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LA BANCA MUNDIAL LIMPIA LAS PÉRDIDAS DE LA CRISIS Y DISPARA WALL STREET

(Por Ana B. Nieto y Miguel M. Mendieta) 
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Entrada a la sede central de UBS en Zurich.
La tormenta de las hipotecas de alto riesgo de Estados Unidos ha cobrado nuevas víctimas. UBS anunció ayer que en el tercer trimestre tendrá unas pérdidas de hasta 481 millones de euros y que deberá recortar su plantilla en 1.500 personas. Citigroup también se verá afectado: su beneficio trimestral caerá un 60%. 

El primer balance de daños de la crisis crediticia comienza a hacerse público. La tormenta desatada por los impagos de hipotecas subprime (de alto riesgo) en Estados Unidos ha golpeado con fuerza las cuentas de varios bancos a ambos lados del Atlántico. Ayer fueron UBS, Citigroup y Credit Suisse –tres pesos pesados de la banca mundial( quienes dieron su parte de lesiones.

El presidente ejecutivo de UBS, Macel Rohner, salió ayer a la palestra para explicar que las turbulencias crediticias han provocado una devaluación de sus bonos subprime de 3.400 millones de dólares (2.390 millones de euros).

Este ajuste contable tendrá un fuerte impacto en las cuentas trimestrales que UBS presentará dentro de un mes: Por primera vez desde 1998 el banco registrará números rojos en el trimestre. El banco ha cifrado las pérdidas entre 600 y 800 millones de francos suizos (de 361 a 481 millones de euros).

Este descalabro ha provocado un importante ajuste en la unidad de banca de inversión. Su máximo responsable, Huw Jenkins, ha sido degradado y las funciones que desempeñaba han sido asumidas por el presidente del grupo. El director financiero de UBS, Clive Standish, se jubilará anticipadamente.

La tormenta subprime también afectará la plantilla del banco, de más de 80.000 trabajadores, que se reducirá en 1.500 personas. Aunque no se descarta que estos recortes afecten a la filial española, lo más probable es que el impacto sea reducido, pues la principal actividad aquí es la banca privada. (Tomado de http://www.cincodias.com)  (INICIO)


LOS INVERSORES RETIRAN 4.000 MILLONES DE EUROS DE LOS FONDOS EN SEPTIEMBRE

(Por Miguel Rodríguez)
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La industria de fondos atraviesa momentos difíciles. La tormenta financiera de este verano, unida a la competencia de los depósitos bancarios, ha asestado un duro golpe al patrimonio de las instituciones de inversión colectiva. Septiembre ha sido el peor mes para la industria desde comienzos de 2001, con salidas netas de dinero por 3.955 millones de euros. 

Los inversores regresaron de sus vacaciones con muchos nervios. Porque aunque en plena tormenta financiera, en el mes de agosto, las variaciones patrimoniales en fondos fueron reducidas, en septiembre se han sentido fuertes reembolsos en casi todas las categorías. Las salidas netas en el último mes alcanzan 3.955 millones de euros y solo la mejora de los mercados en septiembre ha permitido paliar el descenso del patrimonio, a pesar de lo cual el volumen gestionado por los fondos de inversión españoles ha caído 2.916 millones de euros, hasta 253.166 millones, según datos de Inverco, la asociación del sector.

“Esta caída patrimonial es en términos netos la mayor producida desde inicios de 2001, aunque el volumen entonces era sensiblemente inferior al actual”, afirma Marcelo Casadejús, director de Marketing de Ahorro Corporación. El informe mensual de esta firma cifra en 4.800 los reembolsos del último mes.

“En general hemos vivido un aumento de la aversión al riesgo. Se han buscado fondos de renta fija a corto plazo muy seguros”, señala Carlos Fernández, analista de fondos de Inversis Banco.

Según Ahorro, las salidas de dinero han afectado  todas las categorías de fondos, con la excepción de los de inversión libre, que suman 100 millones de euros, y los inmobiliarios, que no han registrado variación alguna. Los mayores reembolsos se han concentrado en los fondos de renta variable puros: 1.300 millones de euros. Si a esta cifra se suman las categorías mixtas, los fondos de mayor riesgo han sufrido reembolsos netos por 3.000 millones.

