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BBVA LLEVA EL BANCO A LAS TIENDAS OXXO
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BBVA Bancomer, el mayor banco del sistema financiero mexicano, dijo que sumó la cadena de tiendas de conveniencia Oxxo a las redes de corresponsales, en la que sus clientes pueden hacer operaciones bancarias. 

Una autorización del regulador bancario, la CNBV, le permitirá a los clientes de Bancomer, unidad del gigante español BBVA, hacer abonos a cuentas y tarjetas de crédito del banco en las tiendas Oxxo de la ciudad de Saltillo, en el norteño estado mexicano de Coahuila. La cadena Oxxo es propiedad de la gigante de bebidas FEMSA. 

Las corresponsalías bancarias son establecimientos como tiendas minoristas y supermercados, pero también agencias estatales, en donde clientes de un banco pueden realizar depósitos, retiros de dinero y pagos de servicios, entre otras operaciones, sin necesidad de usar una sucursal de la entidad. 

Bancomer ya opera corresponsalías en más de 3,000 establecimientos del país, entre ellos las minoristas Walmart, Chedraui, Suburbia y las oficinas de la estatal Telecomunicaciones de México. 

La autorización permitirá sumar otras 942 corresponsalías a la red. 

El banco dijo que "continuará incorporándose al crecimiento de los establecimientos y cadenas con los que actualmente opera con el servicio de corresponsalía bancaria, e incrementará alianzas con otros establecimientos para alcanzar al cierre del primer semestre del 2011 al menos 12,000 puntos de venta". 

El gobierno mexicano ha impulsado la figura de las corresponsalías como una manera de incrementar el acceso a servicios financieros en el país latinoamericano. 

Banorte, el tercer banco en México, comenzó a ofrecer servicios financieros en siete estados de México, a través de las tiendas de conveniencia 7-Eleven. (Tomado de http://www.cnnexpansion.com)  (INICIO)


MÁS CONSUMIDORES SE PASAN A LA BANCA EN LÍNEA
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¿Los cheques en papel tendrán el mismo destino que los automóviles a vapor? Hace años que las cuentas en papel comenzaron gradualmente a quedar detrás de la banca electrónica.

De hecho, según investigaciones de la industria realizada por Celent Communications, la tendencia actual muestra que cada año se pagará la misma cantidad de cuentas electrónicamente que por medio de un cheque en papel.

Matthew Shepherd, gerente de marketing de NetBank, un prominente banco centrado en Internet, dice: “Realmente puede decirle adiós a su chequera. Nuestros pagos de cuentas y extractos de cuentas consolidados en línea eliminan todas las molestias de revisar y pagar sus cuentas.”

Si bien cada vez vemos que nuestro tiempo libre disminuye, algunos descubren que agilizar ciertas actividades, como el pago de las cuentas, puede terminar por ser una manera rápida y fácil de simplificar su vida. Muchos bancos permiten que los consumidores vean y paguen todas sus cuentas con solo hacer clic en el botón del mouse, e, incluso, algunas organizaciones notifican a los consumidores por medio de un correo electrónico cuando reciben una nueva cuenta.

Hace tiempo que la banca en línea es popular entre los estudiantes universitarios, muchos de quienes se trasladan frecuentemente de su hogar a la universidad y encuentran útil el carácter accesible y ubicuo de los bancos basados en Internet. Según una encuesta realizada por NetBank, el 50% de los estudiantes universitarios usan servicios de pago de cuentas en línea.

Pero para los miembros de una población más general y de edad más avanzada, puede que la accesibilidad total no sea el beneficio que inicialmente genere la atracción a la banca en línea. Por ejemplo, debido al hecho de que los bancos basados en Internet no tienen instalaciones físicas y, por ende, tampoco tienen gastos generales, pueden ofrecer menores tarifas de servicio y mayores tasas de interés: hasta cinco veces más altas que el promedio.

