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Reconocimientos

La Ventanilla de Asesorfa Financiera (Ventanilla) se hizo posible gracias a la colaboracién dedicada de
muchos socios.

La Ventanilla, asf como la publicacién de este informe, se hicieron posibles con el generoso apoyo de Citi
Community Development, que ha sido un socio fundamental en el trabajo de la Oficina de Capacitacion
Financiera (OFE) del Departamento de Asuntos del Consumidor (DCA) de la ciudad de Nueva York en el

desarrollo del campo de capacitacién financiera municipal.

Agradecemos a los funcionarios del Consulado General de México en Nueva York por su valiosa alianza en el
lanzamiento de la Ventanilla. Nuestro programa se desarrollé en base a los servicios existentes del consulado
para habilitar a los ciudadanos mexicanos y proveer recursos esenciales para la comunidad. Alojar la Ventanilla
en el consulado fue vital para el éxito del programa, al igual que las contribuciones del personal en el
Departamento de Asuntos Econémicos del consulado.

Estamos profundamente agradecidos con Ariva por proporcionar servicios de preparacién de impuestos y
asesoramiento financiero en la Ventanilla. La experiencia y el compromiso de Ariva para desarrollar salud
financiera entre los neoyorquinos de bajos ingresos fueron vitales para establecer servicios de asesoramiento
financiero de alta calidad en la Ventanilla. Ademds, el personal de Ariva ofrecié un gran apoyo en la creacién
de hojas de consejos y herramientas de asesoramiento financiero a medida para educar a los visitantes del
Consulado de México.

Reconocemos a Qualitas of Life Foundation por su indispensable conocimiento de la comunidad de
inmigrantes mexicanos y sus contribuciones al modelo de la Ventanilla.

Agradecemos a Cities for Financial Empowerment Fund por su continua alianza en apoyo del modelo de la
Ventanilla y por abogar por su réplica nacional en los consulados en los Estados Unidos.

Finalmente, reconocemos al personal de la OFE que ha trabajado incansablemente para desarrollar este
programa para ayudar a los inmigrantes neoyorquinos en su ruta hacia la inclusién y la autonomfa financiera,
agradeciendo al personal que contribuyé con este informe: Debra-Ellen Glickstein, Directora ejecutiva;
Nicole Smith, Subdirectora ejecutiva y Andrea Korb, Oficial principal del programa. Queremos agradecer
especialmente a Tara Brown y a Stephen Lee.
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Mensaje de la alianza de la
Ventanilla

Al Departamento de Asuntos del Consumidor (DCA) de la ciudad de Nueva York, al Consulado General de
México y a Citi Community Development, les complace compartir los hallazgos del primer afio del programa
Ventanilla de Asesorfa Financiera.

Lanzado en 2014, la Ventanilla ofrece asesoramiento financiero gratuito de alta calidad en el Consulado

de México. Este nuevo programa de capacitacién financiera se basa en investigaciones de campo detalladas
respecto de las necesidades dnicas de la comunidad de inmigrantes mexicanos en la ciudad de Nueva York
realizadas por la Oficina de capacitacién financiera del DCA en alianza con Citi Community Development
y el Consulado de México; se basa en el modelo utilizado en los Centros de poder financiero de la ciudad de
Nueva York, que suman casi 30 en toda la ciudad. La Ventanilla aprovecha la confianza y el uso actual del
consulado por parte de las familias mexicanas para brindarles informacién y recursos financieros que puedan
necesitar para participar en los servicios financieros principales.

Como lo documenta este informe, la Ventanilla ya ha tenido un impacto notable en las vidas de sus clientes
en su primer afo, y se ha aprendido mucho en el proceso. El programa representa el poder de las alianzas
publico-privadas para fusionar servicios esenciales y para reunir a las partes interesadas con un compromiso
compartido de promover la inclusién y la igualdad de acceso a las oportunidades para todos los neoyorquinos,
entre ellos los nuevos inmigrantes.

DCA, el Consulado de México y Citi estdn orgullosos de trabajar juntos hacia una mayor integracion
financiera de los ciudadanos mexicanos, el tercer grupo de inmigrantes mds grande de la ciudad de Nueva
York y el que crece con mayor rapidez. M4s alld de nuestros esfuerzos en la ciudad de Nueva York, estamos
emocionados por compartir que la Ventanilla se estd expandiendo hacia otros consulados mexicanos en el pais.

Esperamos utilizar las lecciones aprendidas de este programa pionero para continuar desarrollando estrategias
innovadoras para conectar a nuevos inmigrantes con cuentas bancarias y ahorros seguros y asequibles

para incrementar su estabilidad financiera. Le invitamos a explorar el modo en que las lecciones aprendidas
se pueden aplicar a su trabajo para mejorar los servicios de capacitacién financiera en Estados Unidos.

NS Y/

Julie Menin Sandra Fuentes-Berain Bob Annibale
Comisionado del Embajadora Director mundial
Departamento de Asuntos Consulado General de Citi Community
del Consumidor México en Nueva York Development

Febrero 2016



Resumen ejecutivo

En 2014, la Oficina de Capacitacién Financiera (OFE) del Departamento de Asuntos del Consumidor (DCA)
de la ciudad de Nueva York (en adelante, OFE), en alianza con el Consulado General de México en Nueva York,
Cities for Financial Empowerment Fund, Ariva, Qualitas of Life Foundation y con el generoso apoyo de Citi
Community Development, lanzé la Ventanilla de Asesorfa Financiera, una iniciativa para ofrecer asesoramiento
financiero individual a inmigrantes mexicanos en el Consulado de México. Ventanilla es un término comun
para el mostrador de servicios en México, y la OFE ha adoptado este marco para ofrecer un programa de
asesoramiento financiero a medida en un formato que serfa familiar para los ciudadanos mexicanos. La
Ventanilla se desarroll$ sobre el éxito comprobado de los Centros de poder financiero de la ciudad, que han
brindado asesoramiento financiero individual, profesional y gratuito a mds de 35,000 neoyorquinos, y se

adapta especificamente a las necesidades de la comunidad mexicana.

La iniciativa se disefi6 para abordar algunos de los hallazgos del Estudio de servicios financieros para inmigrantes
(Estudio IFS), que se emitié en 2013 con el generoso apoyo de Citi Community Development. El Estudio
IFS fue el primer estudio en examinar en detalle los comportamientos financieros de poblaciones de
inmigrantes especificas en la ciudad de Nueva York, y se encuestaron mds de 1,300 inmigrantes de China,
Ecuador y México. El Estudio IFS hallé que el 57 por ciento de los inmigrantes mexicanos encuestados no
tenfa cuenta bancaria, un nivel m4s alto que las poblaciones ecuatorianas o chinas. Muchos inmigrantes
encuestados expresaron conceptos erréneos respecto del proceso de apertura de una cuenta bancaria,

los requisitos de identificacién y las barreras lingiiisticas. Ademds, el Estudio IFS hallé que los grupos de
inmigrantes encuestados tenfan un alto nivel de ahorro y el deseo de ahorrar, pero en general ahorraban

de manera informal, sin la proteccién de una institucién financiera formal. La Ventanilla buscaba satisfacer
esta necesidad de mayor estabilidad y acceso financiero. De acuerdo con la Ventanilla, los visitantes al
Consulado de México pueden obtener asesoramiento y apoyo confidencial y gratuito sobre presupuestacién,
gestién de dinero, acceso a productos bancarios seguros y asequibles, generacién de ahorros, declaracién

de impuestos gratuita, mejora del crédito y reduccién de deuda.

La Ventanilla representa una visién del futuro del asesoramiento financiero para las comunidades inmigrantes
y el fortalecimiento de la estabilidad financiera de los hogares de inmigrantes mediante la incorporacién de
estrategias de capacitacion financiera en la infraestructura intergubernamental y local. Ademds, este programa
representa un nueva parte integral de la provisién del servicio en el Consulado de México y es una base para
otros servicios para inmigrantes recientes.

Durante el primer afio de la Ventanilla, mds de 16,000 visitantes al consulado recibieron materiales de
educacidn financiera personal, y mds de 1,200 ciudadanos mexicanos recibieron servicios de asesoramiento
financiero, 91 de los cuales declararon impuestos por primera vez en Estados Unidos mediante un servicio
gratuito de preparacién de impuestos. Ademds, 66 personas recibieron un Nimero de identificacién personal
del contribuyente (ITIN) y 68 redujeron su deuda en mds del 10 por ciento. Estas cifras representan vidas
reales que cambiaron y el establecimiento de una base sélida para estabilidad financiera entre los inmigrantes
mexicanos en la ciudad de Nueva York.

La experiencia de la OFE durante el primer afio de la Ventanilla brinda varias lecciones clave para las
organizaciones y los consulados interesados en proporcionar servicios de asesoramiento financiero a

las comunidades inmigrantes. Este documento detalla el origen, el disefio, la implementacidn, el éxito, los
desafios y las lecciones aprendidas del programa, y se puede utilizar como marco para replicar esta
iniciativa en otras ciudades. Esperamos que estos hallazgos sirvan como gufa para las organizaciones y

los consulados que buscan incorporar el asesoramiento financiero a su provisién de servicios.



Origenes del programa: Entender las
vidas financieras de los inmigrantes
de la ciudad de Nueva York

Estudio de servicios financieros para inmigrantes

En 2013, OFE emitié los resultados del Estudio de servicios financieros para inmigrantes (Estudio IFS), la primera
iniciativa de investigacién de campo en la ciudad de Nueva York para examinar las necesidades de servicios
financieros especificos de inmigrantes recientes, en particular neoyorquinos inmigrantes chinos, ecuatorianos y
mexicanos, y las barreras reales y percibidas respecto de su participacion en el mercado de servicios financieros. El
Estudio IFS reveld brechas en servicios financieros para hogares de inmigrantes con ingresos bajos o moderados y
oportunidades de mercado perdidas para conectar los hogares de inmigrante con la corriente financiera principal.

El Estudio IFS utilizé métodos cuantitativos y cualitativos para obtener una imagen de las barreras y
oportunidades en lo que respecta a la oferta y la demanda para el acceso financiero de los inmigrantes en la
ciudad de Nueva York. La investigacién también tenia por objeto examinar las diferencias entre las personas
bancarizadas y no bancarizadas en las comunidades inmigrantes de la ciudad de Nueva York y brindar
perspectivas sobre cémo se pueden adaptar los programas y los productos a las necesidades de las personas sin
cuenta bancaria. Del muestreo de la encuesta, los mexicanos fueron los menos bancarizados (solo 43 por ciento
tenfa cuentas bancarias) en comparacién con los ecuatorianos (65 por ciento tenfa cuentas bancarias) y los
chinos (95 por ciento tenfa cuentas bancarias). El Estudio IFS demostré que los inmigrantes mexicanos, siendo
el grupo menos bancarizado, se podrian beneficiar mds de las oportunidades de asesoramiento financiero y
estarfan dispuestos a acceder a los servicios financieros principales si existiera un recurso confiable para obtener
asesoramiento.

Tabla 1: Inmigrantes mexicanos, ecuatorianos y chinos encuestados por estado bancario (%)

Mexicanos Chinos

(443) (464)

Con cuenta bancaria

Sin cuenta bancaria

Si bien los mexicanos encuestados identificaron barreras estructurales a la banca, como inquietudes respecto de las
comisiones y los saldos minimos, algunos encuestados también tenfan conceptos erréneos que podrfan corregirse
mediante un asesor financiero y educacién financiera. Por ejemplo, los inmigrantes mexicanos eran escépticos
respecto del sistema bancario de Estados Unidos, y con frecuencia respondfan que les preocupaba que su dinero
no estuviese seguro en un banco o que su informacién se proporcionara a uno de los organismos encargados de la
aplicacién de la ley. Un asesor financiero podria informar a los clientes sobre las protecciones del sistema bancario
de Estados Unidos, asi como sobre los pasos que se deben tomar para asegurar las finanzas en caso de que haya

un cambio en el estatus migratorio de una persona. Los encuestados mexicanos también indicaron inquietudes

al momento de seleccionar un banco, por ejemplo, que no sabfan a qué banco ir o que no se sentian cémodos
hablando inglés. La mayorfa de los inmigrantes mexicanos encuestados indicaron que abrirfan una cuenta bancaria
si encontraba una institucién financiera donde se hablara su idioma o que no requiriera pasaporte o nimero de
Seguro Social (SSN). Ademds, mds de un tercio de los encuestados indicaron que abrirfan una cuenta si una fuente
confiable les explicara el proceso de apertura de cuenta o si aprendieran a abrir una cuenta mediante una clase o
mediante un representante de una institucién financiera, lo que afianza la oportunidad de asesoramiento financiero.



