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BANCOS LANZAN CLAVE SECRETA DE TARJETAS DE CRÉDITO BANCARIAS  
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La banca chilena y las empresas Transbank, Redbanc y Nexus, todas sociedades de apoyo al giro, lanzaron hoy una nueva forma de operar con las tarjetas de crédito Visa, MasterCard, Magna y American Express, que modifica el procedimiento actual de autenticación del usuario y reemplaza la firma de los comprobantes de venta por el uso de una clave secreta llamada PinPass.

La nueva clave secreta en tarjetas de crédito –PinPass–  es una innovación que apunta a darle mayor rapidez, comodidad y seguridad a todo el sistema de pago, usuarios, comercios y emisores bancarios, ya que el procedimiento completo disminuye globalmente los tiempos de atención y aumenta en forma considerable los niveles de confiabilidad.

La clave secreta es una combinación de números que será conocida solo por el dueño del plástico, y que al inicio debe ser obtenida en forma personal en los bancos y cajeros automáticos, de acuerdo con las instrucciones específicas que cada emisor de tarjetas de crédito está informando directamente a sus clientes, proceso que ya comenzó.

El presidente de la Asociación de Bancos e Instituciones Financieras (ABIF), Hernán Somerville, indicó que “este es un esfuerzo de los bancos, de las empresas Transbank, Redbanc y Nexus y también del comercio, en particular, de algunas importantes cadenas nacionales, para modernizar y asegurar el sistema de pagos con tarjeta de crédito que posicionará a nuestro país al nivel de los mercados más avanzados del mundo, aumentando en forma considerable los niveles de seguridad y confianza”.

“Para ello, los emisores bancarios y las empresas de apoyo al giro han trabajado coordinados desde hace muchos meses y el éxito ahora dependerá de la velocidad de adaptación del público, el cual ha demostrado en ocasiones anteriores grandes fortalezas en este sentido”, agregó. 

Carlos Johnson, gerente general de Transbank, sostuvo que desde el mes pasado la administradora está implementando este sistema en todo el comercio del país, para lo cual se ha diseñado una estrategia industrial de expansión por fases y en forma progresiva, que partirá en un conjunto de cadenas comerciales. (Tomado de http://www.latercera.com)  (INICIO)


INEVITABLE PARA EMPRESAS ENFRENTAR LA RECESIÓN 
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Ciudad de México. - La única forma de que las empresas puedan superar la crisis económica, es enfrentarla y lidiar con ella, porque actualmente la interrelación de las economías es un hecho inevitable, que obliga a elaborar estrategias que visualicen problemática actual, al tiempo que preparen a las empresas para la recuperación futura. 

En el marco del Foro Mundial de Marketing y Ventas, Philip Kotmer, reconocido como una autoridad en el marketing, afirmó que actualmente las empresas deben invertir en “tres cajas”: una para dirigir el presente, otra para olvidar el pasado y una para crear el futuro en su negocio.

“Hoy la diversidad nos ayuda a despertar porque los buenos tiempos nos hacen dormir, y si en tiempos tranquilos una empresa siempre esta creciendo o decreciendo, hoy más que nunca debe renovarse, innovar y promover su propia marca” comentó en su presentación. 

Philip Kotmer consideró pertinente dejar atrás los productos, así como los segmentos de consumidores y áreas que no generan ingresos. 

También recomendó para olvidar el pasado, trabajar en nuevos productos, sobre todo en aquellos que ya están listos para lanzarse al mercado, mientras que para crear el futuro se debe desarrollar un gran plan estratégico, el cual traerá a la empresa motivación e incentivos.  (Tomado de http://www.milenio.com)  (INICIO)


NUEVOS MOVIMIENTOS EN LA BANCA GUATEMALTECA 

Por: Hernán Guerra- E&N 
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El Banco de los Trabajadores (Bantrab) se fortalece y entra a competir en el mercado de la banca corporativa. Mientras, Promérica se consolidó en la plaza chapina, luego de comprar, en 2007, a Bancasol.  

El Banco de los Trabajadores (Bantrab) fue la última institución financiera local en dar un salto y plantarse con mayor fuerza frente al poderío de los tres grandes bancos del sistema guatemalteco: Industrial, G&T Continental y Banrural. 

