pueden efectuarse transferencias has-
ta por cierto monto dependiendo de cada intermediario y se pagan en sucursales de 
tiendas comerciales y departamentales.

Por su parte, las empresas remesadoras internacionales para participar en este 
mercado de remesas nacionales requieren tener una alianza con una entidad ban-
caria de amplia cobertura o con una cadena comercial de tiendas. En el caso de las 
remesas nacionales por medio de establecimientos comerciales, el procedimiento 
es como sigue: el cliente asiste a la sucursal de la tienda, realiza una transferencia de 
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efectivo, el remitente avisa ya sea por teléfono o por otro medio al receptor y este úl-
timo acude a la sucursal más cercana en su municipio para retirar su envío.

Las empresas remesadoras internacionales que ofrecen el envío de remesas na-
cionales tienen una presencia significativa en dicho mercado y su operación parece 
efectuarse sin restricciones de exclusividad en lo referente a las instituciones paga-
doras, ya que estas últimas pueden operar con distintas remesadoras.

Un aspecto importante de este estudio fueron las entrevistas efectuadas con di-
versos participantes en la industria de remesas nacionales con el propósito de es-
timar el tamaño de su oferta. En particular, se consultó a las instituciones sobre el 
monto anual de las transferencias efectuadas, el promedio enviado y el tiempo que 
llevan ofreciendo tales servicios. 

De acuerdo con la información recabada en los distintos proveedores de servi-
cios de remesas nacionales se estima que esta industria efectúa cerca de dos millo-
nes de transferencias mensuales. Aunque la gama de métodos de transferencia es 
variada, todas las empresas entrevistadas en la industria resaltaron que la cultura 
del efectivo es un factor dominante en el negocio de envíos y que podría haber un 
componente significativo de informalidad en este mercado. 

Las cifras tentativas sobre el tamaño potencial del mercado de remesas naciona-
les que se presentan en el cuadro 3 y su comparación con la información captada en 
los intermediarios sobre su nivel de actividad confirman que si hay un componente 
de informalidad en este mercado. Dicho componente en parte estaría sustentado 
en lo que la industria llama la cultura del efectivo. Lo anterior se refiere a la práctica 
cotidiana de enviar dinero por un canal diferente, no regulado y fundamentalmen-
te mediante la entrega personal del dinero.

1.4	C ostos de los envíos

Los costos de envío de las remesas nacionales varían según la entidad emisora, la 
modalidad de envío y el monto transferido. Ahora bien en el caso de aquellos recep-
tores que tienen cuenta bancaria se puede realizar el depósito en ventanilla sin costo 
y sin importar en que ciudad del país esté registrada la cuenta. En el caso de los ban-
cos cada uno de ellos establece límites a los montos que se pueden enviar y algunos 
requieren que el remitente tenga cuenta bancaria en la institución, de manera que 
la transferencia se efectúe con cargo a dicha cuenta. Asimismo, dependiendo del 
monto enviado algunos intermediarios pueden solicitar copia de la identificación 
del remitente. En el caso de otros intermediarios, incluyendo a empresas remesado-
ras, el costo del envío es función del monto transferido

Al considerar los costos recabados en los distintos proveedores de servicios de 
remesas nacionales, se identificó que, en promedio, el costo de enviar mil pesos es 
de aproximadamente un 6%, pero en el caso de los bancos era superior y para ese 
monto la mayoría de ellos requiere contar con cuenta bancaria. Ahora bien, cabe 
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señalar que si se considera que el costo promedio de la remesa promedio (1,230 pe-
sos) es de aproximadamente 67.64 pesos y que el volumen del mercado es de aproxi-
madamente de dos millones de envíos por mes, luego los ingresos brutos mensuales 
para la industria por efectuar tales transacciones resultarían de 135 millones de pe-
sos al mes o de alrededor de 1,620 millones de pesos al año.



16 Programa de Aplicación de los Principios Generales para los Mercados de Remesas en América Latina y el Caribe

2.  Principales características de los remitentes  
de remesas nacionales 

En esta sección se analizan las principales características de los migrantes mexica-
nos internos y sobre sus envíos de remesas nacionales. Tal información se deriva de 
los resultados de una encuesta recabada en 609 migrantes nacionales que residen 
fuera de sus estados de origen, así como de 29 entrevistas cualitativas en dichos mi-
grantes. Como se verá en detalle, los migrantes internos hacen un uso significativo 
del efectivo, pero también están familiarizadas con la tecnología móvil, más que con 
el internet o el acceso a cuentas bancarias. Asimismo, dichos migrantes hacen envíos 
de dinero al interior del país de manera frecuente y por un monto que en promedio 
no supera a 20,000 pesos por año. Ahora bien, las encuestas captaron que dichos 
remitentes de remesas nacionales están dispuestos a cambiar sus métodos de envío 
de dichas transferencias.

2.1	Encuesta cuantitativa en remitentes de remesas nacionales: aspectos 
metodológicos

La encuesta cubrió una gama de temas, así como seis corredores de remesas nacio-
nales y fue recabada por seis encuestadores calificados. Tales encuestadores conta-
ban con licenciatura o eran pasantes de las carreras de sociología, ciencias políticas 
y antropología, y fueron capacitados en el Distrito Federal durante dos días, donde 
levantaron encuestas piloto en dos sucursales de telégrafos. Cada encuestador fue 
responsable de aplicar la encuesta en un estado del país y recabó en promedio 6.7 
cuestionarios por día. La encuesta se aplicó en seis entidades federativas entre el 12 
de octubre y el 5 de noviembre de 2011 y se persiguió que la selección de dichos esta-
dos captara distintos perfiles de la migración interna (cuadro 5).

2.2	Encuesta cualitativa a los remitentes de remesas: metodología

Para consolidar la información sobre el perfil de las personas que envían reme-
sas nacionales y sobre los receptores de las mismas, se llevaron a cabo 29 entrevis-
tas cualitativas a remitentes. Tales entrevistas perseguían entre otros aspectos, 
identificar las características sociodemográficas y financieras de los remitentes y 
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captar sus actitudes frente a los nuevos canales para la provisión de servicios finan-
cieros (corresponsales bancarios y los servicios financieros móviles vinculados a la 
recepción de las remesas). Las entrevistas se llevaron a cabo en el Distrito Federal y 
en diversos municipios beneficiarios de las remesas nacionales de Baja California, 
Chiapas y Jalisco, lo que permitió enriquecer la información captada por la encues-
ta cuantitativa en temas de migración, mercado laboral, prácticas financieras y uso 
de nuevas tecnologías. 

2.3	Características de los remitentes de remesas nacionales

Esta sección presenta las principales características de los migrantes internos con-
siderando aspectos sociodemográficos, de envío de dinero y el tema de finanzas 
personales. 

2.3.1	 Aspectos sociodemográficos y económicos

En los remitentes de remesas nacionales hay una mayor presencia de mujeres que 
de hombres; la edad promedio de dichos emisores de remesas es de 38 años; el 75% 
de ellos tienen hijos; el 70% cuenta con secundaria completa o menos, y el principal 
sector en que laboran son los servicios, seguido por la industria de la construcción. 
Asimismo, el 83% de los encuestados tenía una ocupación de tiempo completo y su 
ingreso promedio resultó de 6,039 pesos mensuales. No obstante, un 11% de ellos 
expresó que su ingreso mensual no superaba a los 2,500 pesos al mes.

Cuadro 5

Distribución de las muestras por estado 

Localización de los encuestados

Total Telecomm-Telegrafos Bansefi Otro lugar (calle, parques)

 
Estado

Número de 
encuestas

(%) Número de 
encuestas

(%) Número de 
encuestas

(%) Número de 
encuestas

(%) 

Baja 
California

128  21.0  80 62.5 0 0.0 48 37.5

Distrito 
Federal

125  20.5  108 86.4 1 0.8 16 12.8

Jalisco  75  12.3  55 73.3 1 1.3 19 25.3

Estado de 
México

125  20.5  90 72.0 7 5.6 28 22.4

Nuevo 
León

 51  8.4  36 70.6 2 3.9 13 25.5

Quintana 
Roo

105  17.2  71 67.6 7 6.7 27 25.7

Total 609 100.0  422 72.1 17 2.8 146 24.0
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El 58% de los encuestados expresó que en el corto plazo planean seguir viviendo 
en el municipio donde residen actualmente y el 20% de los entrevistados indicó que 
estima vivir por temporadas tanto en su residencia actual como en su lugar de ori-
gen. Asimismo, el 13% señaló que eventualmente planea retornar a su municipio de 
origen. Por otra parte, el 72% de los encuestados precisó que no consideran que otro 

Cuadro 6

Características sociodemográficas y económicas de los emisores  
de remesas nacionales

Porcentaje Número

Edad promedio, en años 38

Género Mujer 62

Hombre 38

Estado civil Soltero 29

Casado 59

Viudo, divorciado 12

Hijos No tiene 25

Viven con el migrante 36

Viven en otro municipio del estado 23

Viven en otros lugares 12

Años de vivir en la localidad 15

Lugar de origen Veracruz 11

Chiapas 11

Oaxaca 11

Distrito Federal 7

Escolaridad Primaria incompleta 14

Primaria completa 25

Secundaria completa 31

Preparatoria completa 17

Universidad incompleta 3

Universidad completa 9

Sector o actividad Servicios 26

Construcción 14

Ama de casa 13

Empresario, cuenta propia, autónomo 8

Con empleo de tiempo completo 83

Tiene ingreso mensual de hasta 2,500 pesos 11

Ingreso promedio mensual, en pesos 6,039
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familiar o integrante de su hogar de origen vaya a emigrar de su municipio de origen.
Los entrevistados comentaron que el principal motivo para haber emigrado fue 

la falta de empleo en su lugar de origen, seguido por la búsqueda por mejorar su ni-
vel de vida o el de sus hijos (cuadro 7).

2.3.2	 Características del envío de remesas nacionales

Los inmigrantes nacionales mandan en promedio 1,230 pesos por envío y llevan a 
cabo 17 envíos por año (cuadro 8). No obstante, la mediana de dicho número fue de 
12 veces. Los resultados de la encuesta muestran que los principales estados recep-
tores de remesas nacionales y, por ende, donde residen los familiares beneficiados 
son Chiapas, Oaxaca y Veracruz. El 59% de los remitentes indicaron que sus envíos 
son periódicos y el restante 41% que son esporádicos.

Asimismo, en promedio, los remitentes han efectuado envíos durante los últi-
mos 56 meses, pero la mediana de esta variable resultó de 30 meses. También destaca 

Más de 5,000

De 3,501 a 5,000

De 2,501 a 3,500

De 1,801 a 2,500

De 1,501 a 1,800

De 1,201  a 1,500

De 901 a 1,200

De 601 a 900

De 301 a 600

Hasta 300

0.84

3.03

3.70

9.92

1.51

13.45

21.34

14.45

24.87

6.89

 

Gráfica 1

MONTO ENVIADO DE REMESAS NACIONALES

Distribución porcentual de los envíos según el monto en pesos
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Cuadro 7

Razones por las cuales los familiares podrían emigrar de su lugar de origen

 
Razones para emigrar

Porcentaje que considera que otro 
familiar podría emigrar

Por no encontrar trabajo 43.1

Mejorar su nivel de vida o el de sus hijos 12.6

El costo de vida es alto, no alcanza para vivir  9.8

Los salarios son muy bajos  6.9

Para poder enviar dinero a su familia  6.3

Porque tiene familiares o amigos que lo recomendarían  4.6

Por problemas de inseguridad  3.5

Otras razones 13.2

N = 143

Más de 15,000

Pesos por mes

De 10,001 a 15,000

De 8,501 a 10,000

De 7,501 a 8,500

De 6,501 a 7,500

De 5,501 a 6,500

De 4,501 a 5,500

De 3,501 a 4,500

De 2,501 a 3,500

De 101 a 2,500

3.20

5.25

6.62

5.25

4.34

13.01

17.58

17.58

15.98

11.19

Gráfica 2

INGRESO MENSUAL DE LOS REMITENTES DE REMESAS NACIONALES

Distribución porcentual
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Otros familiares,
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Pareja,
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Padres,
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Gráfica 4

BENEFICIARIOS DE LAS REMESAS

(porcentajes)

30
%

25

20

15

10

5

0

9.9

4.5 5.4 5.2
3.5

7.0

0.7 1.0 0.2
1.5

24.5

0.2 0.2 0.3 0.2 0.3

20.3

0.2 0.2
2.3

8.1

0.2

4.2

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 12 13 14 15 18 20 24 30 32 36 48 50 52

Gráfica 3

FRECUENCIA DEL ENVÍO DE REMESAS NACIONALES

Número de veces y distribución porcentual
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que un 20% de los remitentes ha mandado dinero durante diez o más años conse-
cutivamente.