Figura 1: Barreras estructurales percibidas de inmigrantes sin cuenta bancaria
Respuestas relacionadas con el proceso de las personas sin cuenta bancaria a “¢Por qué no ha abierto una

cuenta bancaria?”

No tengo suficiente para el saldo minimo, o las %

comisiones son demasiado elevadas.

Estoy esperando los documentos.

No tengo justificante de domicilio.

No planeo permanecer mucho tiempo en Mexicanos
Estados Unidos.
No hay bancos en mi barrio.

0% 20% 40% 60% 80%

Nota: Dado que el total de la muestra de chinos sin cuenta bancaria fue tan pequefa (21 encuestados), se omitieron de esta figura.

Figura 2: Barreras no estructurales percibidas de inmigrantes sin cuenta bancaria
Respuestas relacionadas con la confianza y la percepcion de las personas sin cuenta bancaria a “¢Por qué no ha

abierto una cuenta bancaria?”

Mexicanos

Tuve una mala experiencia con un banco anteriormente.

No conozco a nadie en el banco.

Tengo miedo de que le entreguen mi informacion a
las autoridades.

No me siento comodo hablando inglés.

No sé a qué banco ir.

Me preocupa que mi dinero no esté seguro.
No creo que necesite una.

Me preocupa que me cobren cargos ocultos.

| | | |
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Nota: Dado que el total de la muestra de chinos sin cuenta bancaria fue tan pequefia (21 encuestados), se omitieron de esta figura.

Tabla 2: Tres motivos principales por los cuales los encuestados pueden decidir abrir una cuenta*, por pais de origen (%)

...si encuentro un banco que no requiera un SSN o un pasaporte. | 58.9 49.2
...si encuentro un banco donde hablen mi idioma. 62 56.5
...si pudiera enviar dinero a casa en forma mas econémica. 52.7 44

*encuestados sin cuenta bancaria



El Estudio IFS también hall$ altos niveles de ahorro entre los inmigrantes mexicanos. El objetivo de ahorro a
largo plazo mds comun entre los inmigrantes mexicanos encuestados era financiar la educacién de sus hijos o
nietos. Aun con altos niveles de ahorro, la mayorfa de los encuestados de la comunidad inmigrante mexicana
no tenfa una cuenta bancaria y estaba ahorrando de modo informal, lo que podria dejarlos vulnerables a robos,
hurtos, estafas y otros tipos de fraude. Por lo tanto, un asesor financiero podria ayudar a identificar el mejor
vehiculo de ahorro no solo para cumplir con sus objetivos de ahorro sino para acumular activos de modo
seguro y eficaz.

Tabla 3: Aspiraciones a largo plazo por pais de origen (% si)

¢Esta ahorrando para comprar una casa/apartamento en Estados Unidos? 13.9
¢Esta ahorrando para comprar una casa/apartamento en su pais de origen? 40.7
¢Esta ahorrando para hacer mejoras en su hogar? 29.2
¢Estd ahorrando para su propia educacion? 311
¢Estd ahorrando para la educacion de sus hijos o nietos? 49.9
¢Estd ahorrando para un negocio en su pais de origen? 23.6
{Estd ahorrando para su jubilacion? 19.4

El Estudio IFS también resalté importantes indicadores demogréficos para la comunidad inmigrante mexicana
en la ciudad de Nueva York. Ochenta y dos por ciento de los encuestados mexicanos informaron que no
estaban documentados, el mayor porcentaje de los tres grupos encuestados, a pesar de haber estado en Estados
Unidos por un promedio de 10.4 afios. La mayoria (69 por ciento) tenfa empleo. La edad promedio de los
participantes del estudio mexicano era 33 anos.

Ademds de los hallazgos del Estudio IFS, el Departamento de Planificacién de la Ciudad de Nueva York
estimé que los mexicanos son el tercer grupo de inmigrantes mds grande de la ciudad de Nueva York y el que
crece mds rdpido, con una poblacién de 186,300 en 2013'. Dadas las necesidades de inclusién financiera
demostradas en el Estudio IFS, sumada al rdpido incremento en la poblacién inmigrante mexicana en Nueva
York, la OFE crefa que mejorar la salud y la inclusién financiera entre esta comunidad creciente era esencial.
El Consulado de México, un socio en el Estudio IFS, también estaba interesado en explorar los servicios de
capacitacién financiera para ciudadanos mexicanos y sus familias que viven en la ciudad de Nueva York.

Evaluacion de las necesidades financieras en el Consulado
de México

El Consulado de México se interesé mucho en el Estudio IES y, en vista de los hallazgos del Estudio IFS,
deseaba explorar las oportunidades para apoyar a los ciudadanos mexicanos que viven en la ciudad de
Nueva York. El consulado estaba emocionado de trabajar con la OFE y tratar su visién para la programacién
de capacitacién financiera en el consulado y obtuvo el asesoramiento de la OFE en el lanzamiento de un
programa.

Para desarrollar la programacién del asesoramiento financiero a medida para abordar las necesidades
financieras de inmigrantes mexicanos, la OFE primero necesitaba entender sus necesidades especificas mds
alld de aquellas reveladas a través del Estudio IFS. La OFE cred y realiz6 una encuesta de Evaluacién de las
necesidades financieras (Evaluacién) en el Consulado General de México en Nueva York?, una ubicacién
centralizada para interactuar con ciudadanos mexicanos de toda la ciudad. La Evaluacién tenfa como objetivo
determinar el interés y las necesidades de servicios de asesoramiento financiero e informar un conjunto de
servicios a medida que se ofrecerdn en el Consulado de México.
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En tono alentador, el andlisis de la encuesta hallé que la mayoria de los visitantes estarfan interesados en
asesoramiento financiero individual y que 38 por ciento de los visitantes estaban interesados en una sesién de
asesoramiento de 30 minutos o mds y una mayorfa realizarfa una visita por mds de 15 minutos. Los visitantes
al consulado encuestados estaban interesados en varios temas de asesoramiento, mayormente incrementar los
ahorros, entender los impuestos y los ITIN, gestionar dinero y utilizar una cuenta bancaria.

Figura 3: Respuestas a “;Qué servicios estaria interesado en utilizar si un asesor financiero capacitado podria ayudarlo?”

Incrementar los ahorros 59%

Entender los impuestos
y el ITIN

Gestionar dinero

Utilizar una cuenta bancaria
Obtener una tarjeta de
crédito o un préstamo

Opciones de transferencia
de dinero
Reduccién de préstamos o
de deuda

Ninguna de las anteriores 8%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70%

Cuando se les pregunté acerca de los impuestos, el 47 por ciento de los encuestados respondié que “serfa
muy probable que presentara su declaracién de impuestos en el consulado si existiesen servicios gratuitos
de preparacién de impuestos disponibles” y el 31 por ciento respondié que “probablemente” lo harfa. La
Evaluacién hallé que 48 por ciento de todos los encuestados no habfan declarado impuestos en Estados
Unidos en los tltimos tres afios.

Respecto a la banca y los ahorros, el 42 por ciento de los encuestados no tenfa una cuenta bancaria en Estados
Unidos. La Evaluacién confirmé los hallazgos del Estudio IFS de que la mayoria de los participantes (60

por ciento) estaba ahorrando. Ademds, el 59 por ciento de los encuestados de la Evaluacién deseaba generar
ahorros y mds de un tercio de los encuestados deseaba gestionar dinero mejor y utilizar una cuenta bancaria.
Esta combinacién senalé una oportunidad para brindar servicios de asesoramiento financiero en el Consulado
enfocados a tener una cuenta bancaria.

Los créditos y las deudas no eran problemas comunes para los encuestados. Setenta y siete por ciento de los
encuestados indicaron no tener historial crediticio en Estados Unidos, y la mayorfa no estaba interesada en
establecer crédito. Respecto a las deudas, el 71 por ciento informé que tenfa menos de $1,000 de deuda, lo
que demostré que esta no serfa un drea principal de enfoque del asesoramiento financiero.

La Evaluacién ademds revel$ informacién con respecto a de las finanzas personales de los encuestados que seria
importante en el disefio de los servicios. La mayorfa, 72 por ciento, de los encuestados tenfa empleo y tenfa

un ingreso semanal de $200 a $600. La OFE también obtuvo informacién de que el 57 por ciento recibia sus
ingresos en efectivo, y el 93 por ciento de los encuestados utilizaba efectivo con mayor frecuencia para hacer
sus compras cotidianas.
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Diseno del programa: Adaptar
los servicios para satisfacer las
necesidades de la comunidad

Modelo de Centro de Poder Financiero de la OFE

La Ventanilla tiene sus origenes en el programa insignia de la OFE, la iniciativa del Centro de Poder
Financiero, que brinda asesoramiento financiero individual de alta calidad gratuito a través de varias alianzas
integradas en la ciudad. La OFE recibié un subsidio en 2008 para lanzar el primer Centro en el Bronx de
acuerdo con la clara necesidad de servicios de asesoramiento individualizado identificados en el Eszudio de
servicios financieros para el barrio (Estudio NFS). El Estudio NFS hallé que muchos residentes en barrios de
bajos ingresos no habian recibido nunca educacién formal sobre la gestién del dinero. En los siguientes afios,
la OFE refiné el modelo del Centro de Poder Financiero mediante programas piloto, desarrollando el estdndar
de excelencia para el asesoramiento financiero individual. Debido al impacto demostrado del modelo y a la
alta demanda de servicios, la iniciativa del Centro de Poder Financiero se establecié como servicio principal de
referencia de la ciudad en 2011 a través de una significativa inversién en fondos publicos.

La iniciativa ha crecido considerablemente desde 2008, de un tdnico Centro de Poder Financiero a casi 30
Centros en toda la ciudad. En la actualidad, los servicios de asesoramiento financiero estdn integrados de
manera exitosa en varios contextos de servicio y en varios sitios de socios de la comunidad. Para garantizar
atin mds la calidad y los servicios profesionales, la OFE desarroll6 un curso de capacitacién para asesores con
crédito universitario, Consumer and Personal Finance (Finanzas personales y de los consumidores), en alianza
con City University of New York (CUNY). El curso es obligatorio para todos los asesores del Centro de Poder

Financiero.

El modelo de Centro de Poder Financiero incluye cuatro rutas fundacionales hacia la estabilidad financiera:
acceso a la banca, mejora del crédito, reduccién de la deuda e incremento de los ahorros. Los clientes pueden
inscribirse en cualquiera o en todos los Planes de servicios del modelo segtin las cuatro rutas. Para evaluar

el éxito provisorio y a largo plazo de los clientes de asesoramiento financiero, el modelo incluye 30 hitos

para hacer un seguimiento del progreso de los clientes, asf como ocho resultados para medir los cambios
sustanciales en la salud financiera de los clientes. Estas medidas se capturan en un sistema de base de datos
integrada que los asesores del Centro de Poder Financiero utilizan como herramienta de gestién de casos.
Ademds, la base de datos es compartida, lo que permite que la OFE evalde el impacto de los servicios en varios
contextos de provisién y en todos los sitios y proveedores.?

Segiin los hallazgos del Estudio IFS, los resultados de la Evaluacién de necesidades financieras y los aportes
de los socios de la comunidad que brindan servicios a inmigrantes mexicanos en la ciudad de Nueva York, la
OFE adapté su modelo de Centro de Poder Financiero para la Ventanilla para satisfacer las necesidades de los
ciudadanos mexicanos que viven en Nueva York. La siguiente seccién proporciona una descripcién general de
las modificaciones realizadas al modelo de Centro de Poder Financiero de la OFE.