El Bantrab, como se le conoce comercialmente dentro del sistema, compró al Banco de la República a finales del año pasado por unos US$20 millones, y adquirió, además, a Seguros Tikal. Antes había comprado a la Financiera Latinoamericana. 

Desde entonces no ha parado con su estrategia de crecimiento y de posicionamiento en un mercado más amplio. Tradicionalmente, el banco se había enfocado en el nicho de créditos de consumo y en la atención a las micro y pequeñas empresas (mipymes). 

Después de la compra del Banco de la República, en octubre de 2008, Bantrab se consolidó como el séptimo banco más grande, por activos, del sistema guatemalteco. 

Apuntalado con financiamiento externo del Banco Centroamericano de Integración Económica (BCIE), que le aportó US$10,6 millones, ahora el Bantrab compite en el mercado corporativo, como una banca universal y de multisegmento.

La institución diversificó sus nichos a la cartera de créditos para empresas, vivienda y de garantía prendaria. 

Sin embargo, el gerente de la entidad, Ronald García, reiteró que la fortaleza del Bantrab sigue siendo la cartera de créditos al consumo y atención a mipymes.

Bantrab también se sumó a una alianza centroamericana con bancos de los trabajadores y cooperativas que operan en algunos países del área, mediante la cual las instituciones asociadas pueden atender clientes comunes. Con la alianza, el banco guatemalteco persigue ganar más presencia para que, cuando las condiciones lo permitan, alcanzar la regionalización.

La red regional de bancos de los trabajadores la integran, además de Bantrab, entidades similares de El Salvador, Honduras y Costa Rica, además de cooperativas salvadoreñas. 

Los bancos asociados prestan servicios como manejo de cuentas de ahorro, préstamos, inversiones, tarjetas de crédito, tarjetas de débito y operaciones internacionales.

“El objetivo principal de la alianza es promover el crecimiento de nuestros miembros activos, mediante la ejecución de proyectos enfocados al desarrollo financiero de la región centroamericana, como una expresión de la integración”, explicó García.

“Estamos incursionando en nuevas categorías de negocios, como en seguros, para enriquecer la atención a nuestros clientes”, añadió.

Con más de 40 años en el mercado guatemalteco, Bantrab siempre fue una institución muy conservadora, con escasa presencia publicitaria y de marketing. 

Hoy, tras su expansión, ha logrado ubicarse entre los primeros diez bancos del sistema bancario guatemalteco, integrado por 19 entidades.

Además, Bantrab le ha dado vuelta a su imagen corporativa con una serie de cambios estratégicos, que lo sitúan como un banco con más dinamismo.

Según García, el plan de expansión ha ido acompañado de una “agresiva estrategia”, la cual ha sido dividida en cuatro áreas: una fue el remozamiento de la imagen corporativa, que incluyó un cambio en el nombre comercial, al pasar de Banco de los Trabajadores a Bantrab. 

Además, modificó su logotipo y marca de acuerdo con la nueva estrategia de negocios. 

Otra de las modificaciones fue el mejoramiento del servicio, área que fue fortalecida con más personal y programas de capacitación.

La tercera estrategia fue la diversificación de productos, dentro de la que se inscribe el lanzamiento de su nueva tarjeta de crédito Visa. 

Finalmente, el banco incrementó su red de agencias en el país, sumando 70, pero el plan es abrir otras 30 antes de 2010 para totalizar 100.

El gerente del Bantrab prefirió no hablar en tono negativo al referirse al estancamiento económico que sufren los países centroamericanos por la recesión económica y financiera mundial. 

“Afortunadamente, durante este año no hemos tenido ninguna baja en la demanda de créditos; por el contrario, hemos observado un aumento del 12% con respecto al año anterior”, afirmó García.

Como resultado de ese comportamiento, el gerente de Bantrab sostuvo que hasta mayo del presente año, la institución sumó una cartera de préstamos por US$133 millones, lo que equivale a un incremento del 12%. Con este aumento, su cartera alcanzó unos US$398 millones, comportamiento que, a su juicio, se mantendrá durante lo que resta del año.

En lo que sí se vio afectado el banco por la crisis global, fue en el proyecto para la colocación de acciones en el mercado internacional, por US$100 millones. Para esta negociación había sido contratada la firma New Continent Finance.