Curiosamente al igual que ocurre con las remesas internacionales, los principa-
les receptores de las remesas nacionales son los padres del remitente. Así, el 41% de 
los emisores de remesas nacionales expresó que envían tales recursos a sus padres 
(gráfica 4); un 15% lo manda a su pareja; 13% a sus hijos y un 31% adicional a otros 
familiares (abuelos, hermanos, suegros, etc.). Tales resultados también fueron con-
firmados en las entrevistas cualitativas.10 En estas últimas, un entrevistado precisó 
que regularmente envía dinero a sus familiares cercanos (padres, hijos, primos y 
tíos) para contribuir a sus gastos e incluso en algunos casos apoya y presta dinero a 
personas cercanas. Otro entrevistado expresó que, “mando a Sinaloa a una perso-
na con la cual tengo un niño (…); a tíos porque son personas grandes de edad a los 
cuales le brindamos ayuda económica; envío dinero a ellos para su mantención”. 

10	 De las 23 entrevistas que se recabaron en personas que frecuentemente envían remesas 
dentro de la República Mexicana, 18 se levantaron en el Distrito Federal y cinco en Jalisco.

Cuadro 8

Algunas características del envío de remesas nacionales

Porcentaje Número

Principales estados de destino

Chiapas 11.5

Oaxaca 11.5

Veracruz 11.2

Puebla  7.2

San Luis Potosí  6.4

Hidalgo  6.1

Promedio enviado en pesos 1,230

Frecuencia de envío (promedio)  17

Periodicidad en el envío

Regular 59.0

Esporádico 41.0

Número de meses enviando dinero  56

Beneficiarios de las remesas

Madre o padre 41.0

Pareja 15.0

Hijos 13.0

Hermanos  9.0

Otros familiares 22.0
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Método de envío

De acuerdo con los resultados de la encuesta, el método más utilizado para enviar 
dinero a sus familiares es el telégrafo o giro postal con el 63.5% de las respuestas, 
mientras que el menos usado es el internet, con apenas 0.1% de las respuestas (grá-
fica 5). Cabe reconocer que tales resultados tienen un sesgo muestral considerando 
que la mayoría de las encuestas se recabaron en las oficinas de Telecomm-Telégra-
fos. Por lo anterior, las entrevistas proporcionaron información complementaria 
importante acerca de los medios de envío y sobre otros aspectos del mercado de re-
mesas nacionales.11

Por otra parte, los resultados de las entrevistas cualitativas indican que los remi-
tentes de remesas nacionales utilizan más de un método para el envío de su dinero 
y que su elección depende de factores, tales como los siguientes: 

a)	 Horario de trabajo. Aunque los depósitos a una cuenta de banco no implican comi-
sión, en ocasiones los emisores no pueden mandar sus remesas con este método 
ya que sus horarios de trabajo no coinciden con los del banco y utilizarlo puede 
requerir más tiempo. Así, un joven obrero de 19 años que trabaja en el Distrito 

11	 De las 609 encuestas, el 72% se recabó en las oficinas de Telecomm-Telegrafos. 

Telégrafo/giro postal

Otro

Banco

Compañía de envíos

Conocido

Caja de ahorro

Chofer de autobús

Internet

63.5

16.5

11.7

5.7

1.1

0.9

0.5

0.1

Gráfica 5

MÉTODO SELECCIONADO PARA EL ENVÍO DE REMESAS NACIONALES

Estructura porcentual
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Federal expresó: “el banco está bien, pero a veces hay mucha gente, hay que es-
perar o a veces no se puede o no hay tiempo”. 

b)	 Día del envío. En ocasiones los envíos se efectúan en fin de semana, cuando gene-
ralmente los bancos están cerrados, de ahí que sea más fácil hacerlo por medio 
de  una empresa como Elektra que tiene horarios muy flexibles. “Cuando es fin 
de semana no hay bancos y Elektra está abierta. Y cuando está abierto el banco, 
envío por medio de la tarjeta”.

c)	 Urgencia. La urgencia del dinero también influye en la selección del medio del 
envío. Para algunos de los entrevistados, empresas como Elektra son más eficien-
tes que otros medios, y además es de fácil acceso. Un entrevistado expresó que 
Elektra “es rápido y al instante que yo deposite, ya tienen el dinero”. 

d)	E n las entrevistas cualitativas hubo algunos entrevistados que indicaron que en 
general, tienen preferencia por “mandar el dinero a sus familiares por medio 

Más de 300

Pesos por envío

De 201 a 300

De 161 a 200

De 121 a 160

De 101 a 120

De 81 a 100

De 61 a 80

De 41 a 60

De 21 a 40

Hasta 20

1.0

3.3

4.2

6.5

3.5

11.3

20.0

22.8

23.2

4.2

Gráfica 6

COSTO DE LOS ENVÍOS DE REMESAS NACIONALES

Distribución porcentual
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de una tercera persona o se esperan para llevarlo personalmente”. Cuando no es 
posible enviar el dinero con un conocido o llevarlo personalmente utilizan otros 
métodos. Así, un trabajador que envía regularmente dinero del Distrito Federal 
a Puebla comentó: “prefiero llevar el dinero personalmente porque me cobran”. 
Otro expresó que reconoce el riesgo de llevar o mandar el dinero en efectivo, 
“pero mis amigos no me cobran nada”.

e)	E n las entrevistas cualitativas se advierte que en algunos casos se envía remesas 
a más de una persona y que “el método de envío depende de las preferencias de 
los receptores”. En efecto, una mujer de 57 años manda dinero a su hijo en San 
Cristóbal de las Casas, Chiapas, por medio de un banco, pero también manda 
a alguien en su pueblo de origen San Juan Atenco, Puebla, por medio de Tele-
comm-Telégrafos ya que ahí solo hay esa oficina.
La encuesta cualitativa también captó que en algunos casos el medio selecciona-

do para el envío remesas nacionales es determinado tanto por las preferencias del 
receptor de la remesa como por su localización. En aquellos casos en que las locali-
dades de recepción son pequeñas y remotas y no hay sucursales bancarias ni de cade-
nas comerciales que hacen remesas nacionales, se utiliza el envío mediante oficinas 
postales y telégrafos. También hay casos en que los receptores tienen que desplazar-
se hacia otra localidad para cobrar el envío. Así, una joven de 17 años que manda 
dinero a Oaxaca comentó que “no hay sucursal bancaria, ni telégrafo, ni tienda de 
Elektra en el pueblo de Santa Catarina Juquila, entonces tienen que ir a la oficina de 
telégrafo de otro pueblo para cobrar el dinero, ya que es la única oficina en la zona”.

Costo promedio por envío y la calidad del servicio

De acuerdo con la información recabada, el costo promedio de los envíos de reme-
sas nacionales es de 67.64 pesos (gráfica 6). En relación con la calidad del servicio 
prestado, el 96.7% de los remitentes dijo estar satisfecho con el servicio de su em-
presa preferida, ya que es accesible y tiene confianza en que el dinero llega íntegro. 
No obstante, el 41% indicó que están indiferentes entre el servicio de una empresa y 
el de otras o que están en desacuerdo de que uno sea de mejor calidad que el presta-
do por otros oferentes. Asimismo, el 20% de los entrevistados comentó que estaban 
en desacuerdo de que el servicio del intermediario utilizado sea más barato que el 
de otros, pero es cercano a su domicilio. En general, los resultados sugieren que los 
remitentes eligen su empresa de envío de remesas nacionales considerando princi-
palmente la confiabilidad y facilidad de su uso, no obstante que puedan tener cier-
tas inquietudes acerca de la calidad y el costo del envío (gráfica 7). 

La encuesta no identificó que los usuarios de los servicios de remesas nacionales 
tengan interés por cambiar de método o empresa de envío. Así, el 66.8% no expre-
só intención de cambiar de medio para el envío de su dinero. Ahora bien, un 14.5% 
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señaló que le gustaría mejor depositar su remesa en una cuenta del receptor ya sea 
bancaria o de ahorro y el 7.6% indicó que tenía interés por contar con una tarjeta 
de débito. 

2.3.3	 Los emisores de remesas nacionales y su vinculación con el sistema 
financiero

El nivel de utilización del sistema financiero del país por parte de los encuestados 
es relativamente reducido. En general, el acceso al sistema financiero es función 
de si una persona posee una cuenta bancaria o de ahorros, si hace uso de otros 
productos financieros, tales como préstamos, seguros, tarjetas de débito y crédi-
to, si sus pagos se efectúan a través del sistema financiero o si en sus actividades 
cotidianas interactúa con instituciones financieras, bancarias, cooperativas o mi-
crofinancieras.

El World Banking Institute mide el acceso financiero considerando cuatro as-
pectos: facilidad de uso, apertura, formalidad y capacidad funcional. 
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a)	 Facilidad de uso: capacidad para abrir cuentas bancarias que sean asequibles y 
con saldos pequeños. 

b)	 Apertura: capacidad de alcanzar a todos sin afectar a ningún sector social.

c)	 Formalidad: capacidad de hacer que se respeten las regulaciones financieras sin 
comprometer la facilidad de uso y de apertura. 

d)	 Capacidad funcional: capacidad de servir las cuatro necesidades financieras bá-
sicas: pagos, ahorros, crédito y mitigación de riesgo.12

12	Stephen Peachey y Alan Roe (2006), Access to Finance: What does it mean and how do savings 

Cuadro 9

Posibilidades de acceso financiero

Pagos transaccionales Ahorro Crédito Mitigación de riesgo

Utilizable Las transacciones 
son competitivas. 

La mayoría de 
los receptores 
ahorran en 
instituciones 
financieras.

Uso reducido de 
préstamos, sin 
ser diferente de 
otros países de 
América Latina y 
el Caribe.

Seguros sobre las 
remesas.

Apertura Las transacciones 
son accesibles.

Los receptores de 
bajos ingresos 
ahorran al 
igual que los 
receptores de 
áreas rurales.

Los jóvenes 
pueden 
conseguir 
préstamos; 
los adultos 
mayores pueden 
conseguir 
préstamos.

Las mujeres y los 
adultos mayores 
pueden adquirir 
seguros.

Formalidad Las transacciones 
son llevadas a 
cabo por una 
amplia gama de 
instituciones 
financieras 
y mediante 
corresponsalías.

Los bancos 
comerciales al 
igual que las 
instituciones 
de ahorro y 
crédito son 
los principales 
proveedores. En 
algunos casos los 
corresponsales 
bancarios están 
autorizados para 
realizar estos 
servicios.

Funcionalidad Todas las 
instituciones 
ofrecen los 
servicios.
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El cuadro 9 muestra la relación existente entre el acceso y las posibilidades finan-
cieras. La falta de acceso financiero representa un reto para la política de desarrollo 
y hay amplia evidencia de que un mayor acceso acrecienta las posibilidades de que 
las personas generen y acumulen riqueza personal.13

Un objetivo de la política económica es lograr que el público pueda acumular 
activos financieros, lo que facilita que pueda aumentar su riqueza. En general, las 
políticas para lograr un mayor acceso financiero incluyen cambios en la regulación, 
en las políticas de crédito, la expansión de las entidades no bancarias que pueden 
realizar ciertos tipos de transacciones y cambios en los modelos de negocio y en el 
grado de educación financiera. 