Modelo de Centro de Poder Financiero de la OFE

La OFE examind sus Planes de servicios del Centro de Poder Financiero existentes para garantizar que los pasos
de accién y las medidas de éxito capturen los servicios necesarios para la base de clientes inmigrantes mexicanos.
Todos los Planes de servicios de asesoramiento financiero incluyen pasos de accién que los clientes pueden
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tomar para poder lograr resultados que la OFE utilice como indicadores para ayudar a los clientes a fortalecer
su salud financiera. En las siguientes pdginas, se detallan los pasos de accién y los resultados adaptados para la
Ventanilla para cada Plan de servicios informados por la Evaluacién de necesidades financieras.*

Presupuestacion

Segtin los hallazgos de la Evaluacién de necesidades financieras y el Estudio IFS, la OFE modificé el paso
fundacional de Presupuestacidn para que sea un Plan de servicios dedicado con elementos de accidn relevantes
para los visitantes al Consulado de México’. Las consideraciones realizadas al crear el Plan de servicios de
presupuestacion para la Ventanilla incluyen:

* Presupuestacién para ingresos en efectivo irregulares: La Evaluacién de necesidades financieras
demostré que la mayorfa de los visitantes al consulado ganan salarios en efectivo irregulares y que
el 93 por ciento utiliza dinero en efectivo para hacer sus compras cotidianas. En este contexto, la
presupuestacion y el seguimiento de ingresos son esenciales para esta poblacién. Por lo tanto, la OFE
desarroll6 una herramienta de seguimiento de ingresos para los clientes de la Ventanilla, y los asesores
notaban cuando los clientes realizaban el seguimiento de los ingresos en efectivo con la herramienta.
Separacién de finanzas personales y comerciales para trabajadores auténomos: Muchos visitantes a
la Ventanilla son trabajadores auténomos, incluidos contratistas de construccién, empleados de limpieza
y jornaleros. Dado que estas personas pueden querer desarrollar un negocio o declarar impuestos, es
importante ayudarlos a separar las finanzas personales y comerciales. Para este fin, la OFE cre6 un registro
de gastos e ingresos para los trabajadores auténomos y agregé documentacién de gastos comerciales como
un paso de accién en el Plan de servicios de presupuestacion.
Mayor participacién de la familia en la presupuestacién: A través de nuestras alianzas en la
comunidad de inmigrantes mexicanos, la OFE obtuvo informacién de que la participacién de la familia
en la presupuestacién es una norma cultural. Muchas decisiones sobre las compras cotidianas, el envio de
dinero al exterior y el uso de servicios financieros se realizan con la participacién de la familia. De acuerdo
con esto, la OFE agregé la obtencién de aportes de los miembros de la familia como un paso de accién en
el Plan de servicios de presupuestacién.

Banca

El Estudio IES revel$ que 57 por ciento de los inmigrantes mexicanos en la ciudad de Nueva York no
tienen cuenta bancaria, en comparacién con aproximadamente el 20 por ciento de los clientes del Centro
de Poder Financiero que no tienen cuenta bancaria. Una gran cantidad de clientes de la Ventanilla podrian
ser candidatos a abrir cuentas bancarias seguras y asequibles. Como resultado, la OFE modificé los pasos de
accién para abordar las consideraciones exclusivas para que los clientes de la Ventanilla avancen hacia una
mayor inclusién financiera, entre ellas:

* Documentacién para la apertura de cuentas: Segtin se documenté en el Estudio IFS, muchas
instituciones financieras en la ciudad de Nueva York tienen requisitos de documentacién flexibles, lo que
permite que ciudadanos no estadounidenses utilicen el ID consular entre otras formas de identificacién
para la apertura de cuentas. Como se vio en el Estudio IFS, muchos inmigrantes no tienen conocimiento
de la disponibilidad de estas alternativas de documentacién mds flexibles. Un asesor financiero puede
conectar a los clientes con las instituciones financieras que acepten formas de documentacién alternativas.
El andlisis de la identificacién para la apertura de cuentas se agregé como paso de accién en el Plan de
servicios de banca.

Acceso al idioma en instituciones financieras: El Estudio IFS revelé una percepcién entre los
inmigrantes mexicanos que el personal del banco con frecuencia no habla espafiol. Ademds, el Consulado
de México estima que 20 por ciento de los inmigrantes mexicanos hablan lenguas indigenas diferentes al
espafiol. Si bien muchas instituciones financieras principales tienen personal que habla espafol, los socios
de la comunidad indicaron que el personal del banco puede hablar un dialecto diferente del idioma o
utilizar un vocabulario mds formal que puede resultar desconcertante para posibles clientes. Debido a
esta inquietud, la OFE agregé el andlisis del acceso al idioma como posible paso de accién para el Plan de
servicios de banca.
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* Desconocimiento del sistema bancario estadounidense y desconfianza general en los bancos: Segtin
el Estudio IFS, al 42 por ciento de los inmigrantes mexicanos le preocupaba que su dinero no estuviese
seguro en un banco. Los socios de la comunidad indicaron que los mexicanos podian percibir a los bancos
en México como inseguros y podfan no estar familiarizados con la Federal Deposit Insurance Corporation
(FDIC) y otras protecciones del sistema bancario de Estados Unidos. Por lo tanto, la OFE agregé un
paso de accién para que los asesores de la Ventanilla puedan analizar la seguridad de las instituciones
financieras.

Preocupacién por cambios en el estado de la documentacién e impacto en los depésitos en las
instituciones financieras: El treinta y cinco por ciento de los encuestados mexicanos en el Estudio IFS
informé que le preocupaba que su informacién se proporcionara a uno de los organismos encargados

de la aplicacién de la ley. De acuerdo con esto, la OFE agregé un paso de accién para analizar la
planificacién de la gestién de cuentas con un cambio en el estatus migratorio de un individuo.
Desinterés en el asesoramiento sobre los servicios de remesas: De acuerdo con el Estudio IFS, las
remesas son el servicio financiero mds utilizado entre inmigrantes mexicanos. Sin embargo, los visitantes
al consulado no indicaron un fuerte interés en tratar las mejores opciones para enviar dinero a México.
Una explicacidn es que los usuarios ya conocen los mejores acuerdos y oportunidades para satisfacer sus
necesidades, simplemente porque los servicios de transferencia de dinero se utilizan ampliamente dentro
de la comunidad. Independientemente de esto, la OFE incluyé el andlisis del método de envio de dinero
del cliente a su pafs de origen como un paso de accién en caso de que un asesor pueda ayudar a identificar
una mejor opcién para esta transaccién financiera comun.

Mayor enfoque en la reduccién de costos de servicios financieros: El Estudio IFS hallé que el 23 por
ciento de los mexicanos encuestados utilizaba servicios de cobro de cheques, que puede ser mds costoso

que las cuentas bancarias. Debido a esta dependencia en los servicios suplementarios, se alenté a los
asesores de la Ventanilla a enfocar las conversaciones bancarias en la reduccidn de los costos de servicios
financieros cuando los clientes utilicen servicios financieros alternativos.

Ahorro

El Estudio IFS determiné un alto nivel de ahorro pero un bajo nivel de titularidad de cuentas bancarias

entre los inmigrantes mexicanos en la ciudad de Nueva York, lo que implica que el ahorro informal es

una prictica comun entre esa poblacién. Dada esta informacidn, los asesores de la Ventanilla formularon
preguntas especificas acerca de los vehiculos de ahorro que utilizan actualmente sus clientes y acerca de una
transicién hacia un vehiculo mds seguro, si fuese necesario. Por ejemplo, entre las poblaciones de inmigrantes,
es comun encontrar circulos de préstamo informales, como el denominado tandas. Mientras que los circulos
de préstamos pueden ser percibidos en dichas comunidades como un vehiculo de ahorro alternativo entre
familiares 0 amigos, no deja de ser comdn, en el caso de miembros de una misma familia, el hecho de sacar
provecho de las demds personas cuando realizan estos arreglos. Al comprender estas précticas, OFE agregé dos
marcadores relacionados con servicios en el Plan de servicios de ahorro de la Ventanilla: analizar hdbitos de
ahorro actuales e identificar nuevos vehiculos de ahorro potenciales.

Crédito

Crédito y Deuda son los Planes de servicios mds comunes para los clientes del Centro de Poder Financiero,
quienes a menudo poseen altos niveles de endeudamiento lo que resulta en un pobre historial crediticio. Por el
contrario, segtin el Estudio IFS y la encuesta de Evaluacién de necesidades financieras, las personas que visitan
el Consulado de México generalmente no han establecido un historial de crédito y poseen pocas deudas. Los
participantes de la encuesta de Evaluacidn, sin embargo, indicaron que estaban interesados en tomar créditos
para iniciar alguna actividad comercial. Ademds, dado que las personas que visitaron el consulado han llegado
a los Estados Unidos hace poco tiempo y estdn menos familiarizadas con los sistemas financieros locales, fue
importante incluir informacién fundacional para poder presentar a los clientes el sistema de informacién
crediticia y las estrategias para conseguir créditos. De esta manera, el Plan de servicios de crédito incluye
algunas medidas de accién importantes y la distribucién de hojas con consejos para los clientes.
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Deuda

Al igual que la falta de crédito, las deudas formales constituyen un tema comun entre los clientes del Centro
de Poder Financiero, pero se demostré que lo es en menor medida en el caso de las personas que visitan el
Consulado de México. En consecuencia, muchas de las medidas de accién del modelo del Centro de Poder
Financiero no fueron incluidas en el Plan de servicios de deuda de la Ventanilla, dado que la deuda formal
era menos aguda, por lo que requerfa menos asesoramiento.

No obstante, los nuevos inmigrantes ain pueden enfrentar una cantidad considerable de deudas informales.
Muchos clientes de la Ventanilla poseen deudas en México, lo que puede incluir fondos para realizar el viaje a
los Estados Unidos u otras sumas de dinero prestadas por miembros de sus familias. Mientras que estas deudas
no son informadas en informes crediticios formales, las mismas forman parte de la realidad de los ciudadanos
mexicanos y forman parte de temas de conversacién comunes con los asesores de la Ventanilla.

Asimismo, inmigrantes indocumentados que presentan declaraciones de impuestos en los Estados Unidos

a menudo adquieren deudas con el Internal Revenue Service (IRS) dado que los mismos no califican para
algunos de los créditos fiscales y para otro tipo de derechos especificados en el cédigo fiscal. Los mexicanos
que viven en los Estados Unidos durante un perfodo prolongado algunas veces presentan varias declaraciones
de impuestos a la misma vez, lo cual produce que aumente su deuda fiscal. Como respuesta a esa situacion,
OFE cre6 otros tipos de herramientas adicionales y de recursos para los clientes de la Ventanilla para gestionar
deudas con el IRS y para documentar gastos durante la preparacién de sus futuras declaraciones de impuestos.
Por consiguiente, OFE agregé el ingreso de un plan de pagos con el IRS para deudas fiscales en el Plan

de servicios de deuda. Se incentiva también a los clientes de la Ventanilla a regresar para obtener sesiones
adicionales durante las cuales los asesores los guian a traves del proceso de elaboracién de planes de pago con
el IRS y se aseguran que los clientes documenten todos los pagos que realizan al IRS.

Impuestos

Dado el gran interés acerca de los impuestos existente en esta comunidad y el impacto que posee la
presentacién de impuestos sobre la posibilidad potencial de permanecer como residentes en los Estados
Unidos, OFE ofrecié servicios gratis de preparacién de impuestos al Consulado de México y agregé un

Plan de servicios de impuestos al modelo de asesoramiento financiero de la Ventanilla. Mientras que casi la
mitad de las personas entrevistadas durante la Evaluacién de necesidades financieras no habia presentado
anteriormente su declaracién de impuestos en los Estados Unidos, el 78 por ciento indicé tener interés

en presentar sus impuestos en el mismo consulado. OFE administra una coalicién de servicios gratuito

de preparacién de impuestos en toda la ciudad; no obstante, este programa estd dirigido en gran medida

a asegurar que los neoyorquinos con bajos ingresos reciban todos los beneficios a los que tienen derecho.
Muchos inmigrantes mexicanos poseen un interés adicional y distinto en cuanto a presentar sus impuestos por
separado del resto de la poblacién en general, dado que las declaraciones de impuestos pueden servir como
documentacién para comprobar su residencia en el proceso de solicitud de ciudadanfa. Ademds, el Numero de
Identificacién de Contribuyente Individual (ITIN, por sus siglas en inglés) obtenido mediante la presentacién
de impuestos puede abrir oportunidades financieras que pueden no estar disponibles de otro modo, incluso

la posibilidad de abrir una cuenta bancaria o de poner en marcha un negocio. Dada la importancia de

declarar sus impuestos para esta poblacién, OFE garantizé la disponibilidad de servicios de preparacién de
impuestos en el consulado y las personas que deben presentarlos recibirfan ademds asesoramiento mediante la
Ventanilla. Al crear este Plan de servicios, OFE consideré medidas de accién importantes, como comprender
los beneficios de obtener el ITIN, el depésito directo de un reembolso y establecer un plan de pago de montos
adeudados, de ser necesario.
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Fraude y estafas

OFE alerta a sus clientes respecto a estafas que pueden atentar contra su estabilidad financiera. Mientras

que esto no forma parte del modelo de asesoramiento financiero tradicional, OFE informa a los asesores del
Centro de Poder Financiero acerca de estafas pertinentes y el modo en que los clientes pueden tomar medidas
preventivas para protegerse y no convertirse en victimas de ellas. En el caso de la Ventanilla, OFE identificé

y proporciond a los asesores informacién sobre estafas que hacen que los inmigrantes latinoamericanos se
conviertan en victimas: fraude con los notarios publicos y los servicios de inmigracién.

