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Fuente: ENIGH 06; Análisis del Equipo; Sigmarket; INEGI

Los clientes de BANSEFI son principalmente mujeres y de mayor edad que el 

promedio de edad de la poblaci·n en el pa²sé 

4

68% de clientes BANSEFI que no son 

receptores de Oportunidades son mujeres

Género en usuarios de BANSEFI

Porcentaje, 100%=4.9 millones de cuentas

Mujeres

Hombres

BANSEFI

86

14

Rangos de BANSEFI

Porcentaje

La edad promedio es de 42 años en 

usuarios de BANSEFI 

La edad promedio en la República 

Mexicana es de 26 años (INEGI, 2005)

2

6

9

13

16

14

11

10

7

5

3

2

2

0De 100 y más

De 75 a 99

De 70 a 74

De 55 a 59

De 60 a 64

De 65 a 69

De 50 a 54

De 45 a 49

De 40 a 44

De 35 a 39

De 30 a 34

De 25 a 29

De 20 a 24

De 18 a 19



Fuente: ENIGH 06; Análisis del Equipo; Sigmarket, Encuesta BANSEFI

Nota: Niveles Socioecon·micos de la Asociaci·n Mexicana de Agencias de Investigaci·n (AMAI) basado en10 preguntas: ñregla 

AMAI 10x6ò (establecido por AMAI Septiembre 2009) para ser comparable con otros estudios socioecon·micos en M®xico. 

é y el 96% ellos pertenecen a los estratos econ·micos m§s bajos, que son 

los que tienen menos acceso servicios financieros
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 Mercado de BANSEFI

 Estrategia de BANSEFI para la inclusión financiera
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La estrategia de BANSEFI en inclusión financiera es incrementar la oferta de 

puntos de distribución y de productos y enseñarles a las personas los 

beneficios del ahorro formal

Incrementar oferta de

servicios financieros: 

Ofrecer más puntos de

distribución y más y

mejores servicios

Incrementar demanda

de dervicios

financieros:

Enseñar los beneficios

del ahorro formal 

Partes de la estrategia 

Å Expandir la cobertura de servicios financieros a través de 

corresponsales y tecnología de punta como banca móvil

Å Migrar de una distribución de apoyos gubernamentales 

tradicional a distribución electrónica: apertura de cuentas, 

entrega de tarjetas e instalación de TPVs en establecimientos

Å Mejorar la oferta de productos que se ofrecen a través de 

sucursales y corresponsales

Å Abrir cuentas de forma simplificada

Descripción

Å Educación financiera a beneficiarios de Oportunidades 

que retiran su apoyo a través de corresponsales

BANSEFI

Å Talleres para capacitar a capacitadores para el SACP

Å Creación de herramientas para facilitar la enseñanza como 

el micrositio www.finanzasparatodos.org.mx

Å Caravana de L@ Red de la Gente
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http://www.finanzasparatodos.org.mx/


La estrategia integral de BANSEFI acerca los servicios financieros a las 

personas en dos etapas

Dispersión electrónica urbana (360,000 beneficiarios)

ǐSe usa en zonas en las que hay cajeros 

automáticos 

ǐSe dispersa en cuenta BANSEFI 

ǐEl beneficiario retira su apoyo de cajero automático

Dispersión electrónica rural (160,000 beneficiarios y 

2,800 TPVs instaladas en tiendas Diconsa)

ǐSe usa en zonas donde no hay acceso a servicios 

financieros

ǐSe dispersa en cuenta BANSEFI de beneficiarios

ǐSe instala una TPV en el establecimiento 

ǐSe entrega tarjeta una tarjeta a los beneficiarios

ǐEl beneficiario retira su apoyo completo en una 

exhibición en el establecimiento

Servicios financieros no bancarios

Pago de diversos apoyos gubernamentales

Pago de créditos

Pago de TELMEX

Recepción de remesas nacionales e

internacionales

 Compra de tiempo aire

 Pago de CFE y otros servicios

 Distribución de micro-seguros

Servicios financieros bancarios (corresponsales)

ǐConsulta de saldos

ǐDepósitos en efectivo

ǐRetiros en efectivo 

ǐDepósitos en efectivo por parte de terceros

Dispersión Electrónica

Incremento de servicios financieros 

8

BANSEFI dispersa apoyos 

gubernamentales de dos formas

Servicios financieros 

bancarios y no bancarios
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Actualmente, BANSEFI está asociado con tres de las redes más importantes 

del país en las que dispersa Oportunidades y 70 y más1

Actualmente se cuentan con 3 redes de

distribución que tienen más de 33,000

puntos potenciales de ventaé

FUENTE: SEDESOL, Diconsa, PEMEX, Gobierno Federal de México

Red Información

 23,000 puntos de 

venta

 Cubre los 

municipios más 

pobres

 8,351 puntos

de venta

éEn las que dispersa Oportunidades y 70 y más1.