Cuadro 10

Tipo de entidad que utiliza

Banco o sociedad cooperativa 35.03

Caja de ahorros  1.64

Otro  3.62

No, no sabe o no responde  59.70

Suma  100.00

 Cuadro 11

Tipos de productos financieros con que cuenta

  Porcentajes1 Porcentajes

Cuenta de ahorro 27.30 19.81

Cuenta de cheques 29.77 21.60

Préstamo personal 13.98 10.14

Seguro de gastos médico 33.88 24.58

Seguro de vida 27.14 19.69

Tarjeta de apoyo gubernamental  5.76  4.18

   Suma No aplica  100.00
1 Las respuestas no suman 100% por ser tabuladas por frecuencia de respuesta. N = 608 

En esta sección se analizan diversos aspectos de la información recabada por la 
encuesta y que se refieren a las finanzas personales y la inclusión financiera.

En la población encuestada el 40 % contaba con algún tipo de producto finan-
ciero del sistema y en la mayoría de los casos dicho producto provenía de un banco 

banks foster access, World Savings Banks Institute, enero (Perspectives, núm. 49).
13	Beck, Thorsten y Augusto De la Torre (2006), “The Basic Analytics of Access to Financial 

Services”, Policy Research Working Paper No. 4026. 
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(cuadro 11) y en menor grado de cajas de ahorro u otras entidades financieras.  
Tales porcentajes son más bajos que lo que se observa en la población a nivel na-
cional, donde hay alrededor de 43 millones de cuentahabientes.14 No obstante, 
cabe reconocer que la gran mayoría de la apertura de cuentas se lleva a cabo en 
bancos, lo que puede ref lejar una mayor facilidad de un segmento importan-
te de la población mexicana para hacerlo en dichas instituciones y utilizar sus 
productos (cuentas bancarias, de ahorro, cheques, etcétera).

Tarjetas de débito, crédito y prepago

El 61% de los remitentes de las remesas nacionales que fueron encuestados indicó 
que no contaba con tarjeta de débito o crédito, el 28.5% tenía tarjeta de débito, el 
6.9% de crédito y el restante 3.6% indicó que disponía de ambas (gráfica 8). 

Por otra parte, el 26.6% de los encuestados señaló que poseía tarjetas que otor-
gan puntos; el 11.5% tenía tarjeta del sistema de transporte público, el 3% contaba 
con alguna tarjeta prepagada y el 4% con tarjeta que otorgan beneficios (cuadro 12). 

En general, en las entrevistas cualitativas también se captó un bajo nivel de acceso 
financiero. El 25% del total de los entrevistados tenían tarjeta de nómina que repre-
senta una tarjeta de débito. En tales casos fue el empleador quien solicitó la tarjeta 
para el pago del salario. Cabe señalar que dos de los entrevistados mencionaron que 

14	“Poca bancarización existe en México” (en línea: http://www.mbw.com.mx/2011/poca-
bancarizacion-existe-en-mexico/, 30 de diciembre de  2011).

Débito, 28%

Ninguna de las dos,
61%

Crédito y débito, 7%

Crédito, 4%

Gráfica 8

PERSONAS QUE CUENTAN CON TARJETA

(porcentajes)
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“la empresa pidió documentos a todos los albañiles y se encargó de abrir las cuentas 
de nómina en el banco”.

Las entrevistas cualitativas captaron la percepción entre los entrevistados sin 
cuenta bancaria que no la consideran como necesaria ya que sus ingresos son en 
efectivo. Un entrevistado de 29 años que se dedica al negocio de alimentos comen-
tó: “No tengo afiliación con ningún banco, todo el dinero que gano lo invierto en 
el negocio y no me interesa, los bancos no son lo mío, cobran mucho“. Esta visión se 
conoce en el ámbito financiero como la cultura del efectivo.

Ahorro e inversión

La mitad de los emisores de remesas nacionales encuestados indicó que de alguna 
manera ahorra algo o invierte. De acuerdo con las respuestas a la encuesta, el aho-
rro promedio de este subgrupo de encuestados resultó de 14,736 pesos anuales y se 
destina a propósitos tales como: invertir en una casa; educación; una empresa; guar-
dar recursos para algunas compras futuras; adquisición de vehículos; ocasiones es-
peciales; jubilación; gastos para enfrentar enfermedades; otras emergencias; y la 
previsión para el fallecimiento. Asimismo, las respuestas de las entrevistas cualita-
tivas fueron congruentes con lo anterior, ya que el 42% de los entrevistados (ocho de 
ellos) indicaron que ahorraban, pero solo la mitad de dicho grupo lo hacía en una 
institución bancaria, mientras que el resto prefería hacerlo en efectivo. En general, 
los entrevistados que no ahorraban, indicaron que el dinero no les alcanzaba para 
ahorrar: “es que no alcanza para una cuenta de ahorros. Luego, cuando el dinero se 
necesita, uno tiene que esperar a que le puedan dar el dinero. Por eso no”.

Aquellos entrevistados que contaban con cuenta de ahorros mencionaron que 
fue sencillo el proceso de obtenerla “con 50 pesos abres tu cuenta de ahorro, llevas 
identificación y comprobante de domicilio. Es que son pocos los requisitos”. No 
obstante, hubo otros que manifestaron que prefieren ahorrar en efectivo porque 
no confían en las instituciones bancarias, como lo expresó un guardaespaldas de 

Cuadro 12

Otro tipo de tarjetas 

Porcentajes1 Porcentajes

Tarjetas de puntos/lealtad/descuento 26.64 50.47

Tarjetas de sistema de tránsito 11.51 21.81

Tarjetas prepagadas para el teléfono  7.24 13.71

Tarjetas electrónicas de beneficios  4.44  8.41

   Suma No aplica 100.00
1 Las respuestas no suman 100% por ser tabuladas por frecuencia de respuesta. N = 608 
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Gastos escolares

Adquisición de casa

Jubilación

Invertir en empresa

Envíos a familiares

Ocasiones especiales

Futuras compras

Compra de carro

Fallecimiento

Otros: emergencias, viajes, etc.
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36.32

Gráfica 9

RAZONES PARA AHORRAR

Distribución porcentual

40 años, quien prefiere tener el dinero a la mano y que nunca ha tenido problema 
guardándolo en su casa.

El cuadro 13 muestra la distribución de la gama de obligaciones de pago que pue-
de tener una persona y el método de pago que utiliza. De acuerdo con las respuestas 
a la encuesta, la gran mayoría de los pagos de servicios y compras se realizan en efec-
tivo, incluyendo el pago de la tarjeta de crédito. En alguna medida, dichos pagos en 
efectivo son una actividad cotidiana de tipo social o cultural ya que representan las 
vueltas que efectúan las personas.

Prácticas y métodos de pago 

La gran mayoría de los encuestados indicó que efectúan sus pagos en efectivo. En 
general, los emisores de remesas nacionales constantemente pagan diversos ser-
vicios, tales como la renta de su vivienda, compras de medicinas y el supermerca-
do, pero sólo el 7% de los encuestados utiliza para ello una cuenta bancaria (ver 
cuadro 14). Mientras tanto, el 93% de los encuestados restantes indicó que paga 
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en efectivo directamente en el establecimiento proveedor del servicio, tienda de 
conveniencia o supermercado, con excepción de algunos casos de la colegiatura 
y la tarjeta de crédito que son pagados en una sucursal bancaria. Lo anterior, no 
obstante, que el 40% de ellos señaló que contaba con una tarjeta de débito. Una 
entrevistada mencionó que: “Yo nada más voy y saco todo el dinero que me man-
dan y yo voy pagando en efectivo. La tarjeta no la utilizo más que para depósitos y 
transacciones.”

Cuadro 14

Método de pago utilizado por los remitentes de remesas nacionales

Método de pago  Porcentajes

Efectúa un o más pagos mediante una cuenta de banco  7.48

Hace todos sus pagos en efectivo  92.52

   Suma  100.00

2.3.4	 Los emisores de remesas y el uso de la tecnología y la banca móvil

La encuesta también obtuvo información acerca del uso de internet y de la telefonía 
móvil. Los resultados muestran que el 61% de los emisores de remesas nacionales 
no utiliza el internet. Al considerar al subgrupo que si lo usa resultó lo siguiente: un 
tercio de ellos lo hace más de cuatro veces por semana y alrededor de un cuarto de 
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ellos casi no lo usa. Además, entre los usuarios, el 78.7% de ellos no hacen compras 
o transferencias en línea y solo 3.9% hacen operaciones bancarias por este medio.

Por otra parte, al considerar la encuesta cualitativa resultó que el 69% no utili-
zaba el internet y, de hecho, el 42% señaló que no lo sabían usar y que nunca habían 
tenido acceso al mismo. El grupo restante que si utilizaba internet expresó que, ge-
neralmente, lo hacía con fines recreativos. 

Para realizar compras 
por internet, 11.0%

No lo usa para ninguna 
de las anteriores,

78.7%

Para ambos, 
6.0%

Para realizar 
una operación
 bancaria, 4.3%

Gráfica 11

REMITENTES DE REMESAS NACIONALES QUE USAN INTERNET 
PARA EFECTUAR COMPRAS O PARA TRANSACCIONES BANCARIAS

Distribución porcentual

De acuerdo con las respuestas a la encuesta, el 79% de los remitentes de remesas 
nacionales entrevistados y la mitad de los receptores de dichas remesas contaban 
con teléfono celular. Asimismo, el 90.5% de los emisores utiliza los servicios de pre-
pago para recargar sus celulares, de los cuales el 88.8% lo ejecuta mediante la com-
pra de tiempo aire y tarjetas prepagadas que adquiere en tiendas de conveniencia. 
Solo el 1.7% señaló que recarga su celular mediante la compra de tiempo aire en un 
banco. También destaca en las respuestas que un elevado porcentaje de los que tie-
nen teléfono celular lo utilizan tanto para llamadas como para enviar mensajes de 
texto. Un porcentaje pequeño también lo usa para tomar fotos u oír música. De esa 
manera, lo anterior sugiere que la población encuestada tiene propensión a utilizar 
el teléfono móvil para diversas aplicaciones adicionales a las llamadas. 

Por otra parte, al considerar la encuesta cualitativa sus resultados muestran que 
todos los entrevistados recargaban sus celulares en tiendas de autoservicio y ninguno 
de ellos contaba con un plan fijo mensual. Asimismo, el 40% expresó que estaban dis-
puestos a utilizar la telefonía móvil para transacciones bancarias, ya que les ahorraría 
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tiempo. No obstante, indicaron que “falta únicamente más publicidad, dar a conocer 
más los servicios y las ventajas. Porque muchas veces estamos informados de que existe 
el servicio, pero no sabemos ni cómo funciona ni cómo operan, los costos y eso. Por lo 
mismo que uno no tiene mucha información por esta razón uno no se confía mucho.”

En contraste, los entrevistados que no mostraron interés por los servicios finan-
cieros móviles mencionaron que no le entienden, no es seguro o no lo necesitan: “Es 
mejor tener un comprobante. Porque luego, uno paga con la tarjeta, no deja compro-
bante, como es digital todo.” Además, se corre el riesgo de: “Que se vaya a equivocar 
uno a la cuenta que va a depositar y que deposite a otra persona.” De esa manera, la 
poca experiencia y conocimiento en el uso de internet y de otros productos electró-
nicos propicia la percepción de que es difícil o caro el uso del teléfono móvil para 
transacciones financieras. 

Índice de uso de tecnología

Con el propósito de contar con una visión más precisa acerca del uso potencial 
de la tecnología por parte de los remitentes de remesas nacionales para efectuar 
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transacciones financieras, se construyó un indicador de uso de tecnología que incorpo-
ra los siguientes aspectos: la frecuencia de uso del internet, tipos de funciones que 
utilizan en sus celulares y si cuentan con tarjeta de crédito, débito o ambas.