Las familias más conservadoras han sufrido salidas que suman 1.400 millones de euros, con especial intensidad en los productos garantizados (600 millones) y de renta fija a largo plazo (500 millones). Estas categorías han acusado en sus rentabilidades la incertidumbre en los mercados de crédito, al aumentar los diferenciales de la renta fija de mayor riesgo con respecto a la deuda estatal y provocar, por consiguiente, caídas en el precio de los bonos.

Los inversores de estos fondos, poco amigos de deportes de riesgo financiero, han optado por reembolsar su dinero y dirigirse a otros productos como los depósitos bancarios, donde la competencia entre las entidades financieras está en plena ebullición. “Las subidas de los tipos cortos han mejorado sus rentabilidades faciales, lo que ha ayudado (¡y mucho!( a que las entidades financieras intenten captar recursos, aun en detrimento de los activos de inversión colectiva”, apunta Casadejús. El sector tiene otro frente abierto con la emisión de deuda convertible del Santander, que asciende a 7.000 millones. La gestora de este grupo financiero ha experimentado salidas netas de 1.799 millones en septiembre.

“Habrá que observar de cerca las suscripciones de los próximos meses”, apunta Carlos Fernández. Probablemente al inversor le costará entrar en renta variable y cuando lo haga el mercado ya se habrá dado la vuelta.

Apuesta clara de la banca por los depósitos

A pesar de los avatares financieros del último verano, la industria de fondos de inversión viene arrastrando fuertes salidas de dinero desde hace meses. Solo el año pasado los partícipes retiraron de la industria 2.435 millones de euros. Este año no está siendo mejor. Desde el mes de enero han salido ya 6.940 millones de euros, según las cifras de Inverco, la asociación del sector. Detrás de este pobre comportamiento figura la creciente necesidad que tiene la banca de captar pasivo para financiar la fuerte demanda de hipotecas (al menos hasta antes del verano), y que se ha traducido en el lanzamiento de nuevos depósitos que han ganado atractivo gracias al alza de los tipos de interés.

Los fondos más conservadores están compitiendo en las redes de oficinas con depósitos de la misma entidad. Algunos de estos productos ofrecen ya rendimientos superiores al 5% TAE.

Los fondos de inversión viven una de las épocas menos boyantes de su historia, solo comparable al primer trimestre de 2001, cuando las bolsas caían a plomo tras el estallido de la burbuja tecnológica y los inversores realizaron reembolsos masivos.

La recuperación del sector no comenzó hasta un año después, cuando los grandes grupos como el Santander y el BBVA apostaron por los fondos garantizados y realizaron campañas masivas de captación de dinero. En esta ocasión, y al menos de momento, parece que la apuesta de las grandes entidades no pasa por promover las ventas de fondos, sino por la de productos de pasivo. Solo así se explica que el Santander haya registrado unos reembolsos netos en el mes de 1.799 millones de euros. (Tomado de http://www.cincodias.com)  (INICIO)


SERVICIOS AL CLIENTE, CLAVE DE LA FUTURA BANCA MINORISTA 
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Fusiones y adquisiciones redujeron a la mitad en un decenio (7.500) los bancos en Estados Unidos y han exacerbado problemas de marketing. Así señala un estudio de Booz Allen Hamilton.

Para encarar integrar negocios es preciso hacer ahorros. Pero recortar costos y nada más suele degradar el servicio. Un efecto de las F&A ha sido agudizar la competencia. Según la ley federal estadounidense, ningún banco comercial puede tener más de 10% de los depósitos totales en el sistema. Muchas entidades entre las veinte mayores están al límite. Ello significa que ya no pueden expandirse incorporando clientes; solo les queda ampliar los negocios con usuarios existentes, innovando ofertas.

No es fácil. Los bancos deben lidiar con una maraña de regulaciones que pueden frenar intentos de innovar en servicios y marketing. Antes de meterse en este tipo de iniciativas, las entidades financieras deben tener en cuenta normas de privacía, seguridad en instrumentos de deuda –gama que atraviesa hoy una crisis( y prácticas crediticias. Todo eso en medio de mercados turbulentos.