Sin embargo, más allá de lo que inicialmente atrae a los consumidores a la banca en Internet, puede que la facilidad de pagar las cuentas en línea sea uno de los factores que retienen su patrocinio.  (Tomado de http://www.pysnnoticias.com)  (INICIO)


NUEVO INFORME DE LA EUROPEAN FINANCIAL MARKETING ASSOCIATION CON MICROSOFT
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PARIS.  La Asociación Europea de Marketing Financiero (Efma), junto a Microsoft Corp., ha anunciado la quinta edición de su informe del Retail Banking Advisory Council denominado "Transforming Retail Banking to Reflect the New Economic Environment: The changing face of retail banking in the 21st century".
Desde su formación por medio de la Efma y Microsoft en 2005, el Retail Banking Advisory Council, formado por ejecutivos senior de los principales bancos de Europa, se ha decretado estableciendo una huella industrial sobre el futuro del despliegue de la banca al por menor, desempeñando y jugando un papel pivote en lo que respecta a proporcionar dirección y apoyo a la industria de la banca en Europa.

La última edición del informe del Retail Banking Advisory Council se basa en las anteriores recomendaciones del concilio para la gestión de canales en Europa, y se centra en: [TAB] - Transformación de la red al por menor: reconstrucción de la confianza y seguridad de los clientes, creando una experiencia integrada de los clientes por medio de los canales y el papel futuro de la rama. - Creación de un nuevo modelo operativo: mejora de la eficacia operativa, reducción de coste y papel de la tecnología, además del impacto de la normativa y compatibilidad.  - Optimización de la experiencia online: realizar el movimiento para el marketing digital, mejorando los intermediarios; el impacto del marketing de la influencia social [FTAB]

"La visión de nuestros miembros del concilio es la de proporcionar a los clientes una experiencia integral completamente integrada y uniforme a través de todos los canales", comentó Patrick Desmares, secretario general de la Asociación Europea de Marketing Financiero. "Nuestras recientes negociaciones con el concilio han demostrado que muchos bancos se han vuelto a centrar en la rama como principal método de control y mantenimiento de relaciones con los clientes. Esto no es fácil cuando hay pocos clientes que visitan las ramas, por lo que hay que poner un énfasis considerable en la mejora de la experiencia de la banca online."

"Los bancos necesitan ahora tener mucho más cuidado en relación a asegurarse que venden los productos adecuados a los clientes correctos en el momento justo y por medio del canal adecuado", indicó Tony Emerson, director de la industria de banca para EMEA de Microsoft. "'Las ventas basadas en la necesidad están disponiendo de un efecto radical sobre cómo funcionan los bancos. Necesitan de sistemas y procesos mejores - no solo para conseguir un conocimiento más claro de las necesidades de los clientes, sino también para la implementación de las soluciones adecuadas."

