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Mehr als 167 Milliarden US$ an Ruckiberweisungen in Entwicklungslander bergen
das Potenzial, Transfers und entwicklungsrelevante A ktivitaten zu verbinden

Management Summary

Projekt- * Laut Statistiken der Weltbank belaufen sich die jahrlichen Rickuberweisungen in Entwicklungslénder auf tber 167

idee Milliarden US$ und damit auf mehr als das Doppelte der offiziellen Entwicklungshilfe weltweit. Richtig eingesetzt,
konnen Ruckuberweisungen einen entscheidenden Beitrag zur wirtschaftlichen und sozialen Entwicklung der
armsten Lander leisten

» Wir mochten afrikanischen Migranten in Europa die Moglichkeit bieten, ihre Ruckliberweisungen Gber unseren
Mechanismus kostengunstiger zu transferieren und sie mit den typischen Instrumenten einer Mikrofinanzbank zu
verknupfen

* Das Pilotprojekt zwischen Deutschland und Kenia basiert auf einem einfachen Bank-zu-Bank-Mechanismus
(dadurch: kein zusatzliches Geldwasche-Risiko): Der Migrant Giberweist von seinem Konto in Deutschland auf ein
Inlandskonto der kenianischen Partnerbank (Equity Bank) bei einem deutschen Finanzinstitut. Uber einen Code
bestimmt der Migrant den Verwendungszweck. Die Equity Bank greift online auf die Kontoinformationen zu und
garantiert eine zeithnahe Abwicklung, das Geld bleibt jedoch zunachst ‘physisch’ in Deutschland und wird dort
verwaltet.

« Das Sammeln der Zahlungseingénge auf dem deutschen Inlandskonto und die Uberweisung “en bloc” reduzieren
die internationalen Transferkosten und sind dank der finanziellen Starke (Liquiditatsiiberschuss) und Stabilitat der
Equity Bank mdglich.

Partner & * Equity Bank Kenya
Unter- « Deutsche Partnerbank
stutzer » Swisscontact, GTZ, Kenianische Botschaft in Deutschland, Albrecht Auwarter Stiftung, Deloitte Germany
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Eine vielbeobachtete Industrie im Wandel: Hin zu fairen Geb uhren sowie
wirtschaftlich und entwicklungspolitisch nachhaltigen Mehrwertdiensten

“We see that the current 3% flat fee is heading towards a ‘no fee’
situation in future. We are pressed to define other means to
generate business income from remittance. The best option is to
connect the recipient to a wider range of financial services.”

Gabriel Solérzano, President Findesa, Nicaragua.
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Ein einfacher und kostenginstiger Transfermechanism us, der nachhaltig
wirtschaftlich ist und armutsreduzierend wirkt

0 Registrierung oder Kontoerdffnung
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Bank &t Fartnar Em fan er
Konto der Equity Bank bei Equity Bank ptang
einer dt. Parnterbank
e Issue Handling (NOK) Geldfluss
Information Informationsfluss

»

Remit & Develop —
Bereich Marketing und PR

Sicherheiten & Berichte (BaFin/ BB)

Dem afrikanischen Migranten in der europaischen Diaspora ermdglicht der Transfermechanismus
- Ruckuberweisungen zu signifikant reduzierten Kosten
- die Teilhabe an den klassischen Produkten einer Mikrofinanzbank

und damit die direkte Partizipation an der Entwicklung in seiner Heimat

Ein einfacher Bank zu Bank Mechanismus (d.h. kein zusétzliches Geldwasche-Risiko): Die deutsche Diaspora Uberweist von
einem in Deutschland existierenden Konto auf das Konto der Equity Bank bei Ihrem Institut

Die Rickuberweisungen werden gesammelt und zunachst nur virtuell dem entsprechenden Konto in Kenia gutgeschrieben

Probleme und Reklamationen bearbeitet die eigens gegrindete Diaspora Abteilung der Equity Bank in Kenia
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Projektbegleitende Herausforderungen bei der prakti schen Umsetzung

* Wie sieht der Business Case fur einen kostenfreien Transfer aus?
Business

Ee Die Equity Bank rechnet mit einem positiven Business Case, v.a. durch ein neues strategischen
Kundensegments, héherwertige Produkte und den erwarteten Kunden-Multiplikator in Ostafrika

Partner- * |dentifikation und Gewinnen einer deutschen Partnerbank
bank Aus 100 Grof3banken zeigen, aus diversen Grinden, nur drei substantielles Interesse

» ,Remit & Develop GmbH"“ oder ,Zweigniederlassung  flr Finanzdienstleistungen der
auslandischen Bank"?

Multiplikation der Idee (Skaleneffekte) erschwert, da jeweils Zulassung einer
Zweigniederlassung der auslandischen Bank ndétig

» Geldwaschepravention und KYC-Anforderungen (,Know your Customer*)

Griindung & KYC bei der deutschen Hausbank (Sender) bzw. bei der Equity Bank (Empféanger) reichen nicht
Regulierung aus, es besteht eine zusatzliche ldentifikationspflicht durch die deutsche Vertretung (z.B. per
Postldent), was den Business Case weiter belastet. Unverstandlich, weil die vorgeschlagenen
Papierspur-Berichte aus unserer Sicht den Status Quo hinsichtlich Transparenz verbessern.