El indicador referido se midió de la siguiente manera: 

a)	 Variable internet. Se asignó a los encuestados un valor de uno si lo usan una vez a 
la semana o más y de cero si no lo conoce o casi no lo usa.

b)	 Variable celular. Valor de uno si usa tres funciones o más y cero si aplica menos de 
tres funciones.

c)	 Variable bancaria. Valor de uno si cuenta con tarjeta de débito, crédito o ambas y 
cero si no tiene tarjetas.
Lo anterior permitió clasificar a los remitentes de remesas nacionales en tres 

categorías: 

a)	 Activos, son aquellos con valor de uno en las tres variables.

b)	 Semiactivo, con valor de uno en una o dos variables.

c)	 Pasivos/no uso, los que tuvieron valor de cero en las tres variables. 
Destaca en este ejercicio que el grupo de activos representa solo el 12% del total 

de los entrevistados y es notorio que ese grupo muestra características que lo distin-
guen de los otros.

Al revisar las características sociodemográficas de los remitentes de remesas na-
cionales resulta que, en general, los emisores activos en el uso de la tecnología son un 
poco más jóvenes que los semiactivos y los pasivos; y en dicho grupo hay ligeramente una 
mayor proporción de mujeres; una menor participación de casados; tienen mayores 
niveles de escolaridad y de ingreso mensual; y el monto de la remesa enviada es más 
elevada, pero lo hacen en menos ocasiones en el año. Como quiera su monto anual 
enviado es el más alto de los tres grupos. Asimismo, los emisores activos tienen más 
años de residir fuera de su entidad de nacimiento, pero menos de enviar remesas.

2.4	Aspectos sociodemográficos del remitente de remesas y su acceso a 
las finanzas

Considerando la información captada por la encuesta, en esta sección se analizan 
las diferencias sociodemográficas existentes entre quienes hacen pagos, poseen 
instrumentos financieros y tienen la disposición de cambiar de método de envío de 
sus remesas nacionales.

2.4.1	 Giros y pagos 

Se analizó la relación existente entre la frecuencia de envío de remesas nacionales, 
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sus montos promedio y varios aspectos sociodemográficos, tales como el género, 
estado civil, uso de internet y del celular. Los emisores se distribuyeron en tres gru-
pos: el primero agrupa a aquellos que envían remesas nacionales 12 veces o menos 
durante el año (62.4%); el segundo aquellos que lo hacen entre 13 y 24 veces al año 
(21.91%); y el tercero aquellos que remiten más de 25 veces por año (15.65%). 

Cuadro 15

Perfil del remitente de remesas nacionales según su uso de tecnología

Pasivo/no uso Semiactivo Activo

Distribución de la muestra 
(porcentajes)

33.6 54.1 12.3

Perfil demográfico y económico

Edad promedio 41 37 35

De género femenino (porcentajes) 56.4 63.5 66.7

Estado civil casado (porcentajes) 68.1 55.6 50.7

Educación: nivel dominante 
(porcentajes)

Primaria completa, 
35.8

Secundaria 
completa, 36.1

Preparatoria 
completa, 36

Ocupación predominante 
(porcentajes)

Servicios, 21.7
Sector de la 
construcción, 

20.7

Servicios, 30.2
Otra, 22.9

Otra, 24
Servicios, 20

Con ocupación de tiempo completo 
(porcentajes)

83.3 81.3 85.3

Ingreso mensual: nivel dominante 
entre 2,501 y 5,000 pesos 
(porcentajes)

40.9 41.2 Entre 5,001 y 7,500 
pesos, 23.6

Ingreso mensual promedio en pesos 3,954 5,107 9,405

Años promedio residiendo en la 
entidad actual 

15.8 14.3 17.9

Con hijos viviendo con el remitente 
(porcentajes)

35.3 34.3 44.0 

No tiene hijos (porcentajes) 14.7 29.2 32.0

Hijos en otro lugares (porcentajes) 50.0 36.5 24.0

Número de envíos por año 17.3 16.6 15.3 

Número de años enviando remesas 4.97 4.63 4.38

Monto promedio enviado 1,151 1,185 1,634

En promedio, las mujeres envían un monto anual mayor de remesas nacionales 
que los hombres, ya que mandan más por envío y con mayor frecuencia. 

Por otra parte, no se observa una diferencia significativa entre el monto promedio
enviado por año de los emisores solteros, viudos y divorciados frente a los remiten-
tes casados (cuadro 17), pero si hay alguna diferencia en sus hábitos de envío. Así, 
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los emisores casados envían montos inferiores que los emisores solteros, viudos y 
divorciados, pero con una mayor frecuencia, lo cual equilibra el monto total envia-
do por año. 

Cuadro 16

Género y características de los envíos

Género Monto anual enviado Promedio por envío Frecuencia anual Observaciones

Femenino 26,266 pesos 1,431 pesos 20 veces N = 373

Masculino 14,686 pesos 1,076 pesos 14 veces N = 232

Para la frecuencia se presenta la mediana de la variable. 

Cuadro 17

Estado civil y características de los envíos

  Soltero, viudo(a), divorciado(a) Casado(a)

Frecuencia 14.2 veces 19.7 veces

Envío promedio 1,482 pesos 1,166 pesos

N = 607 para frecuencia y  N = 606 para un envío promedio.

Los resultados de la encuesta no muestran que haya una asociación entre el uso 
del internet y la frecuencia de envío de remesas nacionales (cuadro 18). Así, entre 
los remitentes que envían dinero de manera regular a lo largo del año, el 12.29% ha-
cía un uso activo del internet, es decir, cuatro o más veces por semana, pero dicho 
porcentaje es muy similar al que se presenta en el grupo que envía dinero de mane-
ra esporádica. En los dos grupos de emisores (los que mandan dinero de manera 
frecuente y el esporádico) la gran mayoría de los encuestados no utiliza frecuente-
mente el internet. 

Cuadro 18

Uso de internet y frecuencia de los envíos de remesas nacionales
Porcentajes

Tipo de emisor Usuario activo Semiactivo Pasivo-no activo

Remitente frecuente 12.29 17.60 70.11

Remitente esporádico 13.20 12.80 74.00

N= 608

Cuando se desagrega a los emisores de remesas nacionales en tres grupos según 
la frecuencia de sus envíos de remesas nacionales (aquellos que envían 12 veces o 
menos por año –cuadro 19–, los que lo hacen de 13 a 24 veces y los que remiten más 
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de 24 veces al año), sí se observa una diferencia en la frecuencia del uso del internet. 
En general, los emisores que envían dinero más de 24 veces por año suelen usar me-
nos el internet que los emisores de los otros dos grupos. 

Cuadro 19

Frecuencia de los envíos de remesas nacionales y el uso de internet

Tipo de Emisor Usuario activo Semiactivo Pasivo-no activo

Envía de una a 12 veces 13.98 16.09 69.92

Envía de 13 a 24 veces 13.53 19.55 66.92

Envía más de 24 veces 6.32 8.42 85.26

N = 608

Por otra parte, no se observa que haya una diferencia significativa entre los re-
mitentes de remesas nacionales frecuentes y esporádicos y la intensidad del uso del 
celular y sus aplicaciones.

Cuadro 20

Frecuencia de los envíos de remesas nacionales y el uso de celular

Tipo de emisor Usuario activo Pasivo-no activo

Emisor frecuente 81.84 18.16

Emisor esporádico 75.50 24.50

N = 607

2.4.2	 Finanzas y uso de la tecnología

De acuerdo con las respuestas a la encuesta, hay diferencias en el perfil financie-
ro de los remitentes de remesas nacionales según si son o no usuarios activos de la 
tecnología. Así, aquellos que hacen un uso más intenso de la tecnología muestran 
mayores montos de ahorro anual, recurren en mayor medida a métodos banca-
rios para efectuar pagos (el 30.7%) y más del 90% de dicho grupo tiene una cuen-
ta bancaria (cuadro 21). Esto último es importante considerando que para el total 
de encuestados el porcentaje de aquellos que recurre a la banca para efectuar pa-
gos es de sólo el 7%.

2.4.3	 Cambio de método de envío de remesas nacionales y variables financieras

Considerando que un tercio de los entrevistados señaló estar dispuesto a cambiar 
su método de envío de remesas nacionales, se analizaron las características de di-
cho grupo y se compararon con las del resto de remitentes. Los resultados muestran 
que quienes mostraron mayor interés en adoptar instrumentos de pago por medio 
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de una cuenta en lugar de efectivo llevan a cabo más transacciones financieras y con 
mayor frecuencia a través de bancos, poseen más productos financieros y hacen un 
uso más intensivo de la tecnología.

Cuadro 22

Interés en otros métodos de envío de remesas nacionales
Porcentajes

 
Indicador

Sin interés por cambiar 
de método

Interesado en cambiar 
de método

Posee tres o más productos financieros 17.2 29.3

Posee dos productos financieros 14.1 21.7

Posee un producto financiero 27.3 25.2

No posee productos financieros 41.4 23.8

Utiliza banco y tiene cuenta  5.3 12.1

Solo efectivo 94.7 87.9

Activo tecnológicamente 9.2 19.7

Semiactivo tecnológicamente 50.2 62.6

Uso pasivo-no usa tecnología 40.6 17.7
Envía más de 24 veces 26.0 31.0
Envía hasta 12 veces 72.2 67.2
Envía de 13 a 24 veces  1.8 1.8

Cuadro 21

Perfil de los emisores de remesas nacionales según su uso de tecnología 

Pasivo-no uso Semiactivo Activo

Distribución de los emisores 33.6 54.1 12.3

Perfil financiero

 Ahorro promedio anual en miles 
de pesos 

10,678.0 13,590.0 22,753.0

 Pago promedio por envío de 
remesa

68.0 67.2 68.3

 Utiliza los bancos para pagos 
(porcentajes)

 1.0  6.1 30.7

 Tiene cuenta bancaria 
(porcentajes)

 6.9 48.9 94.7
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3.  Bancos comerciales: posicionamiento en la industria 
de remesas nacionales

Para evaluar el nivel de eficiencia y de acceso del sistema financiero a los remitentes 
de remesas nacionales se utilizaron ciertos indicadores de posicionamiento de los 
intermediarios que participan en dicho mercado. En general, el posicionamiento 
contribuye a conocer el papel que desempeñan los distintos actores en esta industria 
y el que juegan en el desarrollo del mercado de remesas nacionales. 

En general, el posicionamiento de los intermediarios se mide de acuerdo con 
varios indicadores:15

a)	 Servicios ofrecidos para transferencias de dinero. Esta variable identifica cuáles son los 
métodos de pago ofrecidos por cada empresa y su cobertura a nivel geográfico.

b)	 Tipo y nivel de intermediación financiera asociado con la transferencia de remesas. 
Este indicador busca identificar si el servicio ofrece cruces de venta con otros 
productos. 

c)	 Marco legal. Esta variable explora las normas sobre cumplimiento legal que sigue 
la industria en el mercado de remesas nacionales. 

d)	 Sistemas tecnológicos. Este indicador busca identificar el tipo de tecnología utili-
zada para las transferencias en este mercado. Por ejemplo, si tienen su propio 
software o si sus servicios están montados en los de otra empresa, como Money 
Gram, Western Union, Dolex, etc.; si están usando sistemas tecnológicos en el 
front end, es decir hacia el cliente, como el internet, el teléfono móvil, tarjetas o 
cuenta a cuenta.16

e)	 Sistemas. Este indicador persigue conocer cómo los proveedores de servicios de 
remesas nacionales integran los datos procesados de sus transacciones en este 

15	Orozco, Manuel. The money in between, Lynne Reinner Publisher, 2012.
16	En general, las tecnologías de pago ofrecen dos áreas de operatividad y funcionalidad, el back 

end y el front end. El back end se refiere a los mecanismos tecnológicos de procesamiento de 
datos desde el interior de la empresa (como plataformas de software, sistemas de hardware), 
mientras que el front end se refiere a las tecnologías que llegan al cliente mismo, tales como 
las tarjetas, las terminales de puntos de venta o el internet.
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mercado para aprovecharlos para un mejor conocimiento del cliente (mercadeo, 
seguridad, cumplimiento legal, etc.). La integración de esta información facili-
ta un mejor aprovechamiento del potencial que ofrecen los clientes.

f)	 Inclusión financiera. Este indicador asociado con el punto (b) busca identifi-
car qué métodos de los usados para la provisión de servicios, intermediación y 
tecnología contribuyen a la inclusión financiera. El objetivo es conocer cómo 
operan los servicios en función de insertar al cliente al sistema financiero y 
favorecer su generación de riqueza. En términos generales la inclusión finan-
ciera se refiere a si: i) los servicios financieros ofrecidos son económicos o de 
bajo costo; ii) llegan al cliente (geográficamente y demográficamente); iii) son 
comprensivos (es decir, si cubren una gama variada de pagos, tales como pa-
gos de servicios de teléfono, electricidad, agua, remesas familiares, etc.); iv) 
los requisitos y procedimientos para efectuar las transacciones de remesas na-
cionales son flexibles.
Todas estas variables o indicadores, aunque no son exhaustivos, pueden contri-

buir a ubicar a la industria y a sus participantes en un contínuum (en un rango entre 
lo limitado y lo muy extenso). 