El concilio se reúne en una sesión cerrada para definir los problemas principales a los que los bancos de Europa deben hacer frente para optimizar el despliegue de canal dentro del nuevo entorno económico. Entre los principales problemas destacados en el informe están: [TAB] Experiencia de los clientes - El suministro de una experiencia de cliente integrada cumplirá con las necesidades de unos segmentos de clientes cada vez más diferentes, con unos costes adecuados. Este será el campo de batalla adecuado dentro del nuevo entorno económico. - Habrá formas más eficaces de seguimiento y conocimiento de las necesidades de los clientes, además de implementarse los procesos adecuados y estrategias de canales para cumplir con estos retos dentro de la conducta de los consumidores. - Los grandes bancos europeos crearán un set central de valores para clientes, desplegándose de forma consistente a través de múltiples países. - Las redes sociales son la principal fuerza impulsora sobre cómo los bancos piensan en torno al marketing, lealtad del cliente e imagen de marca. El diálogo con los clientes mejorará por medio del aumento del uso de los medios sociales en lugar de los métodos de comunicaciones de una vía como en el pasado. Desarrollos de canales - El crecimiento de la banca online necesita emparejarse por medio de las mejoras dentro de la experiencia de compra online. Serán vitales más y mejores herramientas de apoyo en la dirección de venta online de productos complejos. - Los formatos de ramas seguirán cambiando de forma considerable, con muchas variaciones destinadas a diversos segmentos de clientes dentro de localizaciones cada vez más diversas. Cambio cultural - Las nuevas entradas de mercado dispondrán de un impacto cada vez mayor en las expectativas de los clientes en términos de niveles de servicio y productos que los bancos podrán desplegar. Esto forzará a muchos de los bancos "tradicionales" a responder de forma más rápida de lo que han hecho en el pasado. - Habrá cambios destacados en el personal de banca y en la formación y capacidades necesarias para cada canal. Esto implicará importantes inversiones, pero por encima de todo un cambio de actitud y cultural. Tecnología - Con transacciones e información para el cliente generadas por medio de múltiples puntos táctiles, la dependencia en los procesos de silos y tecnologías han reducido la productividad de las ventas. Los bancos deben adaptarse de forma rápida para sobrevivir en el nuevo entorno "centrado en el cliente". - CRM, con el respaldo de la destacada inteligencia empresarial, sigue estando al frente. Las soluciones CRM necesitan integrarse por completo con el entorno laboral del día a día del personal de primera línea para traducir la visión de los clientes y centralizar las campañas de marketing dentro de las interacciones con los clientes de éxito. - Los bancos cada vez se fijan más en la computación en nube a fin de ayudarles a mejorar las inversiones existentes en TI, reduciendo los costes e integrando una infraestructura ágil donde los sistemas de respaldo de banca se pueden exponer en nuevos servicios y canales al tiempo que emergen y evolucionan. [FTAB]

"Además de continuar con la legislación europea diseñada para asegurar que los clientes consigan un mejor trato, estamos enviando la emergencia de muchos de los nuevos bancos "centrados en los clientes", comentó el secretario general de la Efma, Desmares. "Estos factores sitúan a los bancos bajo una presión considerable para proporcionar niveles superiores de servicio al cliente y asegurar que exista un mayor diálogo con los clientes por medio de los canales. Los miembros del Retail Banking Advisory Council siguen creyendo que una estrategia de gestión crítica de canal es vital para el éxito futuro de la banca al por menor".  (Tomado de http://www.finanzas.com)  (INICIO)


SOFISTICACIÓN DE LOS CRÍMENES EN INTERNET VA EN ALZA, CIBERDELINCUENTES BUSCAN CONTROL DE FIRMAS
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 Hoy, los criminales de la red no se contentan con robar información, sino que tienen la capacidad de sabotear y detener, por ejemplo, una planta de producción.

Hoy día los retos para los ciberdelincuentes son aún mayores y eso los ha hecho evolucionar en la forma de hacer fechorías, que van más allá de robar información, intercambiar números de tarjetas de crédito robadas o sembrar virus en miles de computadores para, desde allí, atacar sitios web de entidades bancarias o gubernamentales y de empresas.

El experto en seguridad informática Daniel Rojas, gerente de marketing de Symantec para Latinoamérica Norte, le amplió a PORTAFOLIO algunos puntos del informe liberado por su empresa acerca de las predicciones en materia de seguridad y almacenamiento de información para el 2011.

Uno de los nuevos objetos de ataque por parte de delincuentes del ciberespacio es el de los teléfonos celulares, debido a que los usuarios de hoy guardan información sensible en esos aparatos, y por ello son vulnerables a ataques que podrían terminar en espionaje industrial o robo de información: “Symantec siempre se ha preparado para proteger los dispositivos móviles, sin importar si el sistema operativo es el del iPhone, Symbian, Android o Windows Phone 7”, comenta Rojas.