Algunas rémoras estructurales internas también enervan la innovación. Las empresas dedicadas al campo minorista tienen departamentos de marketing, investigación y desarrollo. Eso no ocurre en los bancos, donde solo la tecnología informática tiende a determinar la política de I&D. Además, las divisiones funcionan como compartimientos estancos. La gente que sabe de innovaciones técnicas está a menudo aislada de quienes pueden llevarlas a cabo. No se alienta el trabajo interdepartamental en equipo.

Otras dos tendencias –aversión al riesgo, inercia( pueden, asimismo, ahogar el impulso innovador. Los bancos deben tener excepcional cuidado en no complicar ofertas, defecto típico del sector. La confusión al respecto puede minar la imprescindible confianza del cliente en el banco. Por cierto, mucha gente puede no estar conforme con su banco, pero no lo bastante para abandonarlo: soporta los malos servicios únicamente porque pasarse a otra entidad es costoso y molesto.

Cuando los bancos sacan novedades, a menudo fracasan porque no están bien enfocadas al público. Se citan como ejemplo tarjetas inteligentes y cajeros electrónicos, dos servicios que tardan en hacer pie en EE.UU. por malas definiciones y marketing erróneo. Por el contrario, una tarjeta de Hongkong (“Octopus”, pulpo), que permite a los usuarios viajar en el sistema de transporte público sin llevar efectivo encima, es un espectacular éxito.  ¿Por qué? Porque soluciona en forma sencilla una necesidad cotidiana, menor solo en apariencia.

Entonces ¿cómo puede un banco aprender a enfocarse mejor en los clientes y ser innovador? Si bien no cabe esperar que las regulaciones molestas se esfumen en corto plazo, otros obstáculos –afirman en Booz Allen( pueden desmontarse mediante esfuerzos concertados.

Ciertos cambios internos suelen aumentar posibilidades de suceso. Hay que demoler la barrera entre marketing y servicios al cliente. Asimismo, en una movida inusitada para ese gigante, Citibank asoció el desempeño en servicios con el éxito en ventas. Creó incentivos increíbles para que el personal encarase los problemas de los clientes. Esto hizo que el marketing captara mejor las necesidades del público y las explotase.

Los procesos internos transparentes posibilitan el desarrollo de innovaciones sobre bases regulares. A menudo los bancos no tienen procedimientos claros para sopesar y aprobar innovaciones. Sin ellos todo sucede con mayor lentitud y mayores problemas. Royal Bank of Canada, por ejemplo, tiene un equipo que determina si se avanza con una innovación y otro que revisa una cartera de estas. En este nivel se priorizan los proyectos aptos para encararse.

El RBC mantiene grupos dedicados a “poner en escena” y definir el potencial de casos específicos. En tanto, el equipo de cartera determina su importancia relativa en el contexto general. En esta matriz, el segundo equipo tiene precedencia.

Una herramienta empleada a menudo en las industrias, por lo común ignorada en el sector financiero, es el análisis conjunto. Este recurso mide respuestas del cliente a distintos paquetes de ofertas. La técnica pone al descubierto preferencias, evalúa ciertos aspectos y permite advertir cuáles problemas serán más ventajosos de resolver.

Hay métodos más intuitivos para generar ideas. En tiempos de cambios dramáticos la clave consiste a menudo en modificar la imagen que uno tiene del propio negocio y su estructura. Pero hay una regla de oro: no fijarse en el mismo sector. Así la aplicó Commerce Bancorp, Nuevo Jersey.

La mayoría de los bancos convencionales ofrece servicios demasiado complejos. El cliente no los entiende. Pero ¿cómo actúa quien fabrica bienes de uso final, por ejemplo, un lavarropas? La compañía dispone de vendedores que le explican al comprador cómo funciona la máquina. También hay servicio técnico especializado. Pero los bancos carecen de esos vendedores y los empleados no tratan de educar al usuario”.

(Tomado de http://www.mercado.com.ar)  (INICIO)

 

MARKETING BANCARIO DE BANCO NACIÓN Y GREY 

(Por Jimena Laclau, periodista)
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La agencia comunicó de forma atractiva y clara las cualidades del producto, revalorizando el imaginario del jubilado como una persona activa, explica Hugo Sendón, director de Cuentas de Grey, respecto al caso “Préstamos personales para jubilados y pensionados”, que esta desarrolló junto a su cliente Banco Nación y que hace un tiempo ganó el Premio AMBA al Marketing Financiero 2007. 