La revisión del funcionamiento del mercado de remesas nacionales y del apro-
vechamiento de la tecnología aunados a estos indicadores facilitan evaluar el nivel 
de desarrollo de la industria de remesas nacionales y derivar para ella algunas re-
comendaciones. 

Para contar con información sobre los indicadores de posicionamiento se llevaron a 
cabo entrevistas con varios de los intermediarios de la industria de remesas nacio-
nales, a los que se les aplicó un cuestionario (ver apéndice II). El posicionamiento 
de una empresa ya sea limitado o extenso en cada indicador permite determinar el 
grado de convergencia dentro de la industria. Entre más instituciones se acercan a 
un punto de mayor cumplimiento en el contínuum, la industria puede calificarse 
como un sector desarrollado; el cual puede clasificarse en tres niveles: incipiente, en 
desarrollo y maduro. Si las instituciones convergen en niveles parecidos y en la mis-
ma dirección en el contínuum, significa que van desarrollándose de manera igual 
hacia la madurez. Si hay disparidad entre las instituciones implica que no se observa 
una convergencia y el desarrollo del sector podría verse limitado. Asimismo, todo 
este conocimiento permite identificar las pautas que pudieran instrumentar las es-
trategias de negocio, mismas que debieran contribuir a mejorar la eficiencia de este 
mercado y a fortalecer el acceso financiero a sus clientes. 

Se entrevistó a funcionarios de nueve de los principales proveedores de servicios 
de remesas nacionales en México, tanto bancos como otros proveedores. Tales en-
trevistas se llevaron a cabo del 10 al 13 de enero de 2012 en la ciudad de México y per-
mitieron efectuar una evaluación global de esta industria. Las entrevistas cubrieron 
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las siguientes instituciones: bbva Bancomer; Banco Nacional de México, Banamex; 
Banco Mercantil del Norte, Banorte; Banco del Ahorro Nacional y Servicios Finan-
cieros, Bansefi; Telecomunicaciones de México; hsbc México; Banco Santander; 
Western Union Holdings, Inc; y Grupo Elektra.

Luego se identificó el posicionamiento de cada proveedor de servicios de reme-
sas nacionales mediante la asignación de puntajes considerando su situación en 
cada indicador. Los puntajes se transforman posteriormente en una escala de 0 a 
100 para efectos comparativos de cada componente, de manera que el análisis per-
mita identificar el grado de convergencia o divergencia empresarial dentro de esta 
industria con relación a cada uno y al agregado conjunto de los componentes de po-
sicionamiento.

3.1	Productos y servicios ofrecidos

La información recabada en las entrevistas con los actores de la industria de reme-
sas nacionales sugiere que un segmento importante de la oferta en este mercado es 
relativamente nuevo. Asimismo, las respuestas muestran que es escasa la promoción 
que lleva a cabo la mayoría de la banca acerca de su oferta de productos de remesas 
nacionales. En el caso de las órdenes de pagos, estas se han ofrecido desde hace mu-
chos años, pero no son promovidas por los proveedores. Asimismo, las transferen-
cias específicas para remesas tampoco son poco promocionadas, lo que en parte 
refleja que algunos proveedores son nuevos en este mercado. 

3.2	Oferta cruzada

En relación con la oferta cruzada, destaca que son pocos los bancos que ofrecen 
otros productos financieros a sus clientes de remesas nacionales, pero si se obser-
van esfuerzos en el caso de los otros proveedores de remesas nacionales. En estos 
últimos hay algunos proveedores que promueven su producto en medios impresos 
y electrónicos, y entrenan a su personal para que incentiven a sus clientes a adquirir 
otros, tales como microseguros. 

En general, las instituciones entrevistadas indicaron que su personal de venta-
nilla está entrenado para atender las necesidades de su clientela de remesas nacio-
nales, pero no necesariamente para ofrecerles otros productos. La mayoría de las 
instituciones financieras entrevistadas expresaron que con excepción del caso de 
pequeñas comunidades, en general, no sabían si sus clientes enviaban o recibían 
remesas nacionales, aunque si había interés por aumentar los servicios y productos 
que ofrecían a su clientela. En suma, no se captó la percepción de que los oferentes 
de servicios de remesas nacionales estén haciendo esfuerzos por convertir a la clien-
tela de tales servicios en clientes bancarios. 
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3.3	Marco legal

En general, los funcionarios entrevistados de las instituciones financieras y no finan-
cieras confirmaron tener un amplio conocimiento sobre el marco legal aplicable a 
los envíos de remesas nacionales y sobre los controles que permiten detectar lavado 
de dinero, fraude u otra actividad irregular. El cumplimiento del marco legal es vis-
to como un aspecto prioritario para las operaciones por encima de otras actividades 
de este negocio. En este contexto, cabe señalar que las empresas entrevistadas resal-
taron que hay cierta confusión sobre el marco legal que regula las cuentas nivel 1.17

3.4	Sistemas informáticos

Los proveedores de servicios de remesas han hecho esfuerzos importantes por mo-
dernizar sus sistemas de pago y por incluir en ellos a los servicios de remesas, con el 
propósito de reducir costos y aumentar su eficiencia. El nivel de adaptación de sus 
plataformas para incluir las transferencias de remesas asegura una mayor eficiencia 
y economía en el manejo de datos y en su aprovechamiento potencial. Asimismo, la 
sistematización de los datos sobre la clientela permite desarrollar perfiles sobre sus 
características lo que facilita la venta cruzada de servicios. No obstante, fue notorio 
en la mayoría de las instituciones entrevistadas que la plataforma de remesas nacio-
nales es independiente del resto.

3.5	Tecnología

En los años recientes ha habido avances importantes en México en el desarrollo de 
operaciones financieras mediante el teléfono celular y en el área de corresponsa-
lías bancarias. Así, la mayoría de los bancos en México operan con corresponsales 
bancarios. 

Actualmente un buen número de los bancos en México ofrecen servicios de ban-
ca por internet y permiten a sus clientes por ese medio consultar saldos, hacer trans-
ferencias a otras cuentas, pagar tarjetas de crédito, propias y de terceros, así como 
pagar servicios. Además, algunos de ellos cuentan con banca móvil por medio de 
mensajes de texto e incluso pagar mediante sus teléfonos celulares a tiendas comer-
ciales y realizar traspasos persona a persona.

No obstante todo lo anterior, con la excepción de lo referente al cumplimiento 
de la reglamentación sobre lavado de dinero, pocos proveedores de servicios de re-
mesas nacionales sistematizan los datos de su clientela para analizarlos como adqui-
rientes potenciales de otros productos. 

17	Las cuentas nivel 1 son cuentas anónimas, no se requiere la presencia del interesado para 
su apertura, los depósitos pueden realizarse en corresponsales o en sucursales bancarias, y 
tienen, un límite mensual de depósito (750 usd) y mensual de saldo máximo (1,000 usd).
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Cuadro 23

Principales retos en el mercado de remesas nacionales

 
¿En qué consiste el reto?

¿Cómo mitigan este obstáculo las nuevas 
disposiciones regulatorias?

Por el lado de la oferta y de la demanda

Oferta

Enfoque en productos que no resultan 
atractivos para la población de 
menores recursos y en zonas de difícil 
acceso.

Provisión de servicio de transferencia a 
través de canales tradicionales que son 
costosos de llevar a la población no 
atendida

Procesos complicados y lentos para la 
apertura de cuentas.

Demanda

Altos costos de trasladarse a los puntos 
de servicio de los proveedores 
formales.

Pocos incentivos para transitar del 
uso del efectivo debido a la falta de 
disponibilidad de puntos para carga y 
retiros.

Corresponsales bancarios (disminuyen 
los costos de traslado a puntos donde 
se provee el servicio.

Cuentas de expediente simplificado 
(adecua el producto a las 
necesidades transaccionales de la 
población no atendida).

Servicios financieros móviles 
(habilitan un canal de bajo costo 
y amplían la penetración entre 
la población no cubierta para 
enviar órdenes de transferencia de 
recursos).

Modelo de negocio

Oferta

Se requiere de un adecuado manejo de 
efectivo para poder llevar a cabo todas 
las transacciones solicitadas

Demanda

Buscan realizar muchas transferencias 
por montos bajos, sin embargo, en 
canales tradicionales el costo, tanto 
monetario como de oportunidad de 
este esquema transaccional resulta 
elevado.

Uso de redes de distribución 
especializadas en el manejo de 
efectivo como corresponsales de la 
institución financiera.

Contratación de establecimientos 
comerciales con flujo de efectivo 
superavitario como puntos para 
retiro de efectivo.

Cuentas de expediente simplificado 
(incentiva menos retiros y más 
ahorro y, por tanto, disminuyen los 
requerimientos de efectivo

Liquidez y volumen 
transaccional
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4.  Barreras y retos de la industria

Brindar acceso a servicios de transferencia de recursos entre personas es de gran 
importancia para mejorar la calidad de vida de la población. El acceso a servicios 
de transferencia de recursos permite un uso más eficiente de los ingresos de los ho-
gares ya que se fomenta el ahorro, disminuyen los costos y riesgos tanto de enviar 
dinero a familiares y amigos como de llevar a cabo transacciones comerciales y posi-
bilita el acceso a productos financieros de mayor complejidad, como el crédito o los 
seguros, al generar un historial del flujo de ingreso de los usuarios. De este modo, la 
transferencia de recursos entre personas puede fungir como un primer escalón para 
una mayor inclusión financiera, lo que cataliza el crecimiento económico del país.

La inclusión financiera es definida como el acceso y uso de una gama de productos 
y servicios financieros por parte de la población, bajo una regulación apropiada que 
cuida los intereses de los usuarios del sistema y fomenta sus capacidades financieras.

El número de transferencias que se efectúan por medio de instituciones finan-
cieras formales y empresas de envío de dinero se encuentra muy por debajo del ni-
vel de demanda por este servicio, incluso si las estimaciones sobre la demanda por 
este servicio dentro del territorio nacional son conservadoras. Lo anterior, indica 
que existe un importante número de transacciones que están siendo realizadas por 
medio de proveedores informales, con los mayores costos y riesgos que ello impli-
ca. Asimismo, la brecha entre la demanda por servicios de remesas nacionales y la 
oferta de los proveedores formales es evidencia de que un significativo porcentaje 
de la población aún no forma parte del sistema financiero formal. De este modo, es 
posible afirmar que existen oportunidades relevantes para que las instituciones fi-
nancieras que ofrecen el servicio de transferencia de recursos dentro del territorio 
nacional incrementen su participación en el mercado. 