Adicionalmente, se está negociando con Jornaleros

Agrícolas y Procampo

Red Información

 Transferencia condicional de

efectivo

 5.5 millones de beneficiarios

 Subsidio para productores agrícolas

 1.8 millones de beneficiarios

 Subsidio para personas mayores de

70 años de edad

 Más de 2 millones de beneficiarios

 Subsidio para jornaleros agrícolas

migrantes

 373 mil beneficiarios

1

1. La asociación con PEMEX y 70 y más está acordada pero iniciará durante el último trimestre del 2010

 2,150 puntos

de venta

La prioridad es que la mayor parte de estos puntos 

distribuyan servicios financieros, privilegiando la 

participación de aquellos que son agentes 

financieros

http://www.oportunidades.gob.mx/index.html
http://www.sedesol.gob.mx/index/index.php?sec=801576


¿Qué es un corresponsal?

Son terceros contratados 

por un banco para que 

realicen operaciones 

bancarias a nombre de él

Å El banco es el dueño de 

las cuentas

Å El banco garantiza las 

transacciones

¿Qué cosas pueden hacer los corresponsales?

ÅPagar servicios como TELMEX y CFE, entre otros

ÅRetirar dinero de la cuenta bancaria

ÅDepositar dinero en cuenta propia o de terceros

ÅPagar préstamos

ÅConsultar el saldo de la cuenta de bancaria propia

¿Qué cosas no pueden hacer los corresponsales?

ÅPagar cheques

ÅAbrir cuentas bancarias 

ÅForzar a que compre otros productos al usar el corresponsal

Gracias a un cambio de regulación, BANSEFI puede contratar 

corresponsales para que haga operaciones bancarias en su nombre lo 

que permite expandir la cobertura de una forma eficiente
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Usando este esquema, BANSEFI tiene un piloto 18 corresponsales en tiendas 

Diconsa que también dispersan Oportunidades

Piloto en

Estado de

México y 

Puebla

18 tiendas

Diconsa

Piloto Socios 

Ventajas de hacer

dispersiones en

corresponsales

Å Inicio de corresponsales

22 de febrero 2010

Å Servicios actuales

Depósitos, retiros, consulta 

saldos y pagos de TELMEX

Å Cantidad de beneficiarios 

atendidos por este piloto

3,614

Historia
Å Los costos fijos y 

los de 

enrolamiento se 

distribuyen entre 

más transacciones 

haciendo que las 

transacciones sean  

más baratas

Å Incrementa el 

impacto positivo 

para los usuarios

Å Crea mayor 

confianza para que 

los beneficiarios 

usen servicios 

financieros
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Durante el piloto se ha mostrado que este modelo es escalable y se instalarán aproximadamente 300

corresponsales durante el año 2010

http://www.oportunidades.gob.mx/index.html


Melinda Gates, esposa de Bill Gates, visitó el proyecto de BANSEFI y dejó 

este testimonioé

bill.wmv
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bill.wmv
file:///F:/Documents and Settings/Rodrigo Navarro/Local Settings/Local Settings/Rodrigo Navarro/Local Settings/Temp/Desktop/Women Matter Video 01_Hi (still a long way to go).wmv


¿Cuál es la meta de dar clases de educación financiera?

Enseñarle a la gente habilidades para el manejo de recursos y la toma de 

decisiones

 Permitir que aprovechen oportunidades (abrir una microempresa, 

comprar un terreno o hacer arreglos al hogar)

 Evitar dificultad en emergencias (Enfermedades, muertes, 

desastres naturales)

 Planear para eventos de vida (Boda, nacimiento de un bebé, 

cuidar a adultos mayores, pagos escolares, retiro)

Adicionalmente BANSEFI imparte cursos de educación financiera a los 

clientes potenciales donde se les explica principalmente los beneficios del 

ahorro formal 
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Programa Acciones concretas

Talleres para el sector de Ahorro

Crédito Popular 

Å Se capacitaron a facilitadores de 26 intermediarios financieros populares, de 15 

organizaciones civiles y de 2 universidades, capacitando así a más de 370 

facilitadores en Educación Financiera

Caravana de L@ Red de la Gente Å Se han realizado cursos de Educación Financiera en dos aulas móviles 

Å En 2009 se capacitó a 11,500 personas y en 2010 ya se realizo una primera 

ruta de la Caravana, capacitando a 5,986 personas 

Actividades con instituciones

académicas y publicación de varios

materiales

Å Se impartirán 1,765 talleres a 80,000 clientes en 23 estados en 

conjunto con la Benemérita Universidad Autónoma de Puebla

Å Se publicaron los materiales ñEducaci·n Financiera: Su Dinero y 

su Futuroò y ñProtecci·n Financiera para su familia: Prevenci·n 

de riesgos y segurosò

Educación financiera a beneficiarios

de Oportunidades

Å Durante 2010, se impartieron 75 talleres de Educación Financiera atendiendo 

a 3,500 usuarios en las 18 tiendas Diconsa que operan ya como 

corresponsalías BANSEFI 

Micrositio ñFinanzas para todosòÅ Se desarrolló un sitio con cápsulas educativas sobre planificación financiera, 

ahorro, crédito, seguros y servicios financieros en la que se pueden realizar 

preguntas contestadas por personal de BANSEFI experta en el tema

Esta educación se imparte de 5 formas diferentes 
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