El Premio AMBA al Marketing Financiero 2007, que la Asociación de Marketing Bancario entregó al Banco Nación y a la Agencia Grey por su caso “Préstamos personales para jubilados y pensionados”, corresponde a la 13ava. edición de este certamen y fue otorgado por un jurado de profesionales de esta institución al equipo que trabajó en el desarrollo del caso, que estuvo integrado por Alejandro Acerbo y Néstor Arturo Trigueros del Banco Nación y Néstor Bolaños y Hugo Sendón por parte de Grey.

Marcelo Delbarba, CEO de Grey, asegura que “es un logro distinto para la agencia, ya que premia a la mejor acción integral de marketing llevada a cabo entre las empresas del sector financiero y, además, mide los resultados positivos de las campañas presentadas. La estrategia implementada junto con el banco fue sumamente exitosa, y es bueno obtener un reconocimiento de esta categoría para planificar a futuro”.

El caso ganador fue presentado en una sesión plenaria del XXIII Congreso Internacional de Marketing Financiero, que se llevó a cabo los días 10, 11 y 12 de septiembre, cuando también se hizo la entrega de los premios.

A continuación Hugo Sendón, director de Cuentas, explicó a Infobrand los detalles de la acción:

¿En qué consistió el caso exactamente? ¿Fue desarrollado en forma conjunta por el banco y la agencia?
En el desarrollo de un préstamo de inmejorables condiciones para jubilados y pensionados; hasta ahora las posibilidades de crédito que tenían eran con tasas más que abusivas.

Hasta mediados de 2006 los jubilados y pensionados de la ANSES enfrentaban enormes obstáculos para la obtención de préstamos personales. La oferta disponible estaba representada básicamente por mutuales y compañías financieras. El costo financiero de los créditos ofrecidos por estas entidades oscilaba entre el 80 y el 140% anual. El control del mercado detentado por estas entidades sumía al jubilado en la condición de ciudadano de segunda clase.

Dado que nuestro objetivo era que el nuevo producto estuviera al alcance de los jubilados de todo el país, se plantearon acciones acordes:

1. Preparación de las 700 sucursales del banco para atender en forma ágil las solicitudes de los jubilados y pensionados.

2.  Campaña publicitaria de alcance nacional.

3. Intensa acción de prensa.

4. La difusión a través de redes sociales: los centros de jubilados.

5. El Defensor del Pueblo de la Nación como vocero y amplificador del programa.

La ingeniería del producto fue desarrollo exclusivo del banco, a partir de una necesidad expresada por el Defensor del Pueblo de la Nación. 

La agencia fue la responsable de la estrategia de comunicación y, conjuntamente con el cliente, de las acciones de marketing directo y la prensa.

¿Cuál fue el aporte de la agencia al caso y qué pautas le dio el banco para trabajar?
Teníamos un producto con atributos diferenciales muy positivos, que cubría una necesidad insatisfecha. La agencia comunicó de forma atractiva y clara las cualidades del producto, revalorizando el imaginario del jubilado como una persona activa con capacidad de emprender aún nuevos proyectos. Otro logro es haber utilizado una estrategia de medios sumamente efectiva, con un presupuesto muy medido para alcanzar una cobertura nacional. 

¿Qué objetivos tenía el banco en este caso?
   - Inclusión de los jubilados dentro de los beneficios del sistema financiero.

   - Definir una línea de préstamos con costos accesibles. 

   - Obtener una rentabilidad razonable que diera sustentabilidad al proyecto.

   - Llegar a la colocación de 40.000 préstamos por 100 millones de pesos para fines de   

      2007.

¿Qué variables hay que permitan dar cuenta de los resultados exitosos de la estrategia?
Situación anterior (antes del lanzamiento de la nueva operatoria 9.000 operaciones anuales por un monto total de 9 millones de pesos.

Haber alcanzado los objetivos comerciales siete meses antes de lo esperado. 

Se formularon nuevas metas para fines de 2007: colocación de 80.000 préstamos por 200 millones de pesos.

¿Desde cuándo Grey trabaja con Banco Nación? 

Grey Argentina trabaja para el Banco Nación desde el año 2005.