Aunada a la existencia de una importante demanda insatisfecha, las institucio-
nes financieras que proveen servicios de transferencias ahora se pueden beneficiar 
de las recientes modificaciones regulatorias que fomentan el desarrollo de mode-
los de negocio que incorporen a la población no atendida al sistema financiero. 
En este contexto, la regulación fomenta el desarrollo de productos que se ajustan a 
las necesidades de la población, como las cuentas de expediente simplificado o los 
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servicios financieros móviles y habilita canales alternativos que permiten ofrecer 
dichos productos en forma más rentable que bajo los esquemas de oferta tradicio-
nales. Al implementar estos nuevos modelos de negocio, es necesario que las insti-
tuciones tomen en cuenta los retos que existen para que los servicios, y canales por 
los cuales estos se ofrecen, sean atractivos para la población y resulten exitosos en 
fomentar un mayor nivel de inclusión financiera.

En relación con el nuevo régimen de apertura de cuentas simplificadas, algunos 
intermediarios señalaron que si bien reconocen que estas pueden generar beneficios 
importantes, existe inquietud sobre posibles riesgos en su uso para fines irregulares. 
El hecho de que las instituciones expresen preocupación en este respecto apunta a la 
necesidad de una mejor difusión sobre los controles que existen en estas cuentas para 
prevenir su uso de manera contraria a la regulación. Por otro lado, los proveedores de 
servicios de remesas nacionales indican también que la expansión de su oferta hacia 
el mercado no atendido implica retos en relación con la liquidez que deben contar 
en los sitios de pago. Esta respuesta señala la necesidad de informar a los proveedo-
res de la posibilidad de utilizar redes de corresponsales y redes de distribución para 
incrementar la eficiencia en el manejo de efectivo y reducir sus costos de expansión. 

Actualmente, la población sin acceso a un producto que permita la transferen-
cia electrónica de recursos satisface sus necesidades por este servicio por medio de 
proveedores informales y compañías de envío de dinero. Estos mecanismos obligan 
a los usuarios a retirar, en una sola exhibición, todos los recursos enviados y por ello 
fomenta el uso exclusivo del efectivo en sus operaciones cotidianas. Como resulta-
do de lo anterior, los oferentes de servicios financieros en el mercado de remesas 
nacionales indican que un reto importante que enfrentan es la cultura del efectivo. 
En la opinión de dichos oferentes, debido a esta cultura el desarrollo e implementa-
ción de nuevos productos y canales que buscan sustituir el uso de efectivo tienen, de 
acuerdo con las respuestas de los oferentes, altos costos o fuertes limitaciones para 
lograr su objetivo en el corto plazo. En vista de estas respuestas, resulta necesario 
difundir mayor información sobre las necesidades de la población no atendida por 
el sistema financiero formal y su demanda por servicios de transferencias electróni-
cas. Las cifras en cuanto a las características transaccionales de esta población, así 
como la experiencia internacional, indican que el uso exclusivo del efectivo entre 
la población de menores recursos no se debe a una cultura del efectivo sino más bien 
a la falta de canales alternativos, de fácil acceso, adecuados a sus necesidades, y que 
resulten atractivos para la población.

En general, la industria de remesas nacionales no se ha interesado en identificar 
de manera clara las características de su clientela y al parecer no se le ha asignado 
un interés especial con propósitos de comercialización y de fidelización. Todo ello 
produce poca intermediación y poca sistematización y análisis de datos, que deri-
va en percepciones erróneas sobre las posibilidades de expansión en el mercado. 
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Con base en la información recabada en las entrevistas con los intermediarios 
de remesas nacionales se elaboró la gráfica 13 que muestra el grado de convergen-
cia (en una escala de 1 a 0) de la industria de remesas nacionales. Aparte del apego 
al cumplimiento legal, los otros indicadores muestran poca concordancia hacia el 
alcance de los criterios de posicionamiento de los proveedores en dicha industria.18

18	Para una explicación de estos resultados ver el apéndice y su cuestionario.

1 - Servicios ofrecidos

2- Intermediación Financiera

3 & 4 - Tecnología & Sistema de datos
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Gráfica 13

POSICIONAMIENTO DE LA INDUSTRIA
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5.  Algunas recomendaciones que pueden contribuir al 
desarrollo del mercado formal de remesas nacionales 

Como se mencionó en el apartado anterior, facilitar el acceso a servicios de transfe-
rencia electrónica de recursos puede contribuir de manera significativa al desarrollo 
de la economía. A fin de que este potencial sea alcanzado se postulan a continuación 
algunas recomendaciones dirigidas a fomentar la canalización de las remesas na-
cionales hacia el sistema financiero formal. Estas recomendaciones se enfocan en 
los siguientes ejes centrales: 

•	 Recabar, analizar y difundir información sobre la demanda por remesas na-
cionales, en particular, aquella que no hace uso del sistema financiero formal.

	      A partir de las encuestas realizadas a los proveedores de servicios de envíos 
de remesas en territorio nacional, es posible afirmar que los oferentes care-
cen de información relevante sobre el perfil y necesidades de los remitentes y 
receptores de estas transferencias en el país. Lo anterior inhibe la capacidad 
de los oferentes formales para desarrollar modelos de negocio y productos 
que satisfagan las necesidades de un importante segmento de mercado que 
actualmente debe utilizar en cambio canales informales y economías basadas 
en el efectivo. De este modo, la falta de productos que resulten atractivos es 
confundida por los oferentes como una cultura del efectivo, que obstaculiza 
la profundización de este mercado. 

	      Más aún, al contar con mayor información sobre la población no atendida, 
las instituciones financieras pueden expandir su oferta más allá del servicio 
de envío de remesas e incluir otros productos financieros que se ajusten a las 
necesidades de la población y les resulten rentables, logrando una mayor par-
ticipación en el mercado y simultáneamente promoviendo la inclusión finan-
ciera en el país.

•	 Promover el desarrollo de productos que hagan uso de las innovaciones tec-
nológicas y regulatorias para atraer, en forma rentable para los oferentes, al 
segmento de la población que no es atendida por el sistema financiero formal. 

	      Por medio de diversas modificaciones regulatorias complementarias im-
plantadas en México en los años recientes, aunadas al progreso tecnológico 
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en el sector de las telecomunicaciones, la oferta de servicios financieros, en 
general, y de envíos de transferencias electrónicas, en particular, puede lle-
varse a cabo en forma segura por medio de canales alternativos que represen-
tan menores costos para los oferentes.

	      El desarrollo de la figura de corresponsales permite a las instituciones ex-
pandir su infraestructura para la oferta de servicios de envío y recepción de 
transferencias en forma rápida, rentable y segura. Más aún, los corresponsa-
les, en conjunto con la introducción de las cuentas de expediente simplificado, 
permiten el desarrollo de modelos de negocio atractivos, tanto para los ofe-
rentes como para los usuarios y, así, para llevar a cabo transacciones frecuen-
tes de bajo volumen, como requiere la población que a la fecha no es atendida 
por el mercado formal. 

	      Las modificaciones al marco regulatorio permiten entonces expandir la 
oferta formal hacia productos que se ajustan a las necesidades del mercado. 
Sin embargo, dada la preocupación que parece persistir entre los oferentes 
en el uso de las nuevas figuras y productos que habilitó la regulación, se reco-
mienda además realizar campañas y mecanismos de difusión de los contro-
les que garantizan la seguridad de los nuevos canales. Los resultados de las 
encuestas hacen evidente que estas campañas de educación no sólo son nece-
sarias para los usuarios sino también para los proveedores, a fin de que estos 
comprendan los beneficios que los nuevos canales generan y no sobreestimen 
los costos y riesgos que implican la implementación de nuevos modelos de ne-
gocio basados en estos canales. En este contexto, resulta especialmente rele-
vante destacar entre las instituciones financieras que en la medida en que los 
envíos de remesas se lleven a cabo por medio de cuentas, ya sean tradicionales 
o de expediente simplificado, se cuenta con un registro de las transacciones 
y flujos que estas reciban y, por ello, con un mayor control para la prevención 
de riesgos y detección de actividades irregulares.

	      Adicionalmente, difundir información sobre los canales alternativos y la 
forma en que estos reducen los costos de proveer el servicio de transferencia 
de recursos en territorio nacional mitigará las barreras de entrada existen-
tes en el mercado, promoviendo una mayor competencia en beneficio de los 
usuarios y los oferentes potenciales. 

•	 Identificar mecanismos por los cuales los programas de asistencia y demás 
servicios que ofrece el gobierno puedan incorporar el uso de estos produc-
tos, a fin de fomentar su adopción entre la población. 

	         Hay varias funciones del gobierno que contribuyen a que la población in-
cremente su nivel de inclusión financiera, tales como la realización de pagos 
(de servicios y bienes públicos, de impuestos, etc.) o recibir transferencias (pro-
gramas de asistencia social y transferencias gubernamentales). En la medida 
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en que el gobierno facilite y fomente que estos pagos y recepción de recursos 
se lleven a cabo por medios electrónicos y mediante el sistema financiero for-
mal, la adopción de los nuevos productos que ofrezca el sector privado para 
el envío de remesas nacionales será más fácil. 

•	 Difundir entre la población las opciones y ventajas que ofrecen los proveedo-
res formales para el envío de recursos en el territorio nacional.

	       En muchas ocasiones, la transmisión del efectivo a un nuevo medio electró-
nico se ve obstaculizada por la falta de información entre la población sobre 
las alternativas que tiene a su alcance y las ventajas que estas ofrecen frente al 
status quo. En este sentido, se recomienda llevar a cabo, en conjunto con los 
proveedores de servicios de remesas, campañas de educación y promoción 
del uso de las transferencias electrónicas, para que la población cuente con 
la información relevante para evaluar el beneficio neto que este canal ofrece 
sobre el efectivo. 

Por último, un resultado importante de este estudio es que en México las trans-
ferencias nacionales que podrían considerarse informales son efectuadas predomi-
nantemente por grupos de personas con muchas obligaciones de pago y necesidad 
de transferir recursos, pero con poco o sin acceso a los canales formales disponi-
bles para llevar a cabo estas transacciones en forma electrónica. En contraste, este 
segmento de la población está muy familiarizado con las distintas características y 
posibilidades del teléfono móvil. Por ello, los servicios financieros móviles resultan 
particularmente adecuados para atraer a la población no atendida hacia canales al-
ternativos que ofrecen los proveedores formales. Las diversas recomendaciones que 
se presentaron en párrafos anteriores pueden contribuir a reducir la informalidad 
y a acrecentar las transacciones que se llevan a cabo en el sistema financiero formal.
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Apéndice I. Resultados de la encuesta de remitentes de remesas 
nacionales en México

1	D atos del encuestador

1.1	 Lugar donde se recabó la encuesta

Distribución por entidad federativa (en porcentajes) 
Baja 

California
Distrito 
Federal

Estado de 
México Quintana Roo Jalisco Nuevo León Suma

21.05 20.56 20.56 17.27 12.34 8.22 100.00

N = 608 encuestas

Baja California
21.05

Distrito Federal
20.56

Estado de 
México
20.56

Tijuana  13.32

Mexicali  7.73

Iztapalapa   6.41

Gustavo A. Madero              5.43

Ciudad Nezahualcóyolt     12.01

Ecatepec de Morelos  8.55

Solidaridad  0.82

Benito Juárez              16.45

Monterrey   8.22

Guadalajara   3.13

Zapopan         9.21

Tlalpan                   8.72

Tijuana    12.5
La Mesa     0.82

Mexicali     3.62
San Felipe    4.11

Tlalpan     8.72

Iztapalapa    6.41

Gustavo A. Madero   5.43

Ciudad Nezahualcóyolt   2.47
Col. Campestre Guadalupana 3.78
Benito Juárez   5.60
Colonia Impulsora   0.16

Ecatepec de Morelos    5.92
Col. Jardines de Casa Nueva 0.66
Colonia Centro    1.97

Cancún    16.45

Playa del Carmen    0.82

Zapopan     9.21

Guadalajara    3.13

Quintana Roo
17.27

Jalisco
12.34

Nuevo León
8.22
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1.1.1 Instituciones donde se levantaron las encuestas (distribución porcentual)

Telecomm Bansefi Otro Suma

72.04 2.96 25.00 100.00

N = 608

 
1.2 Clave de encuestador 

1.3 Fecha

1.3.1 Hora inicio encuesta

1.3.2 Hora fin encuesta

1.3.3 Duración encuesta en minutos

2	D atos del encuestado

2.1.1 ¿Cuál es su edad?