» Dynamisches regulatorisches Umfeld  auf Basis neuer EU-Richtlinien und Gesetzgebung
Ohnehin komplexes Themenfeld zusatzlich erschwert durch limitierte Aussagefahigkeit
Zugriff auf Experten schwierig, da teuer und/oder sehr zeitaufwandig

* Interkulturelle und politische Herausforderungen mit Afrika
Andere Projektmanagement-Kultur, politische/ ethnisch Konflikte im Wahljahr
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Die Zeit der politischen Krise haben wir genutzt, um die vielversprechendsten
,value-adding remittance services” und mogliche Partne rschaften zu identifizieren

Diaspora Holistic, end-to-end remittances process
| ' I —— Sender-related Transfer-related Receiver-related | ' I
Inder- Empowier Cross-zell Cross-zell - Empowier nder- .
Sender stand & stimulate el % educate ULl =7 & educate Dlilieliis & stimulate stand Receiver
@ > Influence environment (government, regulators, etc.) > @
SME SME
Value-chain analysis and most promising products & services (international best practices) for senders receivers
Focus on financial return Focus on social return
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Diese Erkenntnisse wollen wir fUr Pilotprojekte nut
Mehrwertdiensten und einer allg. Starkung des Mikro

zen, die Ruckiberweisung mit
finanzsektors verbinden

Ruckuberweisungen & Entwicklung verbinden

Kapital & Erfahrungen verbinden

Remit & Develop —
Transferdienste ,im Eigenbau”

Keine Transfergebihr

Remit & Develop mithilfe der
Transaktionsplattform einer Grofl3bank

Sending country Receiving country

Glhlh k
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Deutlich reduzierte Transfergebuhr

Starkung des Mikrofinanzsektors als
Ganzes (inkl. Remittance-Produkten)

Kategorisierung von MFI's

~1-2% }

Formal
w AR -

on % Finanzsektor-Entwicklung &

Jnstitutional Capacity

NGOs / \ Building”

Quelle: Mehan, DB Researc) h

MFI-Stabilisierung und
entwicklungsrelevantes
Wachstum begleiten

* Replizierbare Punkt-zu-Punkt -Lésung
auf Basis aktueller Erfahrungen und
eines starken lokalen MFI-Partners

 Einfacher Bank-zu-Bank-Mechanismus

» Denkbar fir alle relevanten Korridore
mit Deutschland (und zukuinftig grdsl.
erweiterbar auf europ. Markt/ SEPA)

- Kenia — Deutschland
(Pilotaktivitaten, mittelfristiges Ziel:
Ostafrika)

- Ghana — Deutschland

- Kosovo — Deutschland/ Schweiz

* Nutzung von bestehender Trans-
aktionsplattform und Partnernetzwerk
einer GrofRbank (meshed solution)

» gemeinsame Diaspora-Ansprache und
(Affinity) Marketing

» Denkbar fur Korridore mit signifikantem
Tranksaktionsvolumen (business case)
und organisierter Diaspora, z.B.

- Malaysia — Indonesien
- Arabien — Indonesien
- UK —Indien

- USA — Honduras

- etc.

* Mikrofinanz-Investments  werden
zunehmend interessant fur
- Nachfrager von profitablen

Finanzmarkt-Investments
- im Sinne eines Socially Responsible
Investments (SRI)

* Angebot sollte jedoch Profitabilitats-
kriterien und hochstmdgliches
Entwicklungspotenzials kombinieren

* Partnerschaften mit erfahrenen NGOs
konnen helfen, ,Institutional Capacity
Building“ der MFIs zu beschleunigen
und pol./regul. Umfeld zu starken
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Vielen Dank fur lhre Aufmerksamkeit
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Rickuberweisungen bieten ein enormes Potenzial — 4 Mi  llionen Afrikaner
tberweisen jahrlich 4-10 Milliarden US$ in ihre Hei  matlander zuriick

o _ _ o Afrikaner in Europa
Das Volumen der Rickuberweisungen von Migranten in ihre (~4 Mio.)
Heimatlander ist in den letzten Jahren kontinuierlich gestiegen Yy
Die Weltbank schatzt das Volumen der formellen Ruckuber- Money transfer
weisungen auf 167 Milliarden US$  fur das letzte Jahr und liegt
damit doppelt so hoch wie die offizielle Entwicklungshilfe. /\
Die Dunkelziffer aus informellen Kanéalen wie Postsendung oder
personlichen Transfers wird allgemein sehr hoch eingeschatzt. __Formeller Transfer Informeller Transfer
Jahrliche Rickibere  Kenia: ~600 Mio. USS Nach Kenya ~ 600 mio. US$, Tatsac“g%hggoz/:’aﬂg‘;e;’O'“me”
ahrliche Ruckuberweisungen nach Kenia: ~ io. it ~ - .