“Este proyecto se pospuso, ya que se consideró que no era el momento adecuado para realizar una colocación de títulos, por las condiciones imperantes”, justificó el banquero.  (Tomado de http://www.estrategiaynegocios.net)  (INICIO)


TRANSPROMO SUMMIT EUROPE, EL PRIMER EVENTO EUROPEO DE MARKETING   TRANSPROMO
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 Bruselas acogerá el primer congreso de marketing transpromo de Europa. Transpromo Summit Europe tendrá lugar los días 6 y 7 de octubre de 2009 y se dirige a proveedores de software, impresores, responsables de marketing y tecnologías de la información. 

El encuentro sobre publicidad transaccional se divide en dos partes: una de ellas se desarrolla desde el punto de vista del marketing, la otra desde el punto de vista de la técnica y sus desafíos. Además, el evento espera resultar didáctico para el mercado y difundir las ventajas del marketing transpromo, que aprovecha envíos informativos como facturas o extractos bancarios para realizar publicidad.

El evento Transpromo Summit Europe está organizado por Infotrends, empresa estadounidense especialista en la investigación de marketing y tecnología.  (Tomado de http://www.marketingdirecto.com)  (INICIO)


EL MARKETING, HERRAMIENTA CONTRA CRISIS
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El flujo de información que ha generado Internet ha propiciado el desarrollo de diversos segmentos de la sociedad, según los especialistas del Foro Mundial de Marketing y Ventas de HSM, en la Ciudad de México. 

Las herramientas como el "marketing" o mercadotecnia, implementadas en Internet, y la necesidad de las personas de estar informadas en tiempos difíciles, han abierto una oportunidad para que las empresas puedan llegar a mercados que no habían alcanzado antes. 

Las naciones no están exentas del uso de la mercadotecnia. Los países pueden sacar provecho de estas herramientas para salir de las dificultades; su éxito dependerá del manejo de la actualidad y la percepción que generen en su audiencia, de acuerdo con el gurú de la mercadotecnia, Phillip Kotler, en el marco del foro que organizó HSM, en la Ciudad de México. 

 "Siempre hay algo que sirve en un entorno crítico, las soluciones están frente a nosotros", añadió Kotler, quien advirtió que el éxito de las empresas está en olvidar el pasado de modo selectivo para poder avanzar hacia el futuro. 

Existe una serie de variables que pueden propiciar la mejora en un ambiente de crisis financiera, según Kotler. 

Ante una crisis financiera, es importante reducir costos mediante acciones como el reciclaje o el trabajo multidisciplinario, de manera que se mantenga la planta laboral. 

Es importante generar valor agregado al mercado que ha sido fiel a la empresa; aunque sea poco significativo, la gente notará el esfuerzo. 

Utilizar herramientas como la publicidad y el marketing para generar necesidades sobre nuestros productos o servicios, si las personas no lo ven como indispensable, es difícil que lo consuman en momentos de inestabilidad financiera. 

La diferencia entre un buen y un mal marketing radica en que existen compañías que generan sus propias propuestas y saben acoplarlas al entorno existente, mientras que hay otras que se dejan llevar por el entorno. 

Las herramientas digitales dentro del marketing serán indispensables para el crecimiento de toda compañía; sin embargo, en estos momentos es necesario tomar en cuenta las necesidades y limitantes de cada entorno social.
El directivo añadió que "las estrategias de marketing nunca han cambiado, solo se han diversificado, debido a los avances tecnológicos", y es justamente esta mejora la que debe ser aprovechada por las empresas, ya que los costos de mercadeo por Internet son mucho menores que los que se incurrían con los medios tradicionales. (Tomado de http://www.cnnexpansion.com)  (INICIO)


LOS BENEFICIOS DEL MARKETING ONLINE

[image: image8.png]



Solbyte, empresa especializada en el desarrollo de software a medida, apunta las ventajas y beneficios que aporta desarrollar una campaña de marketing online.