En México y en algunos paises de habla hispana, un notario pablico puede ser también un asesor legal
capacitado. Sin embargo, en los Estados Unidos, un Notario Publico es un funcionario piblico dnicamente
autorizado para certificar que una persona fisica es la persona nombrada en un documento y no puede brindar
asesoramiento legal ni revisar la legalidad de documentacién. Hay negocios fraudulentos en la ciudad de
Nueva York que dicen contar con notarios piblicos que poseen la misma autoridad legal que poseen fuera de
los Estados Unidos, y a menudo cobran a las familias por servicios que legalmente no pueden brindar, con lo
cual les sacan dinero de manera engafiosa a inmigrantes inocentes que no conocen esta distincion.

Los Proveedores de Servicios de Asistencia a Inmigrantes no son abogados pero cobran honorarios por cualquier
tipo de servicio relacionado con la inmigracién. Los mismos no estdn calificados para brindar asesoramiento en
cémo solicitar un estatus de inmigracién en particular, determinar la probabilidad de esa persona de obtener

un estatus de inmigracién en particular o ayudarle a prepararse para las entrevistas de inmigracion. Dadas las
diferencias culturales, lingiiisticas y legales existentes entre los Estados Unidos y muchos paises hispanohablantes,
combinado con las necesidades migratorias urgentes de los clientes, los inmigrantes son vulnerables y estin
sujetos a pricticas predatorias de parte de servicios de inmigracién fraudulentos.

En este entorno, los asesores de la Ventanilla estdn capacitados para advertir a sus clientes acerca de estas estafas,
pueden educar a sus clientes en la forma en que pueden protegerse de ellas y pueden remitirlos a organizaciones
sin fines de lucro que se dedican a temas de inmigracién para brindarles asistencia con cuestiones legales.

“‘Algunas de las dreas de necesidad mas criticas en las que brindamos servicios involucran
formas de fraude, abuso y estafas. La Ventanilla de Asesoria Financiera puede informar
a la poblaciéon mexicana que visita el consulado el modo en el que pueden evitar
errores costosos, y estafas y sus derechos como inmigrantes y como trabajadores
independientes. La informacion que reciben de fuentes externas no siempre es correcta y
justa para ellos. Nuestra presencia en el consulado es sumamente educativa e informativa
dado que realmente estamos brindando un servicio que es necesario”.

- Asesor de la Ventanilla

Divulgacion de informacion y marketing de servicios a
medida para los clientes sin sita previa

La estrategia de divulgacién de informacién y de marketing de la Ventanilla fue también adaptada a la
poblacién objetivo. El Consulado de México recibe a cientos de visitantes diariamente, y cada visita puede
involucrar una espera de hasta dos horas para completar servicios, lo que genera un nutrido conjunto de
personas en el que se pueden reclutar clientes. La promocidn y provisién de los servicios de la Ventanilla

a clientes que esperan por otros servicios en el Consulado de México fueron medios eficaces de incentivar

la participacién en el campo de asesoramiento financiero. Los servicios proporcionados a clientes sin cita
previa probaron ser muy exitosos para atraer clientes y se dieron situaciones en las que habfa mds cantidad

de personas que las que el servicio de la Ventanilla podia atender. Para dar apoyo a aquellos que no pudieron
asistir a sesiones de asesoramiento financiero individuales, la Ventanilla les ofrecié talleres y hojas con consejos.
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Implementacion del programa:
Alianzas claves

OFE lleva afios de experiencia trabajando con proveedores comunitarios para perfeccionar el modelo de
asesoramiento financiero e integrarlo a sus servicios; ademds, como agencia gubernamental local, OFE
estd exclusivamente posicionada para convocar a los socios a ofrecer iniciativas de capacitacién financiera
municipal.

Para ofrecer la Ventanilla, OFE pudo reunir tres elementos esenciales: asesoramiento financiero en un lugar
adecuado; asesoramiento financiero ofrecido por un proveedor de confianza y materiales acerca del programa
culturalmente relevantes con la orientacién de una organizacién de la comunidad que tiene su origen en la
comunidad inmigrante mexicana. Estas partes interesadas brindaron la mezcla fundamental de aportes para
que la Ventanilla de Asesorfa Financiera fuera un programa exitoso.

Ademds, para este programa histérico, era importante formar un equipo con un fundador que estuviera
abierto a probar una estrategia innovadora de capacitacién financiera sin garantia de éxito. Con Citi
Community Development, OFE se aseguré un socio clave para ayudar a implementar la Ventanilla.

Figura 4: Alianzas claves para la Ventanilla de Asesoria Financiera
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El Consulado de México como lugar y anfitrion del programa

Para los inmigrantes mexicanos de la ciudad de Nueva York, el Consulado de México sirve como una fuente
confiable de servicios. Los ciudadanos mexicanos visitan el consulado con frecuencia para realizar servicios
gubernamentales, como por ejemplo renovar el pasaporte, obtener una matricula consular, certificados de
nacimiento, poderes y para recibir asesoramiento legal sobre ciertos temas, como los temas familiares, civiles,
criminales y migratorios.
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El consulado es diferente ya que también brinda servicios comunitarios adicionales a los visitantes, una
préctica que sirvié de precedente para la Ventanilla. El consulado cuenta con la Ventanilla de Salud, que
brinda evaluaciones médicas preventivas alli mismo, inscripcién en el seguro de salud y remisiones a
proveedores de cuidado de salud, entre otros servicios. Incluso antes de la Ventanilla de Asesoria Financiera,
el Consulado de México establecié este modelo de «Ventana» para los servicios a la comunidad que los
inmigrantes mexicanos de lo contrario no podrian acceder. Por lo tanto, el consulado era un entorno natural
para agregar la Ventanilla de Asesorfa Financiera a sus ofertas de programas alli mismo.

El Consulado de México también cuenta con el Departamento de Asuntos Econémicos, que estd
comprometido con el empoderamiento econémico de los ciudadanos mexicanos. Desde el afio 2012, en el
Departamento de Asuntos Econémicos se ha llevado a cabo la semana de educacién financiera anual, durante
la cual las instituciones financieras y las organizaciones de la comunidad ofrecen talleres y libros informativos
para los visitantes al consulado. Dado el compromiso del consulado con la prosperidad econémica de sus
ciudadanos que residen en la ciudad de Nueva York, la Ventanilla fue un ajuste natural.

Proveedor cualificado de asesoramiento financiero

Para brindar servicios de asesoramiento financiero en sentido mds amplio, OFE contrata socios sin fines

de lucro de calidad identificados a través de un proceso competitivo de solicitud. Para la Ventanilla, la
organizacién ideal requirié tener experiencia en el suministro de asesoramiento financiero a los inmigrantes
latinos mediante el modelo del Centro de Poder Financiero de OFE. Como parte de la alianza, OFE debia
suministrar un apoyo programdtico para crear una red de derivacién de alta calidad, desarrollar materiales para
el asesoramiento financiero, establecer capacitaciones relevantes con los socios de la comunidad y crear un
modelo de programa expansible para la reproduccién nacional en otros consulados mexicanos.

A través de una Solicitud de Propuestas, OFE identific6 a Ariva, una organizacién con sede en el Bronx que
atiende principalmente a clientes hispanos y latinos, como una organizacién con una capacidad demostrada
para brindar asesoramiento financiero privado para la Ventanilla. La misién de Ariva es fortalecer a los
neoyorquinos de bajos recursos con herramientas y recursos efectivos para que tomen decisiones financieras
informadas y alcancen una estabilidad econémica. Ariva también es un proveedor lider de la preparacién
gratuita de impuestos en la ciudad de Nueva York, que ayuda a los individuos y a las familias de ingresos
bajos y moderados a presentar su declaracién de impuestos y reclamar créditos fiscales, como el Crédito por
Ingreso del Trabajo. Ademds, Ariva ofrece talleres de educacién financiera y entrenamiento financiero privado
con socios de la comunidad en el Bronx, Manhattan y Brooklyn. Ariva también brinda conexiones para las
oportunidades de creacién de activos durante la temporada de impuestos, asi como también brinda ayuda para
que los clientes elegibles puedan acceder a ciertos beneficios y derechos, como el SNAP (programa asistencial
de nutricién suplementaria), y Medicaid, para fortalecer atin mds la estabilidad financiera de los clientes.

Servicios de asesoramiento de expertos de la comunidad de
inmigrantes mexicanos

Otra organizacién que fue fundamental para la Ventanilla, fue Qualitas of Life Foundation. Qualitas cuenta
no solo con conocimiento cultural sobre la comunidad de inmigrantes mexicanos en la ciudad de Nueva York
sino que también tiene familiaridad con sus necesidades especificas de asesoramiento financiero. Qualitas
ayudd a revisar los materiales desarrollados para los visitantes del consulado y a sugerir el lenguaje adecuado
que utilizaban los ciudadanos mexicanos. Qualitas fue fundamental para educar a los asesores de la Ventanilla
en temas que afectan a la comunidad de inmigrantes mexicanos en la ciudad de Nueva York, en particular los
desafios a los que se enfrentan en una nueva sociedad.
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Capacitacion especializada para los asesores de la Ventanilla

Ademas de la capacitacion a los asesores financieros que OFE requiere, OFE y Ariva
ofrecieron varias oportunidades de capacitacion de desarrollo profesional para los asesores
de la Ventanilla. Esto es importante dado que OFE y Ariva querian asegurarse de que

los asesores no solo fueran hablantes nativos de espaiiol sino que también tuvieran el
conocimiento y la competencia cultural necesaria para brindar un asesoramiento financiero
de alta calidad a los inmigrantes mexicanos. Entre los temas de la capacitacion se incluyen:

« Comunidad de inmigrantes mexicanos en Nueva York. Qualitas of Life Foundation
brindé capacitacion sobre la historia y las causas de la inmigracion mexicana en Nueva
York, las tendencias demograficas en las comunidades de inmigrantes mexicanos,
los roles de género en las familias mexicanas, asi como también la pobreza y las
oportunidades econémicas dentro de las familias de inmigrantes mexicanos.

« Temas legales que afectan la comunidad inmigrante. Un abogado especializado
en inmigracion que trabaja de cerca con el Consulado de México proporcioné un
importante contexto sobre el estado de la documentacion y otros temas legales que
son importantes para los visitantes de la Ventanilla.

Creacion de una red de referencias para tratar otros temas
que afectan a los ciudadanos mexicanos

Los clientes de la Ventanilla por lo general se enfrentan a varios desafios mds alld de aquellos que el
asesoramiento financiero puede tratar directamente. Comprendiendo la realidad multifacética que esta
comunidad enfrenta, Ariva fue proactivo en buscar alianzas y conectar clientes con recursos adicionales
adecuados para producir un impacto positivo sobre sus vidas, que incluye:

« Propiedad intelectual e iniciativa empresarial de pequefios negocios. Dado que muchos
inmigrantes mexicanos aspiran a ser duefios de su propio negocio, las conexiones y las alianzas con
recursos de desarrollo comercial disponibles en la ciudad de Nueva York son indispensables. Los
asesores de la Ventanilla aprendieron los detalles de las ofertas del servicio en los Centros de Soluciones
Comerciales e Iniciativa Comercial de Inmigrantes del Departamento de Servicios para Pequenas
Empresas de la ciudad de Nueva York, asi como también en la microfinanciera Accién East.

« Instituciones financieras. Tal como lo develé el Estudio IFS, los inmigrantes mexicanos se enfrentan
a barreras percibidas y estructurales para acceder a cuentas bancarias seguras y asequibles. Es por eso que
los asesores de la Ventanilla visitaron bancos y sucursales de las cooperativas de crédito en el Bronx y
Manhattan que ofrecen cuentas bancarias seguras y asequibles. Los asesores se reunieron con los gerentes
de las sucursales, presentaron los servicios de la Ventanilla, comunicaron las necesidades de la poblacién
de los inmigrantes mexicanos y debatieron sobre las oportunidades para conectar a los clientes de la
Ventanilla con cuentas bancarias adecuadas.

« Centros de asistencia Iegal. Los inmigrantes mexicanos son el blanco de estafas legales, de inmigracién
y financieras. Aunque los temas legales estdn fuera del alcance de los servicios de la Ventanilla, los asesores
conectan a los clientes que estdn en necesidad con socios internos o externos que pueden ayudar a los
clientes a navegar por sus situaciones complejas. Internamente, el Consulado de México se conecta con
el Departamento de Proteccién; externamente, se remite a los clientes a los Centros de asistencia legal
ofrecidos por las facultades de derecho y otras organizaciones sin fines de lucro.
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Materiales culturalmente relevantes de la Ventanilla

Las organizaciones que manejan los Centros de Poder Financiero utilizan una variedad
de hojas de consejos y herramientas estandar para brindar y complementar los servicios
de asesoramiento financiero. Entre los ejemplos se incluyen hojas de trabajo para

la elaboracion de presupuestos y gestion de deudas, asi como también cuadros que
explican de qué manera se calcula el puntaje FICO®. El Consulado de México también
brinda materiales y folletos para ayudar a los ciudadanos mexicanos a comenzar

un negocio, comprar una casa y enviar giros al exterior, entre otros temas. Sin
embargo, para el programa la Ventanilla, fue indispensable desarrollar herramientas
que cumplieran con las necesidades especificas de asesoramiento financiero de los
inmigrantes mexicanos. A través de la alianza con Qualitas y Ariva, OFE desarroll6 estos
materiales de alta prioridad para la Ventanilla:

« Guia de referencia de capacitacion financiera para mexicanos en la ciudad de Nueva
York: Los asesores la utilizan para ayudar a los clientes a acceder a los servicios
para el desarrollo de pequeiios negocios, cuidado de salud, inmigracion y apoyo por
violencia doméstica y muchos otros servicios, con el objetivo de integrar todos los
servicios relevantes para guiar a los clientes hacia una salud y estabilidad financiera.