¿Qué significa para la agencia creativa haber ganado este premio que es de Marketing?
Es un logro distinto para la agencia, ya que es una distinción profesional que reconoce el aporte de las estrategias y la creatividad en función de los resultados. En síntesis, es un premio a la efectividad.  (Tomado de http://www.infobrand.com.ar)  (INICIO)


LA SEPA REQUIERE IMPLEMENTACIONES PRÁCTICAS”, COMENTA PEGASYSTEMS  
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Según Pegasystems Inc., el líder en BPM y tecnología basada en reglas de negocio, a la vista del lanzamiento provisional de los instrumentos de pago de la SEPA (zona única de pagos europea) de enero de 2008, el interés se ha desplazado hacia aspectos de implementación más prácticos.

“Se ha producido un cambio radical con respecto al año pasado”, afirma Jeremy Payne, director de marketing para Europa de Pegasystems. “Hace un año, por todos era sabido que el sector bancario estaba sufriendo un doble revés, debido al aumento de los gastos y al descenso de los ingresos. Aun así, como el año 2010 todavía quedaba lejos, todo el mundo hablaba pero nadie actuaba”, declara Payne. “A su vez, en el Reino Unido en concreto, el sistema Faster Payments Scheme también supuso una interrupción considerable en las iniciativas SEPA de muchos bancos y reveló cómo se infravalora habitualmente la dificultad que conlleva la ejecución de dichas iniciativas”.

“Actualmente, para aquellos bancos que decidan no externalizar sus actividades de pagos internacionales, es un factor esencial la resolución de los problemas administrativos y técnicos que surjan de la convivencia de los sistemas existentes y la SEPA durante el período de transición. No obstante, el principal objetivo es conseguir que este período de operaciones paralelas sea lo más corto posible”.    

Los últimos estudios del sector bancario refuerzan este punto de vista. El informe World Payments Report de 2007 confirma que “para los bancos, el coste derivado del cumplimiento normativo seguirá siendo elevado. La repercusión de los cambios regulativos en los ingresos y la creciente competencia llevarán a una caída de los precios, lo que obligará a los bancos a incrementar su rendimiento y a encontrar nuevas fuentes de ingresos.

El coautor del informe, Capgemini, declara lo siguiente: “Todas las estrategias de pago (líder de un segmento, líder del sector o entidad de bajo coste) tienen el objetivo común de ofrecer el menor precio unitario por transacción o un servicio de valor añadido a sus clientes. Estos servicios requieren plazos cortos para la comercialización de nuevos productos, innovación, flexibilidad y mejora continua de las ofertas. El objetivo es ofrecer los servicios, a la vez que se encuentra el equilibrio con la eficiencia industrial de la infraestructura”.  

Servicio personalizado

Al prepararse para la SEPA, la cuestión de mitigar costes y conservar la rentabilidad resulta crucial. “Aquí la capacidad para maximizar los índices de procesamiento automático o STP (reduciendo la gestión de excepciones mediante BPM basada en reglas) seguramente tenga un gran impacto en los costes operativos”, declara Jeremy Payne.

“Principalmente, la ventaja respecto a un enfoque de BPM más convencional es que las soluciones basadas en reglas no "incrustan" la lógica empresarial y los puntos de integración, sino que emplean reglas de proceso y decisión flexibles para soportar los cambios. Por ello, una solución software basada en reglas puede volver a utilizar procedimientos y medidas comunes en toda la empresa, y soportar a la vez las prestaciones y la especialización características de cada banco, además de proporcionar una respuesta totalmente personalizada (y en muy poco tiempo) en beneficio tanto de la empresa, como del cliente”.     

La experiencia de Pegasystems ha demostrado que los sistemas de BPM flexibles basados en reglas proporcionan mejoras de más del 30% en las eficiencias de los procesos de negocio, lo que se traduce directamente en un mayor ahorro en costes y en la mejora del servicio. “Gracias a esto, los bancos no solo optimizarán su capacidad de competencia general, sino que se encontrarán mejor posicionados para el cumplimiento normativo a medida que se vayan dando más pasos en el camino hacia la SEPA”.