La firma de seguridad también prevé para el 2011 un incremento de ataques por Internet aún más devastadores que el robo de la información: “Se trata de ataques frontales contra las empresas, no solo de extraer datos, sino de tomar control total de una planta de procesamiento o la infraestructura física de una compañía de forma remota”, comenta Rojas.

El experto de Symantec anota, además, que este tipo de ataque se puede trasladar a la arena política en formas de accesos y controles no permitidos a las infraestructuras de países y gobiernos: “Lo grave de esto es que, una vez que se presenta un primer ataque, es como enseñarles el camino a otros ciberdelincuentes para que ‘pongan de moda’ atacar un mismo objetivo, como las redes sociales o los teléfonos móviles, o cierta entidad financiera o estatal”, explicó el experto en seguridad.

Finalmente, el almacenamiento también requiere de un cuidado especial de la información, por ello la compañía afirma que la información en Internet o en “la nube” debe protegerse de manera adecuada para que no sea vulnerable a invitados no deseados, concepto que también se aplica a la virtualización de aplicaciones y programas de cómputo.

Algunas predicciones para el 2011:

1. Virtualización: Si bien la virtualización disminuye los costos en servidores, a la vez se incrementan los costos de administración, y sin un plan para proteger estos entornos no hay retorno total de la inversión.

2. Recuperación de desastres.

3. Administrar mejor la información.

4. Almacenamiento en “la nube”.

5. Proteger y administrar datos en redes sociales.

(Tomado de: portafolio.com.co)  (INICIO)


EL COMERCIO ELECTRÓNICO EN ESPAÑA SE DISPARA EN EL SEGUNDO TRIMESTRE

[image: image6.png]


El e-commerce empieza a despegar en España. De acuerdo con el último informe de la CMT (Comisión del Mercado de las Telecomunicaciones), el volumen de ventas a través de la Red en España alcanzó un nuevo récord en el segundo trimestre de 2010, con una facturación de 1.835,3 millones de euros, un 28% más respecto al año anterior. De esta cifra, las empresas locales ingresaron 1.013 millones de euros, correspondiendo los 822 millones restantes a las compras realizadas por ciudadanos españoles en tiendas online del extranjero.

Después del retroceso que se produjo en el primer trimestre de 2009, las ventas online se han recuperado hasta lograr su mejor registro. De mayo a junio del presente, el número total de operaciones también ha sido espectacular: 23,76 millones, lo que implica un importe medio de 77 euros en cada transacción.

El sector turístico, que incluye el transporte aéreo, el transporte terrestre de viajeros, las agencias de viajes y los hoteles, generó 700 millones de euros en el período analizado, y supone el 38% de todo el comercio electrónico doméstico. El resto de segmentos que más facturaron fueron el marketing directo (120,5 millones), las apuestas y los juegos de azar (109 millones) y la venta de entradas para espectáculos y eventos deportivos (86 millones de euros). La compra de ropa por Internet, con una facturación de 48 millones de euros, se situó en la sexta posición del ranking, por detrás del ámbito educativo online.

El volumen de las compras online realizadas dentro de España aumentó un 30,5% interanual hasta los 804 millones de euros. Este tipo de operaciones es el que más crece y ya había experimentado un aumento del 58,5% en el trimestre anterior.

Por su parte, las adquisiciones realizadas por españoles en páginas web extranjeras presentaron un incremento del 27,1% con respecto a los mismos tres meses de 2009. 

En este informe también se aprecia la recuperación de las ventas online al exterior, que aumentaron un 21,2% hasta los 209,3 millones de euros. A inicios del ejercicio, este crecimiento había sido solo del 1,6%.

El informe de comercio electrónico de la CMT recoge trimestralmente todas las operaciones de compraventa online realizadas con tarjeta de crédito. Quedan excluidos del informe otros métodos de pago, como la transferencia o el contra reembolso. En el caso de medios de pago como PayPal, solo se incluyen las compras vinculadas a una tarjeta de crédito y no a una cuenta bancaria.  (Tomado de http://www.channelpartner.es)  (INICIO)


¿MORIRÁ LA PUBLICIDAD TRADICIONAL?
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Nuevos soportes, especialmente digitales, han dado paso a otra forma de hacer campañas, que amenazan la existencia del marketing tradicional.