« Guia de cuentas bancarias: Esta guia incluye una lista de las instituciones financieras,
por municipio, que ofrece opciones bancarias seguras y asequibles. La guia incluye
términos de cuentas y requisitos de identificacion para cada institucion o ubicacion.

* Hojas de consejos y materiales para la capacitacion financiera ajustadas a las
necesidades especificas del programa:

« Los materiales generales del programa incluyen: Folleto y panfleto promocional
de la Ventanilla; formularios de evaluacion de entrada y salud financiera que
incluyen costumbres sobre los nombres mexicanos tradicionales e idiomas
indigenas mexicanos como opciones para el idioma primario; y un Plan de
Accién de asesoramiento para que los asesores elaboren con los clientes
durante las sesiones de asesoramiento para documentar los préximos pasos.

» Materiales bancarios, incluidas hojas de consejos sobre Qué buscar en una
cuenta bancaria y Proteger su cuenta bancaria en caso de emergencia para
aquellos preocupados sobre los cambios en el estado de inmigracion.

« Materiales sobre la preparacion de impuestos, que incluyen una Guia de
impuestos y Listas de opciones de presentacion de declaracion de impuestos y
Guia para ITIN.

« Materiales sobre los presupuestos, que incluyen una hoja con el presupuesto
mensual, una publicacién con el gasto semanal y un registro de ingresos para
los empleados independientes.

« Materiales sobre ahorros, que incluyen la hoja Fijar objetivos de ahorro.

*“El puntaje FICO es una marca particular del puntaje de crédito. FICO significa Fair Isaac Corporation. La mayoria de los

prestamistas todavia utilizan los puntajes FICO para decidir si ofrecer un préstamo o una tarjeta de crédito y para fijar la tasa y los
plazos. Los bancos también pueden utilizar los puntajes FICO para aprobar las cuentas de cheques y las de ahorros y para fijar los
plazos de estas cuentas”. ;Qué es un puntaje FICO? Oficina de Proteccién Financiera del Consumidor (CFFB por sus siglas en inglés).
Publicado el 12/8/2014: http://www.consumerfinance.gov/askcfpb/1883/what-is-fico-score.html




Resumen del primer ano de |a
Ventanilla

Puntos destacables

La Ventanilla de Asesoria Financiera se lanzé durante la tercer Semana de Educacién Financiera anual del
Consulado de México en marzo de 2014. El lanzamiento de la Ventanilla tuvo un gran potencial para

OFE porque le permitié llegar a un grupo de inmigrantes que estaban marginados a través de los Centros

de Poder Financiero. Desde el comienzo de los Centros en 2009, no mds del 2 por ciento de los clientes se
autoidentificaron como mexicanos. La comunidad mexicana representa el 6 por ciento de los residentes de

la ciudad de Nueva York, el tercer grupo de inmigrantes mds grande y que crece con mayor rapidez de la
ciudad, y la Ventanilla le ofrecié a OFE la oportunidad de servir a esta comunidad y asegurarle una estabilidad

financiera a los ciudadanos mexicanos mientras viven, trabajan y participan en la economia de la ciudad de
Nueva York.

Durante el primer afo, la Ventanilla ofrecié asesoramiento financiero a 1,235 clientes a través de dos asesores
financieros de la Ventanilla. Ademds, mds de 16,000 visitantes al Consulado de México recibieron folletos sobre la
Ventanilla y otros materiales educativos sobre las finanzas. Para destacar atin mds el contraste con los clientes del
Centro de Poder Financiero, los clientes de la Ventanilla eran principalmente hombres (63 por ciento) y hablaban
solamente el espafiol (93 por ciento)®. La mayorifa de los participantes eran empleados’, y mds de tres cuartos
informaron un ingreso promedio anual de menos de $30,000. En términos de actitudes sobre su propia seguridad
financiera, el 61 por ciento sentia que tenia poco o nada de control sobre sus finanzas y el 28 por ciento expresé
que tenfa poco o nada de confianza para poder cubrir un gasto de $500 si se enfrentaban con una emergencia. De
acuerdo con la Evaluacién de necesidades financieras, el 44 por ciento informé no tener servicios bancarios®.

Los impuestos y el acceso al sistema financiero formal fueron los temas tratados con mayor frecuencia con

los asesores de la Ventanilla. El ochenta y nueve por ciento de los clientes de la Ventanilla debatieron sobre

los problemas de preparacién de impuestos y casi la mitad de los clientes de la Ventanilla debatieron sobre

las opciones bancarias con su asesor. La popularidad del asesoramiento sobre los impuestos y las actividades
bancarias reflejaron las necesidades y deseos de los clientes que quieren cumplir con las leyes de los EE.UU.
Los clientes buscaron ayuda para entender y cumplir con el sistema fiscal de los EE.UU. con sus respectivos
derechos, responsabilidades y oportunidades. Durante cuatro dias de preparacién de impuestos que se realizé
en el consulado en 2014, los servicios estuvieron completamente reservados, con 91 individuos que declararon
impuestos por primera vez en los Estados Unidos mediante los servicios gratuitos de preparacién de impuestos
y 66 individuos que obtenfan un ITIN (Numero de Identificacién Personal del Contribuyente).

La alta demanda de servicios de preparacién de impuestos al mismo tiempo sirvié como un portal efectivo
para involucrar a clientes en otros servicios centrales de asesoramiento financiero, en particular actividades
bancarias para depositar directamente un reembolso. En el primer afio del programa, 64 clientes abrieron o se
pasaron a una cuenta bancaria segura y asequible con la ayuda de los asesores de la Ventanilla. Sin embargo,
mientras que la Ventanilla generé un alto nimero de contribuyentes, la cantidad de cuentas bancarias abiertas
no fue tan alta. Esto es pese a que, de acuerdo con la Evaluacién de necesidades financieras, casi todos los
visitantes del Consulado de México no tenfan cuenta bancaria porque no eran contribuyentes. Una razén de
la alta demanda de los servicios de preparacién de impuestos es el incentivo percibido por declarar impuestos
como un paso en el camino para alcanzar la ciudadania; mientras que no se percibe el mismo incentivo para
acceder a los servicios bancarios. (Mds del 40 por ciento de los participantes mexicanos en el Estudio IFS
indicaron que pensaban que no necesitaban una cuenta bancaria). Los indicadores del primer ano del la
Ventanilla resaltaron tanto los éxitos como los desafios del modelo de la Ventanilla e identificaron lecciones
claves para compartir con el campo y para mejorar el programa en adelante.
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Tablas 4 y 5: Asesoramiento financiero e inscripcién en el plan de servicios al cliente selectos

Resumen de la sesion

Indicador Resultado
Total de clientes a los que se les presto servicios 1,235
Total de sesiones de asesoramiento de 20 minutos o mas 1,838
Total de sesiones de asesoramiento de menos de 20 minutos 2
Sesiones promedio por cliente 1.4
Clientes con m3s de una sesion 26%
Participacion en talleres/sesiones de asesoramiento grupales 88

Clientes inscritos en el plan de servicios

Plan de servicios Porcentaje
Presupuestacion 215 17%
Banca 600 49%
Crédito 346 28%
Deuda 184 15%
Ahorros 267 22%
Impuestos 1,104 89%

Tabla 6: Resultados* por Plan de servicios

Resultados por Plan de servicios

Plan de servicios  Resultado Clientes % de inscripcion en
exclusivos (#) el Plan de servicios

Presupuestacion | No aplicable™ - -
Banca Abrié una cuenta bancaria segura y asequible 45 8%
Realiz6 la transicién hacia una cuenta bancaria segura | 19 3%
y asequible
La cuenta bancaria se abre 6 meses después 10 2%
Crédito Establecié puntaje crediticio 3 1%
Se incrementd el puntaje crediticio al menos 35 puntos | 3 1%
Deuda Se redujo en al menos 10% 68 37%
Ahorros Mantuvo un habito de ahorro regular (3 meses) 10 4%
Transfiri6 los ahorros a un depésito mas seguro 4 1%
Aumentd los ahorros en un 2% de los ingresos 0 -
Impuestos Declaré impuestos por primera vez 91 8%
Obtuvo un ITIN 66 6%
Declaré impuestos por segunda vez -
Total de resultados obtenidos
Total de resultados obtenidos por los clientes

*Los resultados registrados se basan en contacto de seguimiento con clientes y los documentos de respaldo que proveen. Se pueden obtener
resultados adicionales por parte de clientes que no han hecho un seguimiento con su asesor.

**Si bien se agregé un Plan de servicios de presupuestacion de la Ventanilla, no hay resultados medibles para este Plan de servicios. En su lugar, los

marcadores identificados para el Plan de servicios de presupuestacion sirven como base para ayudar a los clientes a lograr resultados para otros
Planes de servicios.
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Muestra de los clientes

Figura 5: Género, n=1235

@8 Masculino
@ Femenino

0,
0 (" No informado

Figura 6: Uso del idioma, n=1235

@ Solo espaiiol

(™ Mas de un idioma
[ No informado
@ Solo inglés

(7 Solo otro idioma

Figura 7: Nivel educativo, n=1235

@B Escuela secundaria (México)

(7 Escuela primaria (México)

(@ No informado

@B Universidad (México)

[ Menos que escuela secundaria (EE. UU.)
@ Escuela vocacional/técnica (EE. UU.)
@B Universidad de dos afos (EE. UU.)

@B Prefiero no responder

@8 Universidad de cuatro arios (EE. UU.)
@B Titulo de grado (EE. UU. o México)

@ Empleado: Tiempo completo (@ Varias condiciones

() Empleado: Tiempo parcial de empleo

(™ Desempleado @B Discapacitado temporal/

@B Empleado: Auténomo permanente

) Empleado: Empleado @ Estudiante que no trabaja
esporadicamente @B No informado

@B Padre que se queda en casa [ Empleado: Empleado
de temporada
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Figura 9: Ingreso neto anual, n=1235

1%
2%

Figura 10: Condicién bancaria, n=1235

Figura 11: Control de finanzas, n=1235

@ $10,000 - $19,999
@0 $20,000 - $29,999
[ Noinformado

@B Menos de $10,000
0 $30,000 - $39,999
@B $40,000 - $49,999
@B $50,000 0 mas

@B Sin cuenta bancaria

(79 Con cuenta de cheques y ahorros
(1 Solo cuenta de cheques

@ Solo cuenta de ahorros

(77 No informado

@8 Un poquito

(7 Nada

(77 Un poco

@ Mucho

(7 Extremadamente
@B No informado

Figura 12: Pago de emergencia inesperada de $500, n=1235

Nota: Los ntimeros reflejan redondeo.

@8 Un poco

(@ Mucho

(77 Un poquito

@B Nada

(77 Extremadamente
@B No informado
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Maria Baez
Cliente
Ventanilla de Asesoria Financiera

Vine a Estados Unidos porque creia que podia tener una vida mejor. Busqué ayuda del
Consulado de México porque me encontraba sin nada, sin un lugar donde vivir. Sin
trabajo. Sin un ingreso fijo ni seguridad econémica. Y con poca informacién. Y mas
importante aun, necesitaba mis documentos para ser una ciudadana en este pais.

Y ahi fue cuando encontré la Ventanilla de Asesoria Financiera.

Gracias al la Ventanilla, he
podido obtener una cuenta
bancaria y una cuenta de
cheques. Trabajamos en la
apertura de una cuenta de
ahorros, y en la obtencién
de un ndmero ITIN de modo
que pudiera cumplir con las
leyes fiscales en este pais.

Ya pasoé un afio desde que

cambi6 mi situacion general.

Es sorprendente como

puede ayudar el programa

de asesoramiento financiero

con su capacitacion y los

beneficios que ofrecen para

cada uno de nosotros. 3 )

Actualmente, trabajo en

servicios de limpieza de casas y también como nifiera. Tomo clases sobre cémo abrir
un pequeiio negocio. Mi especialidad es hacer pifiatas y pasteleria. Quiero desarrollar
mi negocio, y abrir una cuenta bancaria me estd ayudando a acercarme a cumplir mis
objetivos.