El marketing online ha revolucionado el marketing, como lo conocíamos hasta hace relativamente poco tiempo. Las reglas han cambiado y es en este tipo de marketing donde la evolución y los cambios han sido más visibles. Veamos qué es lo que ofrece el marketing online.
El marketing online no es solo tener una página web. Existió una moda, es cierto, pero las empresas se están dando cuenta de la gran oportunidad que supone una página web como nuevo canal de venta. El marketing online orientado al web agrupa los pasos necesarios para dar a conocer una página web, una empresa, sus productos y servicios, aumentar las visitas, hacer que compren y que también vuelvan a visitar dicha página. 

El marketing online ha revolucionado cualquier tipo de promoción debido a la gran información que nos aporta y que todos estos datos son medibles. Antes, debíamos fiarnos de las centrales de medios y confiar en que el momento y el lugar donde habíamos situado cualquiera de nuestras publicidades era el adecuado mediante estudios y análisis previos. Ahora podemos saber la efectividad de cualquier campaña lanzada minutos después, conocer cuál es el momento más álgido de la campaña, cual es el peor, detener nuestras campañas en aquellos momentos en los que deja de ser efectiva, segmentar por lugar, hora, tipo de visitante, y un sinfín de información que hace que podamos orientar de forma eficiente nuestras campañas.

Lo normal es que una empresa tenga una ubicación y horario concreto; en el momento en que el cliente no se encuentra cerca ni en el horario establecido, la empresa está perdiendo una potencial fuente de ingresos. Con Internet y con una buena tienda virtual esto no supone un problema, ya que no hay ni horarios, ni días festivos o problemas de localización en Internet. 

El factor inversión es uno de los que más benefician a las pymes, que suponen el 90% de las empresas establecidas en España. En los medios de comunicación convencionales, hay que desembolsar una gran cantidad de dinero para realizar cualquier tipo de acción comercial. Internet es mucho más económico, lo cual hace que pueda ser usado por un público más amplio; además, unido a la posibilidad de medir la efectividad de cualquier tipo de campaña online, hace que podamos dirigir los esfuerzos de forma más correcta y que también abandonemos cualquier acción que no nos esté suponiendo la eficacia que planificamos inicialmente. (Tomado de http://www.acceso.com)  (INICIO)


AROMARKETING LANZA UN PLAN PARA AUMENTAR SU RED DE FRANQUICIAS 
 

Aromarketing, franquicia especializada en marketing aromático, acaba de poner en funcionamiento un plan para adaptarse a la actual situación económica y proseguir su desarrollo empresarial en España.
Se trata de un nuevo sistema de crecimiento mediante el cual en aquellas zonas geográficas donde actualmente no existen franquiciados, la empresa seleccionará distribuidores a los que se les asignará una zona de exclusividad durante 6 meses. Una vez finalizado este período, decidirán si quieren pasar a formar parte de Aromarketing como franquiciados, abonando el canon de entrada o continuar siendo distribuidores sin exclusividad. A lo largo del primer semestre, disfrutarán de los mismos derechos y obligaciones que los franquiciados.

Es una fórmula de crecimiento pensada para aquellas personas que están buscando una salida profesional sin realizar un gran desembolso. Estarán respaldadas en todo momento por la central de Aromarketing desde donde se proporcionará el material y el soporte necesarios para desempeñar con éxito esta innovadora actividad empresarial.

El objetivo de la empresa es posicionarse en Aragón, Asturias, Barcelona, Cantabria, Castilla La Mancha, Castilla León, Comunidad Valenciana, Extremadura y Madrid, regiones con un gran potencial de negocio.

Esta estrategia de desarrollo se va a llevar a cabo de forma paralela al crecimiento a través de unidades franquiciadas y a la expansión internacional que la enseña ha emprendido recientemente para implantarse en el mercado europeo y en Latinoamérica a través de este mismo sistema de distribuidores y franquiciados.

Aromarketing comenzó su actividad hace poco más de 2 años introduciendo en el mercado un innovador sistema de comunicación que le ha llevado a alcanzar una red de 19 unidades franquiciadas y una amplia cartera de clientes.

En este tiempo, la compañía ha incorporado el marketing olfativo en el sector hotelero, en el de la moda, en el sanitario, en el financiero, el bancario y en una gran variedad de tiendas y comercios. Entre sus clientes se encuentran empresas de primer nivel en el panorama económico español.  (Tomado de http://www.quefranquicia.com)  (INICIO)


Elaboración y diseño: Carmen Alling García              Fuente: Internet
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