Pegasystems en Sibos

“Las soluciones de Pegasystems son las únicas que combinan software BPM pure play y un mecanismo avanzado de reglas de negocio para fomentar la efectividad de la empresa”, afirma Jeremy Payne. “Integrando funcionalidad específica del sector y mejores prácticas, Pegasystems permite a las entidades de servicios financieros ‘construir para el cambio’, proporcionando a las áreas de negocio y los departamentos de TI la capacidad para aumentar su potencial de competencia implementando y utilizando los mejores métodos en toda la empresa”.

Pegasystems lleva más de veinticinco años trabajando con más de dos tercios de los primeros bancos del mundo. En la actualidad, sus soluciones SmartBPM hacen posible que las empresas obtengan beneficio de su inversión SWIFTNet, aumenten su eficacia operacional y reduzcan los riesgos operativos, sin dejar por ello de mejorar su servicio al cliente y responder con más rapidez a las nuevas oportunidades de mercado.

La feria SIBOS es el evento sobre servicios financieros más importante del mundo. Recibe a alrededor de 200 expositores y 6.500 participantes del sector de los servicios financieros procedentes de todas partes del mundo. Esta feria ofrece la oportunidad de ver las últimas tecnologías y hablar de los principales problemas que afectan al sector.  

Sobre Pegasystems Inc. 

Pegasystems Inc. provee el software especializado para automatizar procesos empresariales de alta complejidad y en constante modificación. Las soluciones de Business Process Management (BPM) proporcionan a las organizaciones la agilidad necesaria para la gestión empresarial, incremento de productividad y aseguran el cumplimiento normativo.

Además, la plataforma tecnológica de Pegasystems unifica Pure-play BPM junto con un sofisticado motor de reglas (BRE) en una única plataforma tecnológica, permitiendo acelerar la consecución de una mayor eficiencia empresarial. Esta tecnología patentada permite a la organización “construir para el cambio” y superar los agujeros o brechas en la ejecución de procesos, cuando los objetivos empresariales han sobrepasado la capacidad de los sistemas tecnológicos. 

La plataforma BPM de Pegasystems ofrece tecnología basada en estándares aplicada a un entorno de desarrollo de soluciones rápidas. Dicho BPM combina la capacidad de resolver un conjunto de complejos retos empresariales con la oportunidad de impulsar la inversión tecnológica existente. Al cumplimentar los procesos de negocio, Pegasystems facilita el trabajo conjunto de personas y sistemas.  (Tomado de http://www.is-portal.com)  (INICIO)


EMPRENDEDORES: CÓMO HACER UN PLAN DE OPERACIONES  

 

Quienes encaran nuevos proyectos o negocios suelen descuidar el análisis de etapas y operaciones. Conozca los requisitos con los que debe cumplir un plan. 

Los emprendedores suelen descuidar el análisis de las etapas y operaciones que tienen lugar en el ciclo completo de producción o prestación del servicio. 

El plan de operaciones tiene que cumplir estos requisitos:

· Tener en cuenta las restricciones del entorno general (abastecimiento de materias primas, disposición de mano de obra, etcétera).

· Mantener coherencia con el plan de marketing como antecedente y el plan financiero como restricción final.

· Identificar los procesos logísticos desde el diseño inicial hasta la distribución del producto o servicio.

· Analizar las actividades básicas y de apoyo integradas en cada proceso.

· Valorar en tiempo y coste los recursos materiales y humanos que intervienen en cada proceso, considerando la subcontratación.

· Analizar la ubicación de las instalaciones y las capacidades de los equipos productivos.

Un plan de operaciones deficiente puede tener repercusiones negativas tanto en el enfoque estratégico, como en la puesta en marcha, señala un artículo del medio español Expansión. 

En el estratégico, porque la capacidad de respuesta a las expectativas de los clientes tiene que ver con el nivel de excelencia en el desarrollo de operaciones y actividades críticas.

En cuanto a la puesta en marcha, un buen plan minimizará los desequilibrios y ajustes en el rodaje.  (Tomado de http://www.infobaeprofesional.com)  (INICIO)


Elaboración y diseño: Carmen Alling García.     Fuente: Internet.

Centro de Información Bancaria y Económica (CIBE).    Email: cibe@bc.gov.cu
WWW:  http://www.bc.gov.cu     Teléfono: 862-83-18  
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