Cuando necesité ayuda, la encontré en la Ventanilla de Asesoria Financiera.

Para ver la historia de Maria, visite nyc.gov/consumers
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Lecciones para el campo de
capacitacion financiera

La OFE trabajé en estrecha colaboracién con las partes interesadas de la Ventanilla, entre ellas, el Consulado
General de México en Nueva York, Ariva y Qualitas of Life Foundation, para comprender la mejor manera de
adaptar, lanzar e implementar un programa de asesorfa financiera, dirigido a un grupo especifico de inmigrantes
en la ciudad de Nueva York. Este apartado pone de relieve varias lecciones clave que se aprendieron durante el
primer ano de la Ventanilla y que son importantes para compartir con el campo.

Leccion 1: La investigacion es importante para informar el
disefo del programa.

El Estudio IES sirve como una base sélida para determinar la necesidad de servicios de capacitacién financiera
para los inmigrantes mexicanos en la ciudad de Nueva York. A través del Estudio IES, la OFE tomé conciencia
del alto nivel de inmigrantes mexicanos sin cuenta bancaria y la funcién que los asesores podrian desempefiar

en la conduccién de los inmigrantes mexicanos hacia la inclusién financiera. Asimismo, la Evaluacién de
necesidades financieras demostré el posible interés del cliente en el servicio y confirmé la necesidad de asesorfa
para informar a los clientes sobre las opciones de banca, ahorro y declaraciones de impuestos. Ademds, la
Evaluacién de necesidades financieras confirmé que las sesiones personales de asesorfa serfan un medio eficaz
para la prestacion de los servicios de la Ventanilla. Al confirmar los intereses principales del servicio y el
mecanismo ideal para la prestacién del servicio, la OFE pudo adaptar el modelo del programa y los materiales de
asesorfa antes del lanzamiento, a fin de garantizar un servicio efectivo y util desde el primer momento.

Leccion 2: Generar la confianza del cliente en maltiples
niveles es fundamental para el éxito del programa.

Tal como se observa en el Estudio IFS, es posible que los ciudadanos mexicanos en la ciudad de Nueva York
no confien en las instituciones financieras y otras entidades formales de los Estados Unidos. Por lo tanto, el
establecimiento de la Ventanilla como un servicio de confianza fue fundamental para el éxito del programa. La
OFE identificé tres componentes para generar la confianza del cliente.

En primer lugar, la OFE determiné que estar en una entidad de confianza para la poblacién objetivo facilit6
la captacién de clientes y el interés por los servicios de la Ventanilla. El Consulado de México ha sido
histéricamente un punto estratégico de contacto para asistir a los clientes con recursos que exceden los asuntos
intergubernamentales y consulares. Por lo tanto, parte del éxito de la Ventanilla se atribuye a la confianza que
los ciudadanos mexicanos tienen en el consulado.

En segundo lugar, la OFE descubri6 que los materiales pertinentes en términos culturales fueron un medio
rdpido para garantizar la credibilidad del servicio. Tanto el Estudio IFS como la Evaluacién de necesidades
financieras pusieron de manifiesto la duda del cliente en el trato con las instituciones financieras formales,
debido a una percepcién de que tales instituciones no hablaban el idioma del cliente. Debido a la importancia
dada a la lengua familiar y a las referencias culturales, la Ventanilla atribuyé un gran valor a los comentarios
proporcionados por Qualitas y el Consulado de México, y desarrollé materiales accesibles en consecuencia, lo
que ayudd a garantizar la confianza del cliente.

En tercer lugar, a pesar de que el Consulado es un recurso fiable para la comunidad inmigrante mexicana,
analizar las finanzas personales ain requiere de mucha confianza en un asesor. Los extensos conocimientos
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especializados de Ariva para trabajar en estrecha colaboracién con la comunidad latina fueron un activo
importante para hacer frente de manera efectiva a la renuencia del cliente a debatir cierta informacién
personal, como los niveles de ahorro, otras deudas y cuestiones fiscales. Los asesores de la Ventanilla pudieron
superar los obstdculos a la confianza, a medida que construfan relaciones basadas en la identificacién personal,
un conocimiento demostrado sobre cuestiones de finanzas personales y una comprensién cultural de los
inmigrantes mexicanos en la ciudad de Nueva York.

Leccion 3: Las estrategias de retencion deberian enfocarse
en el cliente.

De una manera similar a los Centros de Poder Financiero de la OFE, la retencién de clientes en la Ventanilla
representa un desafio. Durante el primer afio de la Ventanilla, el 26% de los clientes participé en mds de una
sesién de asesorfa financiera: una tasa de retencién comparable a la de los Centros de Poder Financiero de la
ciudad de Nueva York. Con el fin de construir la salud financiera con los clientes de la Ventanilla, los asesores
tuvieron que adaptar las sesiones de seguimiento para satisfacer las necesidades y la disponibilidad de los clientes.

Las personas tienden a visitar el consulado para recibir servicios una dnica vez, por lo que su regreso solamente
para obtener una asesorfa personal representaba un obstdculo. Asimismo, los inmigrantes mexicanos viven
dispersados en los cinco municipios de la ciudad de Nueva York, muchos en lugares alejados del consulado,
por lo que viajar puede ser un impedimento. Ademds, muchos clientes de la Ventanilla tienen horarios de
trabajo variables, realizan trabajos que surgen con poca antelacién o trabajan por cuenta propia, lo que a
menudo les impedia acudir a las citas de seguimiento programadas.

Como solucidn, los asesores de la Ventanilla utilizaron sesiones telefénicas como una alternativa a las sesiones
personales para superar el desafio que representaba viajar al consulado. Esta adaptacién fue fundamental para
la retencién de algunos clientes que no podrian haber regresado de otro modo, pero, como se ha sefialado,
solo permiti6 que el programa alcanzara una tasa de retencién comparable a los Centros de Poder Financiero.
Incluso como una herramienta de retencién, ain quedan dos obstdculos a la retencién mediante sesiones
telefénicas. En primer lugar, los horarios irregulares de trabajo de los clientes plantearon dificultades. En
algunos casos, los asesores llamaban a un cliente a una hora determinada previamente, pero el cliente se
encontraba en un trabajo que habia surgido con poca antelacién. Asimismo, es posible que el cliente solo
pudiera hablar durante unos pocos minutos o dudara de analizar temas delicados de finanzas personales
mientras se encontraba en el trabajo. Ademds, algunos clientes permanecen desconectados por completo de
toda comunicacién debido a incongruencias en los nimeros telefénicos o por no estar al dia con las facturas
de telefonfa mévil.

La OFE comprende que, en general, se necesitan varias sesiones para que los clientes logren resultados y

realicen mejoras importantes en su salud financiera. Mejorar la retencién de los clientes continda siendo un
foco de atencién para la OFE y sus socios durante el segundo afio de la Ventanilla.
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Figura 13: Asentamientos residenciales de personas nacidas en México por barrio de la ciudad de Nueva York, 2007-2011

15,000 o mas

Entre 10,000 y 14,999
Entre 5,000 y 9,999
Entre 2,500 y 4,999
Entre 1,000 y 2,499
Menos de 1,000

Fuentes: Encuesta sobre la comunidad estadounidense de 2007-2011 del Departamento de Censos de los EE. UU., compendio de
datos; Divisién de Poblacién del Departamento de Planificacién Urbana de la Ciudad de Nueva York.

Leccion 4: Se deben elegir financistas que estén abiertos
a probar y a asumir riesgos, y que sean pacientes en la
busqueda de resultados.

Citi Community Development, que financié la Ventanilla, permitié a la OFE poner a prueba un nuevo
modelo de programa y, al mismo tiempo, probar diferentes enfoques respecto de la asesorfa financiera y
diferentes estrategias de captacién y retencién. Aunque la Ventanilla tuvo resultados prometedores durante
el primer afio, atin hay trabajo por hacer para mejorar el servicio, a fin de que los clientes logren resultados
dentro de multiples planes de servicios. Citi Community Development ha renovado su apoyo para poder
continuar con la experimentacién y las mejoras durante el segundo afo de la Ventanilla.
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Mirar hacia el futuro

Segundo ano de la Ventanilla

La OFE cree en la sostenibilidad y la escalabilidad de los programas como la Ventanilla en los consulados de
los Estados Unidos. Para el segundo afio de la Ventanilla, la OFE y sus socios han adoptado varias medidas
para realizar mejoras en funcién de las lecciones aprendidas durante el primer afio del programa.

En primer lugar, la OFE y sus socios han seguido centrando su atencién en la mejora de la retencién de
clientes, poniendo a prueba una variedad de estrategias. Por ejemplo, Ariva estd trabajando con el Consulado
sobre ruedas mévil para realizar un seguimiento a los clientes que se encuentran, aproximadamente, en una
docena de lugares diferentes dentro del drea triestatal. Cuando el Consulado sobre ruedas visita un lugar
donde viven clientes de la Ventanilla, Ariva viaja a lugares seleccionados y programa citas con los clientes. Sin
embargo, el Consulado sobre ruedas no viaja en forma periédica a todos los barrios donde viven inmigrantes
mexicanos. La OFE estd analizando una solucién segin la cual Ariva tendria su sede durante horas hdbiles

en organizaciones comunitarias locales en barrios no frecuentados por el Consulado sobre ruedas. Asimismo,
la OFE y Ariva pondrén a prueba estimulos de la conducta, como enviar mensajes de texto y correos a los
clientes, para recordarles la importancia de la asesorfa y las opciones para programar citas y asistir a ellas. Los
esfuerzos por mejorar la retencién de clientes para la Ventanilla se verdn reforzados atin mds por los hallazgos
de un préximo proyecto denominado Diserio de la capacitacidn financiera. Este proyecto, una asociacién entre
Citi Community Development, el Fondo de la Alcaldia para la Promocién de la Ciudad de Nueva York,

el Laboratorio de Disefio para la Innovacién Social y la Sostenibilidad de Parsons y la OFE, utilizard una
metodologia de diseno de servicios centrada en las personas, a fin de identificar estrategias para mejorar la
retencién de clientes en los Centros de Poder Financiero de la OFE.

En segundo lugar, a través de las relaciones construidas durante el primer afio y un énfasis en el aumento de
la retencién durante el segundo afo, la OFE tiene como objetivo aumentar la cantidad de cuentas bancarias
abiertas y ahorros formalizados, dadas las relaciones fortalecidas y la confianza generada entre los asesores y
los clientes.

En tercer lugar, para el segundo afio de la Ventanilla, el Consulado de México afiadié seis dias mds de
preparacién de impuestos, por un total de 10 dfas, a fin de satisfacer la demanda popular de servicios de
preparacién de impuestos de los ciudadanos mexicanos para declarar sus impuestos en forma gratuita.

Por dltimo, el programa ha aumentado su capacidad de asesores mediante la contratacién de otro miembro del
personal, a fin de responder mejor a la demanda de servicios de asesoria financiera en el consulado y aumentar
la capacidad de los asesores para probar e implementar estrategias de retencidn.

Reproduccion

Independientemente de la Ventanilla en el Consulado General de México en Nueva York, el 20 de abril de
2015, se anuncié que el modelo de la Ventanilla de Asesoria Financiera se expanderia a otros Consulados
de México en los Estados Unidos. Al anunciar la expansién nacional, la embajadora Sandra Fuentes-Berain
del Consulado General de México en Nueva York afirmé: “Nuestro objetivo es capacitar a los ciudadanos
mexicanos para que puedan comprender e inscribirse en los servicios bancarios y financieros disponibles para
ellos, que les permitan integrarse mejor en el tejido socioeconémico local. Les estamos proporcionando las
herramientas necesarias para alcanzar metas tangibles, como comprar una casa, ahorrar para la educacién
de sus hijos o formar una empresa, lo que, en tltima instancia, contribuirfa al crecimiento econémico y a la
creacién de puestos de trabajo. Debido al éxito de la Ventanilla, ahora estamos trabajando con la Secretarfa
de Relaciones Exteriores de México para reproducir este programa en otros Consulados de México en los
Estados Unidos”.

29



Asimismo, la Ventanilla serd reproducida en otras ciudades, lo que destaca atin mds la importancia y el
impacto de las estrategias y las asociaciones municipales para hacer frente a la desigualdad de ingresos y ayudar
a comunidades diversas de bajos ingresos. La reproduccién de la Ventanilla en los Consulados de México en
todo el pais representa una visién mds amplia de servir, adaptar y aprender cémo la integracién de la asesoria
financiera de manera reflexiva constituye una parte integral del otorgamiento de capacitacién financiera a

las comunidades de inmigrantes y de la conduccién de las personas hacia una prosperidad compartida. La
Ventanilla demuestra que la asesorfa individual no solo proporciona resultados beneficiosos que cambian la
vida de los clientes inmigrantes de bajos ingresos, sino que también puede implementarse en colaboracién con
un gobierno extranjero.