g LTS LS e (weltweit ~ 300-450 Mill. US$)
Ohne Steuerung entfalten die Ruckiberweisungen jedoch Geldtransferdienste ## ‘Vertraute”
zumeist nicht ihren entwicklungspolitischen Wohlstandseffekt Nachteil: Hohe Gebiihren Nachteil: Betrug & Verlust

(~5-30%)

Der grofte Teil flieRt in den kurzfristigen Konsum  statt in \/

nachhaltige, einkommenschaffende Investitionen

. . Angehdrige in Afrika
Angesichts hoher Gebuhren und mangelndem Vertrauen  in

den offiziellen Finanzsektor, weichen die Migranten auf informelle LY E
Kanale aus und nehmen grél3ere Betrugsrisiken sowie einen
Verlust an Kontrolle und Transparenz in Kauf

~80% der Ruckiberweisungen gehen ohne bleibenden
entwicklungspolitischen Effekt im Konsum verloren



Stabile Partner — Equity Bank und CEO James Mwangi erh
als auch internationale Anerkennung fur inre erfolg

alten sowohl nationale
reiche Arbeit

Equity Bank
www.equitybank.co.ke

James Mwangi, CEO

* Eine der schnellst wachsenden Mikrofinanzinstitution en:
Uber die letzten Jahre hinweg jahrliche Wachstumsraten von
mehr als 100% bei Gewinn- und Kundenbasis; ~4.000
Neukunden pro Tag, aktuell ein Kundenstamm von ~2 Mio.

* Gelistet an der Borse von Nairobi (als zweite MFI weltweit)

* Business Modell erntet nationale und internationale
Anerkennung, China Development Bank “mdchte es zum
Wohle von tber 800 Mio. Chinesen kopieren” (Vice Governor
Liu Kegu)

Profit growth
(million KES)

» Market Intelligence Bank Survey 2006:
- Best Kenyan Bank
- 3rd Bank Overall (2005/06)
- Best Retail Bank in Kenya

* Aktuelle Ratings und Preise:
* Global Credit Rating: short-term: A, long-term: A+
 Distinguished tax payer & good governance
» Corporate Planning Management Award, 2006

» Trophy for highest number of qualified bankers , 2005

* CEO James Mwangi wurde zweimal als Mitglied der UN-
Beratergruppe nominiert

« Er war Mitglied der achtkdpfigen Beratergruppe der Bill &
Melinda Gates Foundation beziglich des Mikrofinanzsektors

« Herr Mwangi war Hauptredner auf dem G8 Gipfel in
Gleneagles Hotel

« James Mwangi erhielt den Global Vision
Award 2007 zusammen mit Friedens-
nobelpreistrager Muhammad Yunus als
“Gestalter der Zukunft”

* Er ist Mitglied der Clinton Global Initiative 2007 — der

weltweit einflussreichsten Personlichkeiten

* Die Zeitung “The Standard” z&hlt ihn zu den
10 einflussreichsten Kenianern

1 =91,59 KES — as of 01.02.07
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Investments in Mikrofinanz-Institutionen werden vers
denn Interesse und Rentabilitatspotential sind grof3

tarkt angeboten,

Formal
MFI

NGOs

Mikrofinanz-Investments werden zunehmend interessan t fir
- Nachfrager von profitablen Finanzmarkt-Investments
- im Sinne eines Socially Responsible Investments (SRI)

Das zukunftige Angebot an Finanzmarktprodukten sollte jedoch nicht nur
Profitabilitatskriterien folgen, sondern (auch) im Sinne des
hdchstmoglichen Entwicklungspotenzials kanalisiert werden

Partnerschaften mit erfahrenen NGOs  konnen helfen, ,Institutional
Capacity Building“ zu beschleunigen und pol./regul. Umfeld zu starken

Kategorisierung von Mikrofinanz-Institutionen
Nach finanziellem Entwicklungsstand

Top ~150; meist regulierte MFIs, nachhaltig
profitabel; reife MFIs, ~ 1-2% der MFIs

g Kleinere MFIs, Transformation zu regulierten
MFIs; kbénnen profitabel sein, ~ 8% der MFIs

AN

NGOs: Break-Even in Reichweite;
~ 20% der MFIs

Start-up MFI; nicht profitabel;
~ 70% der MFIs

Quelle: Mehan, DB Research

-11 -

}

\

Mogliche
Aktionsfelder

MFI-Stabilisierung und
relevantes Wachstum begleiten

Partnerschaften fordern

zusatzliche Produkte einbinden (z.B. in
Verbindung mit Ruckiberweisungen)

Mission bewahren ( Armutsreduktion)

Finanzsektor-Entwicklung &
.institutional Capacity Building“

LAufstieg” von Tier 4 zu Tier 1 auf stabile
Basis und Erfahrungswerte setzen,
katalysieren, pol./regul. Umfeld starken