N Promedio Desviación estándar Mínimo Máximo

608 38.25 13.47 17 81

2.1.2 Género (distribución porcentual)

Masculino Femenino Suma

38.49 61.51 100.00
   N = 608 

2.1.3 ¿Cuál es su estado civil? (distribución porcentual)

Soltero(a) Casado(a) Viudo(a)/Divorciado(a) Suma

28.95 59.21 11.84 100.00
    N = 608 

2.1.4 ¿Tiene hijos viviendo con usted, en otra vivienda en este municipio o en otro 
municipio? (distribución porcentual)

Hijos conmigo No tengo hijos
Hijos en otro(s) 

municipio(s)
Hijos en varios 

lugares

Hijos en otra 
vivienda de este 

municipio Suma

35.86 24.67 23.36 12.16 3.95 100.00
 

N = 608 
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2.2.1 ¿Cuál es el código postal de la vivienda en la cual reside? 

2.2.2 ¿Cuántos meses tiene viviendo de manera continua en esta ciudad/municipio?

N Promedio Desviación estándar Mínimo Máximo

608 15.22 14.65 0 74

2.2.3 ¿Cuál es su estado y ciudad de origen? 

Estado (distribución porcentual)
Veracruz 11.18

Chiapas 11.02

Oaxaca 10.69

Distrito Federal 6.58

San Luis Potosí 6.25

Puebla 5.92

Hidalgo 5.43

Jalisco 4.93

Estado de México 4.61

Baja California 4.44

Michoacán 4.44

Yucatán 4.44

Guerrero 3.45

Sinaloa 2.82

Tabasco 2.47

Guanajuato 1.48

Nayarit 1.32

Nuevo León 1.32

Campeche 1.15

Durango 1.15

Zacatecas 1.15

Sonora 0.99

Querétaro 0.66

Chihuahua 0.49

Quintana Roo 0.49

Morelos 0.33

Otros 0.32

Baja California Sur 0.16

Coahuila 0.16

Tamaulipas 0.16

Suma  100.00

                                        N = 608 
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Municipio
Localidad

2.3 ¿Cuál es su nivel de escolaridad? (distribución porcentual)

Primaria 
incompleta

Primaria 
completa

Secundaria 
completa

Preparatoria 
completa

Universidad 
incompleta

Universidad 
completa Suma

14.31 25.49 31.41 16.78 3.13 8.88 100.00

N = 608 

2.4.1 ¿Actualmente cuál es su ocupación principal? (distribución porcentual)

Servicios 26.07

Otra 20.46

Trabajo de la construcción 13.70

Ama de casa 13.37

Empresario, trabajo por cuenta propia, 
autónomo 

 7.76

Vendedor  7.76

Profesional  3.62

Jubilado  2.15

Desempleado  1.65

Estudiante  1.47

Maestro  1.16

Empleado en el campo/agrícola  0.83

Suma  100.00

                                                                                                                                                                            N = 606 

2.4.2 Su ocupación es de: (distribución porcentual) 

Tiempo completo Medio tiempo
Menos de medio 

tiempo No respondió Suma

82.51 13.37 0.65 3.47 100.00

N = 606
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2.5.1 ¿Cuál es su ingreso mensual personal, en pesos? (distribución porcentual)

Hasta 2,500 11.19

Entre 2,501 y 5,000 46.58

Entre 5,001 y 7,500 21.92

Entre 7,501 y 10,000 11.87

Entre 10,001 y 20,000  6.16

Entre 20,001 y 30,000  1.60

Más de 30,000  0.68

Suma  100.00

                                                                                                                                                                              N = 438

2.5.2 ¿Cuál es su ingreso mensual personal? (en pesos)

N Promedio Desviación estándar Mínimo Máximo

438 6,039.20 5,078.66 150 50,000

2.5.3 ¿Cuál es el ingreso mensual total de todos los que comparten su hogar y gastos de 
alimentación, sin contarlo a usted? (distribución porcentual)

0 11.07

Hasta 2,500 9.06

Entre 2,501 y 5,000 19.77

Entre 5,001 y 7,500 10.91

Entre 7,501 y 10,000  4.19

Entre 10,001 y 20,000  2.85

Entre 20,001 y 30,000  1.17

Más de 30,000  1.51

Vivo solo(a) 28.52

No respondió 10.74

Suma  100.00

                                                                                                                                                                            N = 596
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3 Envíos de dinero nacionales

3.1 ¿Generalmente a qué lugar del país manda dinero? 

Estado (distribución porcentual)
Chiapas  11.51

Oaxaca  11.51

Veracruz  11.18

Puebla  7.24

San Luis Potosí  6.43

Hidalgo  6.09

Jalisco  5.26

Guerrero  4.44

Baja California  3.95

Michoacán  3.95

Yucatán  3.95

Nayarit  2.96

Tabasco  2.96

Estado de México  2.63

Guanajuato  2.47

Sinaloa  2.14

Sonora  1.81

Campeche  1.32

Zacatecas  1.32

Durango  1.15

Querétaro  1.15

Tamaulipas  1.15

Distrito Federal  0.82

Morelos  0.82

Quintana Roo  0.66

Coahuila  0.33

Aguascalientes  0.16

Baja California Sur  0.16

Chihuahua  0.16

Colima  0.16

Nuevo León  0.16

Suma  100.00

N =608
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3.2 En promedio ¿cuánto envía cada vez? (en pesos) 

N Promedio Desviación estándar Mínimo Máximo

595 1,229.58 1,280.10 150 20,000

3.3 ¿Cuántas veces al año envía dinero? (veces)

N Promedio Desviación estándar Mínimo Máximo

597 16.67 15.39 1 96

3.4 Este envío ¿lo hace de manera periódica, ya como costumbre o de manera 
esporádica? (distribución porcentual) 

Envío regular Envío esporádico Suma

58.69 41.21 100.00

3.5 ¿Cuánto tiempo lleva enviando dinero? (en meses) 

N Promedio Desviación estándar Mínimo Máximo

596 56.43 75.86 1 600 meses

3.6 ¿A quién le envía dinero generalmente? (distribución porcentual)

Madre/Padre 40.79

Pareja 15.31

Hijo(a)s 12.99

Hermano(a)s  8.72

Otros familiares  8.22

Suegro(a)s  4.11

Otros  4.11

Abuelo(a)s  3.45

Amigos  2.30

Suma  100.00

                                                                                                                                                                           N = 608 
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3.7 ¿Qué método utiliza para enviar dinero?

  Porcentajes1 Porcentajes

Bancos 14.97  11.56

Caja de ahorro  1.15  0.89

Chofer de autobús  0.66  0.51

Compañía de envíos  7.40  5.72

Conocido  1.48  1.14

Internet  0.16  0.13

Otro 21.38  16.52

Telégrafo/giro postal 82.24  63.53

Suma No aplica 100.00

 1 Las respuestas no suman 100 por ciento por ser tabuladas por frecuencia 
de respuesta.

 N = 608 

3.8 ¿Cuál es su compañía/banco/método preferida(o) para enviar dinero? 

3.9 ¿Cuánto le cobran por mandar su dinero?(en pesos) 

N Promedio Desviación estándar Mínimo Máximo

577 67.64 59.72 0 500

3.10 Su empresa preferida de envío es (distribución porcentual): 

Muy de 
acuerdo De acuerdo Indiferente

En 
desacuerdo

Muy en 
desacuerdo Suma

Transparente en sus precios 21.29 61.54 8.09 7.10 1.98 100.00

Confiable 38.28 58.42 1.16 0.98 1.16 100.00

Fácil de usar 37.46 59.24 1.49 0.83 0.98 100.00

Barata 25.91 42.08 13.20 14.03 4.78 100.00

Buena calidad 21.62 37.79 36.14 3.63 0.82 100.00

Con horario accesible 28.38 53.63 8.25 7.76 1.98 100.00

Abierta en días no laborales 24.92 44.72 13.86 11.88 4.62 100.00

Está cercana 29.04 41.42 7.59 16.83 5.12 100.00

Múltiples vías de acceso 34.49 55.61 5.28 3.14 1.48 100.00

N = 606
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3.11 ¿Le interesaría otro medio para enviar su dinero? El 31% respondió que sí.

3.12 ¿Por qué no usa estas alternativas de envío de dinero? 

4 Sistema financiero mexicano

4.1 ¿Tiene cuenta en el sistema financiero mexicano? (distribución porcentual)

Sí  40.46

No  59.54

Suma  100.00
 

                                                                                                                                                                            N = 608 

4.2 ¿En qué tipo de institución tiene su cuenta principal? (distribución 
porcentual)

Banco/sociedad cooperativa  35.03

Caja de ahorros  1.64

Otro  3.62

No respondió  59.71

Suma 100.00
 

                                                                                                                                                                                     N = 608 

4.3 ¿Cuales de estos servicios financieros personales tiene? 

  Porcentajes1 Porcentajes

Cuenta de ahorro 27.30 19.81

Cuenta de cheques 29.77 21.60

Préstamo personal 13.98 10.14

Seguro de gastos médico 33.88 24.58

Seguro de vida 27.14 19.69

Tarjeta de apoyo  5.76  4.18

Suma No aplica  100.00
 

                                                                                                                                                 
1 Las respuestas no suman 100% por ser tabuladas por frecuencia de respuesta.  

                                   N = 608 

4.4 ¿Usted ahorra o invierte de alguna manera? (distribución porcentual)

Sí  50.25

No  49.75

Suma 100.00
 

                                                                                                                                                                               N = 597
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4.5 Aproximadamente, ¿cuánto ahorra usted en un año? (en pesos)

N Promedio Desviación estándar Mínimo Máximo

263 14,736 15,731.53 500 100,000

4.6 ¿Cuál es el propósito de sus ahorros? 

   Porcentajes1  Porcentajes

Fallecimiento 1.64  2.63

Adquisición de casa 7.07 11.32

Gastos escolares 7.57 12.11

Jubilación 5.76  9.21

Compra de carro 1.81  2.89

Envíos a familiares 4.93  7.89

Invertir en empresa 5.43  8.68

Ocasiones especiales 3.45  5.53

Futuras compras 2.14  3.42

Otro: emergencias, viajes, etcétera  22.70 36.32

Suma No aplica 100.00

                                                

1 Las respuestas no suman 100% por ser tabuladas por frecuencia de respuesta.  N = 608. 

4.7 ¿En dónde recoge el dinero el receptor de su envío? 

   Porcentajes1  Porcentajes

Sucursal bancaria 13.16 10.68

Agencia de envíos (como Western Union, Moneygram)  6.91  5.61

Oficina de telégrafos 79.93 64.89

Cooperativa/caja popular  0.66  0.53

Conocido  0.99  0.80

Servicios de transporte  0.49  0.40

Otro 21.05 17.09

Suma No aplica 100.00

                                              

1 Las respuestas no suman 100% por ser tabuladas por frecuencia de respuesta.

4.8 ¿El hogar al que usted envía dinero tiene otras fuentes de ingreso 
(distribución porcentual)?

Sí  52.47

No  47.53

Suma 100.00
 

                                                                                                                                                                                N = 608 
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4.9 ¿Cual es la principal fuente de ingreso del hogar receptor de remesas 
(distribución porcentual)?