Asimismo, la Ventanilla demuestra la capacidad de adaptacién del modelo de asesoria financiera de la OFE, y
que la implementacién y la planificacién reflexivas del programa son esenciales para su éxito. De esta manera,
el gobierno local puede continuar apoyando a los inmigrantes que trabajan arduamente, al educarlos sobre sus
derechos y responsabilidades como miembros de la comunidad, al ayudarlos a obtener acceso a los principales
servicios financieros y al reforzar su estabilidad financiera.

Aun queda mucho por aprender acerca de la prestacién de servicios de capacitacién financiera a las
comunidades de inmigrantes, y esos conocimientos se adquirirdn con la reproduccién de este modelo de
servicio en otras ciudades. La OFE estd orgullosa de aportar este informe al creciente cuerpo bibliografico
sobre estrategias municipales de capacitacién financiera.
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Notas finales

U The Newest New Yorkers (Los neoyorquinos mds nuevos), NYC Planning, 2013,
heep://www.nyc.gov/html/dep/heml/census/nny.sheml, pdg. 10.

2 El equipo de investigacién de la OFE disefié una encuesta de Evaluacion de necesidades financieras tanto en inglés como en
espaiol (consulte el Apéndice A), que fue presentada para su aprobacién ante la Junta de Revisién Institucional (IRB) a través
del Centro para la Innovacién mediante Inteligencia de Datos (CIDI) de la ciudad de Nueva York. La recoleccién de datos
primarios se realizé en forma de encuesta oral. La participacién fue totalmente voluntaria, y la encuesta no recogié ninguna
informacién de identificacién. Se necesité del consentimiento oral para llevar a cabo la encuesta, pero los participantes podfan
optar por abandonarla en cualquier momento. Los encuestadores eran miembros del personal de la OFE, con capacitacién en
la toma de encuestas y en la investigacidn con seres humanos; ademds, hablaban con fluidez espafiol e inglés. Se completé un
total de 105 encuestas en un periodo de varios dfas a finales de octubre de 2013. Los encuestadores se acercaron con un guion
a las personas sentadas en el Consulado de México, que esperaban para recibir servicios. Si aceptaban participar, se iniciaba
la encuesta. Fue disefiada para que demorara entre 7 y 10 minutos completarla, y, si el participante atin estaba interesado,
se realizaban preguntas adicionales (por un tiempo total de la encuesta de entre 15 y 20 minutos). Noventa y tres (de 105)
encuestados completaron la encuesta larga.

3 Consulte el Apéndice B para obtener el modelo de Centro de Poder Financiero de la OFE.

# Consulte el Apéndice C para obtener mds informacién sobre los planes de servicios de la Ventanilla de Asesorfa Financiera.

> A pesar de que se afadié un Plan de servicios presupuestarios para la Ventanilla, no hay resultados mensurables para este plan
de servicio. En cambio, los marcadores identificados para el Plan de servicios presupuestarios sirven como base para ayudar a los
clientes a lograr resultados para otros planes de servicios.

% En 2014, el porcentaje de clientes de sexo masculino y femenino de los Centros de Poder Financiero fue de un 31% y un 68%,
respectivamente.

7 En 2014, el 53% de los clientes de los Centros de Poder Financiero eran empleados a tiempo completo o a tiempo parcial,

o trabajaban por cuenta propia, y el 21% de los clientes de los Centros de Poder Financiero estaban desempleados.

8 En 2014, el 20% de los clientes de los Centros de Poder Financiero no tenfa acceso a los servicios bancarios.
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Apéndice A: Evaluacion de necesidades
financieras en el Consulado de México

La Ventanilla de Empoderamiento Financiero

Oficina de Poder Financiero de la Ciudad de Nueva York/Consulado General de México en Nueva York
Encuesta de Necesidades Financieras del Visitante

Directriz para conducir la encuesta

Gracias por ayudar al Consulado General de México y a la Oficina de Poder Financiero a realizar estas encuestas. En el
transcurso de pocos dias, les pediremos a personas que estén esperando por servicios en el Consulado sus opiniones
sobre qué servicios financieros y qué clase de informacién y orientacién les interesaria recibir en el Consulado de
México. Dichos servicios seran brindados a través de un nuevo programa titulado La Ventanilla de Empoderamiento
Financiero. Tendremos dos versiones de la encuesta — una basica y una mas extensa, para poder mejor coordinar con la
disponibilidad de cada participante. Esperamos levantar por lo menos 100 encuestas basicas, con un grupo diverso de
inmigrantes Mexicanos que representen las personas que visiten el Consulado Mexicano (de diferentes edades, géneros,
estatus socio-econdmicos, y que tengan distintas experiencias con instituciones financieras en los Estados Unidos, etc.).
De los 100 participantes, esperamos tener por lo menos 30 que voluntariamente completen la versidon mas extensa de la
encuesta. El propdsito de la encuesta es adjuntar informacion sobre las necesidades de distintos servicios financieros de
los que visitan el Consulado de México y las preferencias para recibir estos servicios. Los resultados de la encuesta seran
utilizados para determinar los servicios que estaran disponibles por medio de la Ventanilla de Empoderamiento
Financiero, de acuerdo con las necesidades especificas de los visitantes del Consulado.

Algunas técnicas que puede utilizar durante la encuesta:

e Acuérdese de presentarse con los participantes de la encuesta y expliqueles cudl es el propésito de la encuesta.

e La primera seccién de la encuesta incluye un manuscrito que debe utilizar mientras la realice.

e Asegureles a los participantes que solamente es una encuesta, es andnima y toda la informacién sera
confidencial. No queremos venderles nada ni compartir sus respuestas.

e Sjusted nota que el/la participante se siente incomodo/a contestando alguna pregunta, reasegurele que la
encuesta es completamente confidencial. Si el/la participante sigue sintiéndose incomodo/a contestandola, pase
y proceda a la préxima pregunta.

e Silos participantes no recuerdan la lista de opciones para elegir, puede demostrarles las preguntas y opciones
por escrito o le puede dar una hoja aparte que contenga solamente esta informacion.

e Porfavor tome nota de asuntos que usted encuentre interesantes y relevantes sobre los participantes, asi como
sobre su comportamiento y disponibilidad.

e Para esta encuesta, quisiéramos elegir participantes que reflejen la diversidad de los visitantes del Consulado de
México. Por eso, trate de seleccionar sus participantes en proporcion a los diversos grupos de personas que
generalmente visiten el Consulado de México.
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Instrumento para la Encuesta
Su presentacion y el propodsito de la encuesta tomara aproximadamente 2 % minutos para completar:

e “Holasoy del Departamento de Asuntos del Consumidor de la Ciudad de Nueva York. Estoy

trabajando en un proyecto con el Consulado General de México en Nueva York. ¢Tiene unos minutos para hablar
conmigo?

o (Prefiere hablar en inglés o en espafiol?

e Estoy ayudando a iniciar un nuevo proyecto de educacién financiera aqui en el Consulado General de México en
Nueva York y quiero saber su opinidn acerca de este proyecto. Todo lo que usted me comente serd anénimo, y la
encuesta tomara alrededor de 8 minutos, y. Su participacidn en la encuesta es completamente voluntaria y usted
puede elegir dejar de participar en cualquier momento. A usted no se le negara ningun servicio si no participa en
esta encuesta. Siéntase libre de hacerme preguntas acerca de la encuesta durante el proceso.

e (Puedo continuar? Muchas gracias.

e Como parte de este programa, los servicios seran proporcionados aqui mismo en el Consulado de México por una
organizacién no gubernamental. Los servicios serdn gratis y disponibles a todos que visiten el Consulado de México.

e Para el programa, habra personal preparado que ofrecera informacion y asistencia sobre:

Los bancos

El manejo de su dinero

Los ahorros

Los impuestos

El crédito

La deuda

o Elfraude

O 0O O O O

e Los servicios en el Consulado de México seran brindados de varias maneras:
o Sesiones en grupos que abarcaran informacion general para varios participantes a la vez
o Asesoria financiera individual, en la cual usted y un asesor trabajaran su situacion financiera personal
segun sus metas
o Hojas con informacidn que usted puede llevar a su casa y compartir

Quiero aprender mas sobre como los servicios serian mas convenientes para usted, y qué servicios le interesarian mas.
Yo sé que a veces puede ser un poco incomodo hablar de sus finanzas personales, pero todas sus respuestas seran
confidenciales y ayudaran al Consulado de México a brindar mejor estos servicios. Muchas gracias por ayudarnos en este
proceso.

1. ¢Todo lo que le he explicado hasta ahora le quedé claro?
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Preguntas para la encuesta bdsica
1. ¢Para sus compras a diario, cual de éstos usa con mas frecuencia? (elija 3)
a. Dinero en efectivo

b.  Tarjeta de débito o ATM
c.___ Tarjeta de crédito

d.__ Tarjeta prepagada

e.__ Cheque

f.___ Giro postal

2. ¢éComo recibe usted su sueldo? (elija todos los que apliquen)
a. Dinero en efectivo

b.__ Cheque que usted deposita en una cuenta bancaria

c.___ Cheque cambiado en efectivo por medio de una agencia de cambio
d.__ Tarjeta prepagada

e.__ Depésito directo

f. Otro

3.  ¢éMientras visite el Consulado de México, cuanto tiempo piensa que podria dedicarse a consultar con alguien sobre
sus finanzas?
a. <15 minutos b. 16-25 minutos c. Mas o menos media hora d. Mas de media hora

4. ¢ Usted preferiria atender sesiones en grupos, o sesiones de asesoria financiera personal?

a. ___Solamente sesiones en grupos
b. __ Solamente asesoria personal
c.___Ambas

d.___Ninguna de éstas

5. ¢Qué probabilidad tiene usted de consultarle a un asesor entrenado sobre su situacion financiera personal?
a.___ Muy probable b. Probable c.___ No estoy seguro/a
d. Poco probable e. No lo haria

6. De los siguientes servicios ¢ Cuéles estaria interesado/a en utilizar si un asesor financiero entrenado lo/la pudiera
ayudar?: (elija 3)
a.___Usar una cuenta bancaria
b.__ Manejar su dinero
c.___Aumentar sus ahorros
d.__Comparar opciones de envio de dinero
e.__ Aprender sobre los impuestos y el Numero de Identificacién Personal del Contribuyente (ITIN)
*Expliquele al participante si no esta familiarizado/a con el ITIN: A pesar de su estatus legal, personas
con ingresos en los Estados Unidos pueden declarar impuestos. Si usted no tiene un nimero de seguro
social, puede solicitar un Numero de Identificacién Personal del Contribuyente (ITIN) para preparar una
declaracion de impuestos. Su informacidn no sera compartida con las autoridades de inmigracion en
este proceso.
f. ___Obtener una tarjeta de crédito o un préstamo
g.__ Reducir la cantidad que debe sobre sus préstamos u otras deudas
h. ___Ninguna de las anteriores
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7. éHay algun otro servicio financiero que a usted le gustaria recibir o tener disponible a través de la Ventanilla de
Empoderamiento Financiero en el Consulado de México?

8. ¢Hay algo mds que quiera compartir conmigo?

Informacién Demografica:
1. ¢Vive usted en la ciudad de Nueva York? _Si No

a. ¢Siusted no vive en la ciudad de Nueva York, dénde vive?