Según Phillip Kotler, gurú del marketing moderno, una persona está expuesta a más de 62 anuncios publicitarios en una hora. Es decir, que en un día normal vería las ofertas de 1 500 marcas, superando en total las 500 mil vistas en un año.

Tal cantidad de información, que a la larga se transforma en una fuerte competencia, hace más compleja la tarea de los publicistas.

Sumado a ello, las últimas investigaciones advierten una falta de interés en las campañas publicitarias por parte de los clientes.

Un caso que se destaca es el de las mujeres, quienes manifiestan existen graves errores en el enfoque de dichas campañas para incentivar la compra de los productos que anuncian.

Al respecto, American Marketing Association, señala que la mayoría de las mujeres no se siente identificada con las marcas. Según la agencia, los departamentos de marketing y las agencias no se comunican con ellas como deberían. Faltan ideas frescas, valientes y estimulantes en la publicidad de los productos orientados al público femenino.

En concordancia con lo anterior, tanto las empresas comerciales como los profesionales dedicados a la publicidad de medios, han visto una notoria disminución en la efectividad de sus campañas; la gente ya no hace caso. NO como antes.

Ello ha obligado a que las empresas busquen nuevas y más efectivas fórmulas para llegar a sus clientes y fuercen el desarrollo de plataformas innovadoras que permitan dar paso a la publicidad 2.0. Uno de los cambios más notorios tiene relación con el uso de soportes digitales.

Para quienes no estén interiorizados en el tema, se trata de plataformas conocidas como Digital Signage o Digital Out of Home (DOOH), basadas en el desarrollo de circuitos digitales -principalmente en exteriores-, red de monopostes de pantallas o enormes televisores digitales en centros comerciales. Todo con tal de atraer a potenciales clientes por medio de fórmulas a las que no están acostumbrados.

Según los expertos, los beneficios de este soporte tienen relación con la inmediatez, versatilidad desde el punto de vista creativo y flexibilidad en tiempo de exhibición. Además, está el ahorro en costes de producción o las posibilidades que ofrecen en cuanto a interactividad, segmentación geográfica y, sobre todo, la proximidad al punto de venta.

En 2009, por ejemplo, se realizó una investigación en una estación de tren mediante cámaras detectoras de miradas sobre una muestra de 155 mil individuos.

Durante once días se colocaron seis pantallas digitales y otros tantos soportes exteriores convencionales para analizar su impacto en los transeúntes. Como resultado, alrededor del 60% de los individuos analizados se sintieron más atraídos por las pantallas digitales que por los soportes convencionales.

¿Y qué sucede con Internet? Según Neal Mohan, vicepresidente de Gestión de Producto en Google, “con las nuevas tecnologías de medición, en cinco años, habrá no solo uno, sino varios indicadores que los anunciantes considerarán más importantes que el tradicional y simple click”.

El ejecutivo recordó que actualmente el “click” es la forma más importante entre los anunciantes para medir el éxito de sus campañas. Sin embargo, aseguró que a partir de este año se darán cuenta de que esa no siempre resulta ser la mejor opción, ni la más indicada para todas las estrategias. En su reemplazo estarán medios como Video 2.0, Rich Media y Búsqueda móvil.

Las oportunidades de crear ambientes reales entre los consumidores son crecientes. “Imagínense que apuntan la cámara del teléfono a un anuncio de un coche en una revista, y que el coche aparece en 3D en su dispositivo móvil. O apuntan a un póster de una película e inmediatamente puede visualizar el trailer de la película en el dispositivo”, concluyó el ejecutivo de Google.  (Tomado de http://www.emprendedoresnews.com/)   (INICIO)
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