Negocio propio
Trabajo 

asalariado
Apoyo 

gubernamental Pensión Otro No respondió Suma

17.76 17.43 4.78 3.78 8.39 47.86 100.00

N = 608 

5 Internet

5.1 ¿Con qué frecuencia utiliza internet? (distribución porcentual)

4 o más veces 
por semana

3 veces por 
semana

2 veces por 
semana

1 vez por 
semana

Casi no lo 
utiliza

No lo uso o 
conozco Suma

12.66 2.63 5.59 7.41 10.36 61.35 100.00

N = 608 

5.2 ¿Ya ha utilizado internet para hacer alguna compra electrónica o para 
realizar una operación bancaria? (distribución porcentual)

Si para realizar 
compras en 

internet

Si, para realizar 
una operación 

bancaria Si, para ambos

No lo uso para 
ninguna de las 

anteriores No respondió Suma

4.28 1.64 2.31 30.26 61.51 100.00

N = 608 

6 Telefonía móvil

6.1 ¿Tiene un teléfono celular? (distribución porcentual)

Sí  79.24

No  20.76

Suma 100.00

                                                                                                                                                                           N = 607 

6.2 ¿Con qué método recarga su celular? (distribución porcentual)

Compra de tiempo aire en tienda de conveniencia  78.4

Compra de tarjeta de prepago en tienda de conveniencia  10.4

Compra de tiempo aire en un banco  6.2

Tengo un plan con una compañía  1.7

Otro  3.3

Suma  100.00
 

                               N = 608 
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6.3 ¿Además de las llamadas, puede hacer uso de ese teléfono para…?

Mensajes Fotos Música Compras Internet Otros usos Suma

Porcentajes1 97.30 58.84 56.76 39.92 21.21 9.36 No aplica

Porcentajes 34.41 20.84 20.10 14.09 7.48 3.30 100.00
1 Las respuestas no suman 100% por ser tabuladas por frecuencia de respuesta. 
N = 481 

6.4 ¿El receptor principal de sus envíos tiene un celular (distribución 
porcentual)?

Sí  50.49

No  49.51

Suma 100.00

                                         N = 608 

7 Prácticas y métodos de pago 

7.1 ¿Tiene tarjeta(s) de crédito y/o tarjeta(s) de débito? (distribución 
porcentual)

No tiene ninguna de las dos  61.02

Débito  28.45

Ambas  6.91

Crédito  3.62

Suma 100.00

                                                                                                                                                                               N = 608 

7.2 ¿Quién emite su(s) tarjeta(s) de crédito? 

  Banco Caja de ahorro
Compañía de 

tarjetas de crédito
Tarjetas de 

tienda Suma

Porcentajes1 85.23 5.93 0.43 12.39 No aplica

Porcentajes 82.11 5.69 0.41 11.79 100.00

 N= 237  N= 236  N= 233  N= 234
1 Las respuestas no suman 100% por ser tabuladas por frecuencia de respuesta.
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7.3 ¿Cuál otro tipo de tarjetas tiene usted? 

 Porcentajes1  Porcentajes

Tarjetas de puntos/lealtad/descuento 26.64 50.47

Tarjetas de sistema de tránsito 11.51 21.81

Tarjetas prepagadas para el teléfono  7.24 13.71

Tarjetas electrónicas de beneficios  4.44  8.41

Suma No aplica 100.00
                                    1 Las respuestas no suman 100% por ser tabuladas por frecuencia de respuesta.
                      N =608

7.4 ¿Qué tipo de compras realiza usted y cómo las paga generalmente… ?

 Pagos… Porcentajes1 Porcentajes

en supermercados 87.66 16.42

de celular 79.44 14.88

de luz 74.51 13.95

del servicio de agua potable 67.11 12.57

de medicina 48.19 9.02

de la renta (vivienda) 44.74 8.38

por teléfono fijo 29.32 5.48

de gasolina 24.84 4.65

por servicios de internet 22.04 4.13

de servicio 17.60 3.30

de colegiatura 14.47 2.71

de crédito de tienda 
departamental

10.36 1.94

de tarjeta de crédito  8.22 1.54

Otros  5.59 1.05

Suma No aplica 100.00

                                                                                                                                                      

1 Las respuestas no suman 100% por ser tabuladas por frecuencia de respuesta. 
                     N =608



65méxico • 2012

7.
5 

Q
ué

 ti
po

 d
e c

om
pr

as
 re

al
iz

a 
us

te
d 

y c
óm

o 
la

s p
ag

a 
ge

ne
ra

lm
en

te
…

 (d
is

tr
ib

uc
ió

n 
po

rc
en

tu
al

)?

Pa
go

s…

D
el

 n
eg

oc
io

 
pr

ov
ee

do
r 

de
l s

er
vi

ci
o

Ba
nc

ar
ia

O
fic

in
a 

de
 

te
lé

gr
af

os

Ti
en

da
 d

e 
co

nv
en

ie
nc

ia
/

su
pe

rm
er

ca
do

Ta
rj

et
a 

de
 

dé
bi

to
 o

 
cr

éd
ito

Tr
an

sf
er

en
ci

a 
m

an
ua

l p
or

 
in

te
rn

et

Tr
an

sf
er

en
ci

a 
o 

gi
ro

 
ba

nc
ar

io
C

he
qu

e
N

o 
re

sp
on

di
ó

Su
m

a

de
 c

el
ul

ar
 7

.8
7

 1
.6

6
3.

31
 8

5.
50

1.
45

0.
00

0.
21

0.
00

0.
00

10
0.

00

de
 c

ol
eg

ia
tu

ra
 

61
.6

3
 2

9.
55

4.
55

 0
.0

0
0.

00
1.

14
0.

00
0.

00
3.

41
10

0.
00

de
 c

ré
di

to
 d

e 
ti

en
da

 
de

pa
rt

am
en

ta
l

80
.6

5
 3

.2
3

0.
00

11
.2

9
3.

23
0.

00
1.

61
0.

00
0.

00
10

0.
00

de
 g

as
ol

in
a

90
.7

3
 0

.0
0

0.
00

 0
.0

0
8.

61
0.

00
0.

00
0.

00
0.

66
10

0.
00

de
 la

 r
en

ta
 (

vi
vi

en
da

)
96

.3
2

 3
.3

1
0.

37
 0

.0
0

0.
00

0.
00

0.
00

0.
00

0.
00

10
0.

00

de
 lu

z
65

.5
6

 1
0.

15
3.

97
19

.6
5

0.
44

0.
22

0.
00

0.
00

0.
00

10
0.

00

de
 m

ed
ic

in
a

98
.2

9
0.

34
0.

00
 0

.3
4

0.
68

0.
00

0.
00

0.
00

0.
34

10
0.

00

de
 se

rv
ic

io
82

.2
4

1.
87

0.
93

 1
1.

21
2.

80
0.

93
0.

00
0.

00
0.

00
10

0.
00

de
 ta

rj
et

a 
de

 c
ré

di
to

14
.0

0
 6

8.
00

0.
00

 4
.0

0
2.

00
2.

00
10

.0
0

0.
00

0.
00

10
0.

00

de
l s

er
vi

ci
o 

de
 a

gu
a 

po
ta

bl
e

76
.9

6
7.

60
0.

98
14

.2
2

0.
00

0.
25

0.
00

0.
00

0.
00

10
0.

00

en
 su

pe
rm

er
ca

do
s

93
.8

1
0.

00
0.

00
 0

.3
8

5.
82

0.
00

0.
00

0.
00

0.
00

10
0.

00

O
tr

os
 

70
.5

9
5.

88
2.

94
17

.6
5

2.
94

0.
00

0.
00

0.
00

0.
00

10
0.

00

po
r 

se
rv

ic
io

s d
e 

in
te

rn
et

71
.6

4
4.

48
0.

75
17

.1
6

2.
24

2.
24

0.
75

0.
75

0.
00

10
0.

00

po
r 

te
lé

fo
no

 fi
jo

70
.0

6
7.

34
1.

13
19

.2
1

1.
69

0.
56

0.
00

0.
00

0.
00

10
0.

00

N
 =

 6
08

, e
xc

ep
to

 te
lé

fo
no

 N
 =

 6
07



66 Programa de Aplicación de los Principios Generales para los Mercados de Remesas en América Latina y el Caribe

8 Migración 

8.1 ¿Piensa que algún otro familiar o miembro de su hogar emigrará de su 
municipio en los próximos 12 meses? (distribución porcentual)

Sí  23.52

No  71.55

No respondió  4.93

Suma 100.00

                                                                                                                                                                             N = 608 

8.2 ¿Cuál es la razón por la cual su familiar emigraría? 

  Porcentajes1 Porcentajes

Para enviar dinero a la familia 1.81 6.18

Porque los salarios son muy bajos 1.97 6.74

Para mejorar su vida o la de sus hijos 
(familia)

3.62 12.36

Porque no ha encontrado trabajo 12.5 42.70

Porque tiene familiares o amigos que le 
recomendaron

1.48 5.06

El costo de vida es alto – no se puede vivir 2.8 9.55

Por la inseguridad 1.15 3.93

Otra razón 3.95 13.48

Suma No aplica 100.00
                                                 1 Las respuestas no suman 100% por ser tabuladas por frecuencia de respuesta. 
                             N =608

8.3 Pensando en el corto plazo ¿usted planea? (distribución porcentual) 

Quedarme aquí  58.22

Volver definitivamente a mi estado/municipio  13.32

Volver a mi estado/municipio y regresar aquí en otra temporada  20.72

No sé  6.42

No respondió  1.32

Suma 100.00

                                                             N = 608
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Apéndice II: Cuestionario Aplicado a los Actores de la Industria de 
Remesas Nacionales

Cuestionario a actores de la industria

Nombre de la Institución: 

I.   Sobre servicios de transferencias internas de dinero
1. Transferencias de dinero a nivel nacional
2. Tipo de servicios de transferencias de dinero: 
3. Experiencia  (cantidad de años) 
4. Propiedad de plataforma: 
5. Número de transferencias de remesas 
6. Volumen o monto de transferencias actual.
7. Comparación con el momento en el que se comenzó con el servicio de trans-

ferencias: 
8. Tipo de promoción (medios, promotores, encuentros-ferias, otro)
9. Método de comercialización cruzada otros productos 
10. Producto cruzado más común
11. [Conocimiento] Posición en el mercado nacional de giros

II.  Sobre la intermediación financiera con respecto a las transferencias de efectivo
1. [Conocimiento] Porcentaje de clientes o miembros que envían/reciben remesas
2. [Conocimiento]Mecanismo utilizado para llevar un registro 
3. Tipo de oferta de servicios financieros en donde operan (ninguna, cuenta de 

ahorro, certificados de depósito, pensiones, créditos y préstamos, depósitos 
a plazo, otros —seguros—, etcétera) 

4. Método e incentivos para atraer uso de otros productos (ninguno, cupones, 
tasas de interés bajas, sorteos, etcétera) 

5. Resultados de estos esfuerzos 

III. Sobre el contexto legal de las transferencias 
1. Nivel de familiarización con el marco legal de transferencias de remesas? (áreas 

de cumplimiento legal, personal dedicado)
2. Retos legales que encaran para proveer producto de remesas 

IV. Sobre la tecnología en la transferencia de efectivo
1. Tipo de plataforma tecnológica para las transferencias de remesas (propio, de 

otra empresa especializada, del operador como MG)
2. Plataforma propia, identificación cuenta origen, dar de alta, importe máxi-

mo, a los 30 minutos, se visualiza dentro de los beneficiarios. Sucursal a que 
quiero enviar. 

3. Oferta de giros con instrumentos tecnológicos (tarjeta, internet, móvil, otro)
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V. Administración de sistemas de datos (clientes y transferencias)	
1. Tipo de registro sistematizado de transferencias

Controla área de seguridad/nivel de uso de sistematización de datos (legal, 
cruce de ventas, etcétera)

2. Historial de pagos para evaluar capacidad de pago del cliente : 

VIII. Modelos de inclusión financiera
1. Cobertura geográfica de la oferta: población, sector rural, sector menos fa-

vorecido
2. Cobertura especializada (sector joven, tercera edad, mujer, etcétera)
3. Costos de servicio al cliente
4. Rango de servicios o productos ofrecidos a 1 y 2 (¿hay diferencias entre sectores?)
5. Nivel de penetración de esta población (1 y 2)
6. Tipo de requisitos
7. Atención especializada (ventanilla única, etcétera)
8. Estrategia de acercamiento al cliente 

Tendencia de la industria bancaria y de pagos en referencia a remesas internas: 
puntaje
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