__Otra parte del estado de Nueva York __Nueva Jersey __Connecticut Otro sitio
(indique por favor)
Edad (en afios):

¢En qué afio llegd usted a los EEUU? A la ciudad de Nueva York?
Naci6 en los EEUU
¢Tiene usted empleo en este momento? _Si __No

5. ¢éCuanto es el ingreso semanal de su hogar?*
* Si se lo pregunta el participante, queremos saber el ingreso después que le descuenten impuestos, si se los
descuentan de su sueldo
_ <5200 _ $200-$400 _ $400-$600 __ $600-$800 $800+

*Si el cliente prefiere estimar su ingreso tras otro periodo de tiempo, por favor marquelo aqui:

a. Quincenal S
b. Mensual S
c. Anual S
d. Otro $

6. ¢Cuales de los siguientes documentos tiene usted actualmente? (marque todos los que tenga)

__Numero de Seguridad Social __Matricula Consular __Numero de Identificacion del Contribuyente

Individual (ITIN, por sus siglas en inglés) __Registro de Nacimiento __Pasaporte Estadounidense

__Pasaporte Mexicano __Tarjeta de Residente Permanente (Green Card) __Identificacion del estado
__Licencia de conducir estadounidense __Otro __Prefiero no contestar

7. éQué clase de servicios consulares busca usted hoy?
a. Identificacion (pasaporte, matricula consular, cartilla militar)
b. Legal (asuntos migratorios, laborales, familiares, civiles, penales)
c. Registro civil (registro de nacimiento, registro de matrimonio, nacionalidad Mexicana)
d. Otro(s)

8. ¢Esta bien si continuamos haciéndole preguntas? __ Sl __NO
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(Las siguientes preguntas son para los participantes que estan dispuestos a seguir hablando)

Preguntas adicionales para la versidn mds extensa de la encuesta:

1. ¢Después de una consulta con un asesor financiero, de qué forma le gustaria ser contactado/a? (elija todos los que
apliquen)
a. Aqui mismo en el Consulado
b. Por teléfono
c. Envivo cerca de donde vivo o trabajo
d. Por mensaje texto/SMS
e. Por correo electrénico
f. No quisiera ser contactado/a
2. 1. (Tiene usted actualmente una cuenta bancaria en los Estados Unidos?
__SI___NO
Ahorros:
1. ¢Aproximadamente cuanto dinero tiene usted ahorrado?
S0 _<$500 _$501-$1,500 _$1,501-56,000 _ >$6,000
¢Cuanto dinero le gustaria tener ahorrado para casos de emergencia? S
¢Cuales de las siguientes estrategias le parecen mas Utiles para aumentar o empezar sus ahorros? (elija las 3 mas
utiles):
a. Encontrar un sitio seguro en donde guardar su dinero
b. Abrir una cuenta de ahorros
c. Elaborar un esquema de gastos que incluya un plan de ahorros
d. Inscribirse en depdsito directo con una cantidad fija de dinero que se transfiera automaticamente a una
cuenta de ahorros
e. Reducir tarifas bancarias
f.  No quiero aumentar o empezar mis ahorros

Impuestos y el Numero de Identificacion Personal del Contribuyente (ITIN)

1.

¢Ha usted presentado una declaracion de impuestos en los Estados Unidos en los ultimos tres afios? _Si
__No __No estoy seguro/a

¢éSi el proximo afio fueran disponibles servicios gratuitos de preparacion de impuestos en el Consulado de México,
qué probabilidad habria de que usted preparara sus impuestos aqui?

Muy probable Probable No estoy seguro/a Poco probable No lo haria

¢Cuadles de los siguientes servicios estaria usted interesado/a en recibir de un asesor financiero? (elija 3)
a. Informacién sobre cémo funciona el sistema de impuestos en los EEUU

Informacion acerca de inmigracién e impuestos

Aprender cdmo preparar una declaracién de impuestos de manera gratuita o a bajo costo

Aplicar por un Numero de Identificacién Personal del Contribuyente (ITIN)

Manejar deudas de impuestos que no hayan sido pagadas al IRS

Aprender cémo puede elaborar una apelacién en caso de una disputa de impuestos

~0 oo T
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Crédito y Deudas
1. (Tiene usted historia de crédito en los EEUU? _Si_No __ Noestoyseguro/a

2. ¢Entotal, cudnto dinero estima usted que debe actualmente a bancos, familiares, amigos, u otros en los EEUU o

México?
__Menosde $1,000 __ $1,000-$5,000 _$5,001 - 10,000 _$10,001 -30,000
__$30,001- $50,000 __$50,001-$100,000 __Mas de $100,000
3. ¢Qué tan preocupado/a esta usted por cancelar todas sus deudas?
Extremadamente Muy Mas o menos Un poco Para nada

iGracias por completar nuestra encuesta! Tiene algunas preguntas o comentarios acerca de la encuesta?
Esté pendiente muy pronto de la Ventanilla de Empoderamiento Financiero.

Para el Encuestador:
Apunte por favor lo siguiente para cada participante:
1. Sexo __Hombre __Mujer
2. ¢En qué piso del Consulado General de México recluté usted a este participante? __1 2 3
3. (Estd el/la participante solo/a o con otras personas?
a. ¢Con nifos?
b. ¢éCon otros adultos?

4. La persona aparenta estar: (elija todas las que apliquen)
a. Relajado/a

b. Con prisa
c. Estresado/a
d. Impaciente
e. Distraido/a
f. Otro

5. ¢Coémo describe la disposicion de la persona? (elija la mas apropiada)
a. Abiertay locuaz
b. Sospechosay sin confianza
c. Desinteresada
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Apéndice B: Modelo de Centro
de Poder Financiero de la OFE

Los casi 30 Centros de Poder Financiero de la OFE se encuentran dispersos en toda la ciudad, en dreas con una
alta concentracién de pobreza y necesidades. Los servicios de asesorfa estén disponibles al ptblico en forma
gratuita y, por lo general, se integran dentro de una serie de programas publicos para mejorar multiples resultados.

Los asesores trabajan con los clientes durante la sesién inicial para realizar una Evaluacién de la salud financiera
completa. Independientemente de la cuestién o la pregunta determinante, un asesor indagard toda la situacién
financiera del cliente, y el asesor y el cliente juntos definirdn uno o mds planes de servicios. Los planes de
servicios permiten al cliente establecer metas a corto, mediano y largo plazo, y comenzar a trabajar para abordar
estas metas. Después se realizard un seguimiento de los resultados del cliente en funcién del plan de servicios
especifico que se eligié durante la evaluacién inicial. Sin embargo, esos resultados estardn sujetos a cambios con
el tiempo, a medida que el cliente identifique nuevas metas o logre suficientes resultados en las metas anteriores.
Los planes de servicio incluyen estrategias para:

* Establecer o mejorar la calificacién crediticia del cliente.

* Disminuir la deuda.

* Desarrollar y gestionar relaciones bancarias seguras y asequibles.

* Generar ahorros.

* Asignar grados de urgencia a otras cuestiones apremiantes de seguridad financiera.

Los resultados actuales objeto de seguimiento de los Centros de Poder Financiero incluyen los siguientes:
a. Banca (para los que no tienen cuenta bancaria): Abrir una cuenta bancaria segura y asequible.
b. Banca (para los que tienen cuenta bancaria): Realizar la transicién a una cuenta bancaria segura y asequible.
c. Banca (para todos): Que la cuenta bancaria esté abierta 6 meses después.
d. Crédito (para los que no tengan ninguno): Establecer una calificacién crediticia.
e. Crédito (para los que buscan mejorar su crédito): Aumentar la calificacién crediticia, como minimo,
35 puntos.
f. Deuda: Disminuir la deuda, como minimo, en un 10%.
g. Ahorro: Aumentar los ahorros, como minimo, en un 2% de los ingresos.
h. Ahorro: Establecer y mantener un hdbito regular de ahorro (mensual).

/

= —
/ Cuenta abierta por 6 meses
Eva|UaCIOn ___— Establecer un historial crediticio
— rédi
de Ia SaIUd C ed to — Aumentar la calificacion FICO, como minimo,
. . 35 puntos
financiera
Deuda —_— Disminuir la deuda, como minimo, en un 10%.
N Aumentar los a s, COMO minimo,
— en un 2% de los ingresos netos.
Ahorro —_
Aho forma periddica (mensualmente)
I Caracteristicas demograficas de admisién4| |  Planes de servicios || Marcadores | Resultados |

| Puntos de servicio |




Apéndice C: Planes de servicios
para la Ventanilla de Asesoria

Financiera

Plan de servicios presupuestarios

Resultados deseados™

Pasos que se deben seguir

v Completar un presupuesto

v Cumplir un presupuesto

v Incluir un plan de ahorro en el presupuesto

v Asignar el gasto diario

v Realizar un seguimiento de los gastos y revisar el presupuesto
v Revisar el presupuesto con a pareja u otros familiares

v Identificar las metas financieras a corto y largo plazo

v Reducir gastos

v Organizar ciclos de pago de facturas para administrar el dinero
v Documentar las ganancias en efectivo u otros ingresos

v Documentar los gastos comerciales en caso de trabajar por cuenta propia
v Solicitar beneficios publicos

v Mayor sensacioén de control
financiero

v Mejor capacidad para cubrir los
gastos

v Disminucién de gastos

* A pesar de que se afadié un Plan de servicios presupuestarios para la Ventanilla, no hay resultados mensurables para este plan de servicios. En
cambio, los marcadores identificados para el Plan de Servicios Presupuestarios sirven como base para ayudar a los clientes a lograr resultados para

otros planes de servicios.

Plan de servicios de banca

Pasos que se deben seguir Resultados mensurables

instituciones

v Analizar la disponibilidad de idiomas para la atencion al cliente

v ldentificar la cuenta o el producto financiero adecuado (incluidas
las tarjetas prepagas)

v Reunir todos los documentos necesarios para solicitar la cuenta o
el producto

v Analizar un plan para la gestion de cuentas en caso de producirse
un cambio en el estatus migratorio

v/ El cliente tiene la intencion de abrir una cuenta bancaria

v Revisar el informe de ChexSystems

v Inscribirse en depdsito directo

v Realizar depositos periddicos de ganancias en efectivo

v Analizar los métodos actuales para el envio de dinero al extranjero

v Comparar opciones y costos para el envio de dinero al extranjero

v Analizar medidas para reducir los costos de servicios financieros | v Abrir o realizar la transicion hacia una

v Adoptar medidas para reducir los costos de servicios financieros cuenta corriente financiera segura y
v Analizar las medidas de seguridad del sistema financiero de los asequible
EE. UU., como la FDIC y las protecciones al consumidor v Abrir o realizar la transicion hacia una
v Analizar como utilizar la matricula consular para acceder a los cuenta de ahorros financiera segura y
servicios financieros asequible

v Comparar los productos o los servicios financieros de todas las v Mantener la cuenta durante 6 meses
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Plan de servicios de ahorro

Pasos que se deben seguir Resultados mensurables

v Identificar las metas de ahorro (a corto y largo plazo) v Aumentar los ahorros en un 2% de los

v Desarrollar un plan de ahorro ingresos

v Analizar los métodos/medios actuales de ahorro v Establecer un habito regular de ahorro

v Identificar un nuevo medio de ahorro (si fuese necesario) (3 meses)

v Analizar las opciones de inversion e identificar los medios de v Transferir ahorros a un depésito mas
inversion seguro (como tandas, cuentas de

v/ El cliente inicia la transferencia automatica de ahorros ahorros o certificados de depdsito [CD])

Plan de servicios de crédito

Pasos que se deben seguir Resultados mensurables
v Revisar la calificacion y el informe crediticio v Establecer un historial
v Analizar los elementos basicos de las calificaciones crediticias y el sistema de crediticio

informacion v Aumentar la calificacion
v Impugnar los errores en el informe crediticio crediticia 35 puntos

v ldentificar la necesidad de construir un historial crediticio

v Analizar la elegibilidad para los productos de construccion de historial crediticio
v Analizar el uso del crédito de manera inteligente y la proteccion de la informacion
v Solicitar un préstamo para la construccion del historial crediticio

v Obtener un préstamo para la construccion del historial crediticio

v Solicitar una tarjeta de crédito asegurada

v Obtener una tarjeta de crédito asegurada

v Asistir al cliente con el caso de robo de identidad

Plan de servicios de deuda

Pasos que se deben seguir Resultados mensurables
v Revisar el informe crediticio v Reducir la deuda total en
v Identificar los errores en el informe crediticio un 10%

v Crear un plan de gestion de la deuda

v Identificar a los propietarios de la deuda

v Negociar con los acreedores

v Enviar cartas de validacion de la deuda

v Eliminar los errores del informe crediticio

v Presentar un plan de pago al IRS respecto de la deuda fiscal

v Analizar las opciones para los clientes, teniendo en cuenta los préstamos u otros
productos de deuda

Plan de servicios de preparacion de impuestos

Pasos que se deben seguir Resultados mensurables
v Analizar las opciones de declaracion de impuestos y sus consecuencias / El cliente presenta
v/ Identificar los métodos/sitios de preparacion de impuestos sin cargo o de bajo costo declaraciones de
v Documentar los ingresos y las ganancias en efectivo que se incluirdn en la impuesto mediante
declaracion de impuestos un servicio gratuito
v Analizar la Declaracién de Derechos del Consumidor respecto de los preparadores o0 de bajo costo por
de impuestos, por ejemplo, divulgaciones/marketing de préstamos por devolucion primera vez
de impuestos anticipada, normas para preparadores pagos, etc. / El cliente obtiene
v Completar una solicitud de ITIN para si mismo o para el conyuge y los dependientes un ITIN de manera
v Reunir los documentos necesarios para la preparacion de impuestos para el afio en exitosa
curso
v Reunir los documentos necesarios para afios anteriores
v Analizar el depdsito directo de las devoluciones (se necesita una cuenta y un nimero
de enrutamiento)
v Analizar el uso de las devoluciones para el ahorro, la gestion de dinero y el pago de
deuda
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