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DINERO PLÁSTICO DESPLAZA AL CHEQUE COMO MEDIO DE PAGO 
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Adiós al cheque. Esa pareciera ser la frase que cada vez toma más fuerza tanto en Chile, como en el mundo, principalmente a partir de la irrupción de las transacciones electrónicas y del fuerte aumento del uso del dinero plástico.

En 2003 las operaciones con cheque representaban el 46% del total de las transacciones que se realizaban, una cifra que se ha venido al suelo, si se considera que en 2009 esta solo alcanza el 19%, una quinta parte de las operaciones. Esto lo ratificó el director de Marketing Estratégico de Gemalto, Ernesto Haikewitsch, quien es experto en transacciones con dinero plástico. 

En Inglaterra, por ejemplo, desde el año 2018 se prohibirá el uso del cheque y es una tendencia que se irá tomando en el mundo", señaló.

De la misma manera, Haikewitsch hizo referencia a los beneficios que trae la realización de transacciones con dinero plástico, considerando que las operaciones con tarjetas de crédito y débito se triplicaron, pasando de 78 millones en 2003 a 222 millones en 2009.

Hay que consignar que las transacciones por Internet aumentaron en 6 veces, de 33 millones en 2003 a 174 millones en 2009. Por otro lado, las compras efectuadas en Chile por chilenos y extranjeros con tarjetas bancarias y Redcompra sumaron 12 mil millones de dólares durante 2009, lo que demuestra que se trata de herramientas que han tenido un fuerte incremento en el último tiempo.

La cifra recién expuesta representa un crecimiento de 17% con respecto a las acumuladas durante 2008. De la misma manera, el crecimiento de las ventas durante el último mes del año pasado con Redcompra superó el 30%, registrando niveles históricos de crecimiento.

Haikewitsch, puntualizó que "hay una convergencia inevitable de la banca y del mundo móvil (celular). Es una convergencia inexorable, que esta pasando y que es muy interesante para ambas partes. Los bancos tienen que estar en el mundo móvil y la convergencia es inevitable. Los bancos aquí encontrarán un público nuevo que se puede bancarizar. Además, este nuevo sistema es aún más seguro, ya que las transacciones se realizan a través del chip del aparato que tiene altas normativas de seguridad en transferencia de datos".  (Tomado de http://www.mundoenlinea.cl)  (INICIO)


EL AUGE DE LOS MICROSEGUROS  
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 "Microseguros". Pocas veces una palabra se ha equivocado tanto con su propio significado. El prefijo "micro" hace escasa justicia a un sector cuyo potencial se estima en cientos de millones de consumidores y que podría manejar en el futuro entre 1.500 y 3.000 millones de pólizas, según cálculos de la aseguradora Lloyd's. Actualmente cubre a 135 millones de personas, solo el 5% de su posible mercado. Contadas industrias pueden presumir de tanto cliente y de tanto crecimiento. 

Los expertos indican que las pólizas, para que sean asumibles por estos modestos asegurados, no pueden superar los cinco euros al mes. Pues bien, si los multiplicamos por los 400 millones de potenciales clientes que hay, por ejemplo, en América Latina, les supondría a las aseguradoras unos ingresos de 3.000 millones de euros anuales. En África, cerca de 15 millones de personas ya tienen contratado un microseguro, pero esa cifra representa el 2,6% de toda la población de ese continente que vive con una renta inferior a dos dólares diarios, que es la franja media a la que se dirige este producto.

La posibilidad de expansión de esta industria es por tanto malthusiana. El problema radica en que es un negocio de volumen, ya que con unas primas tan bajas hay que manejar millones de pólizas para que sea rentable. ¿Cómo salen los números? "La clave de la rentabilidad", dice Nicolai Tewes, miembro de Corporate Affairs de Allianz SE, está "en establecer un sistema de distribución que permita gestionar de forma eficiente estos importantes volúmenes".

El quid está en lograr "un producto suficientemente estandarizado para que su distribución sea rápida y masiva, pero que se ajuste a las necesidades reales de los potenciales clientes", reflexiona Fernando Azpeitia, consultor de Analistas Financieros Internacionales (AFI).

Uno de los grandes desafíos radica en la comercialización. No es fácil acceder a un público que puede residir en remotas áreas y que en infinidad de ocasiones ni siquiera conoce la palabra seguro. Frente a ese reto, las aseguradoras están utilizando para vender sus microseguros (sobre todo en América Latina, que es donde más se han desarrollado) el marketing directo, mensajes de SMS y el sector público. Este respalda al asegurado en caso de no poder pagar el seguro.

La distribución de estos seguros masivos ha supuesto una continua innovación y búsqueda de canales alternativos, mercados, segmentos y productos. Aunque no solo hay que vender, también es necesario cobrar, y una fórmula muy válida y acorde con la escala de este negocio es el puerta a puerta. Además, los microseguros son también un nuevo camino para comercializar pólizas complementarias más complejas, según vaya evolucionando la situación socioeconómica del asegurado.

Otro camino para distribuir los microseguros es utilizar organizaciones sin ánimo de lucro. Algunas, como Care International, SKS Microfinance o Planet Finance, se han especializado en esta actividad. Para resolver el problema de la distribución, también se emplean alianzas entre aseguradoras y empresas proveedoras de servicios básicos, como el agua, la electricidad o el transporte público. Sin olvidar otros vehículos menos habituales: iglesias, clubes, asociaciones...

Concienciar a los clientes es sumamente importante para hacer que este mercado sea sostenible. Y esa toma de conciencia pasa por conocer la oferta de productos, la cual abarca desde los seguros de salud a los agrarios, pasando por vida, accidentes, ahorro y decesos. La póliza de ahorro permite, a partir de una inversión de entre dos o tres euros mensuales, reunir a largo plazo un pequeño capital con vistas a la jubilación.

Como vemos, los microseguros tienen una capacidad enorme para calar en la sociedad, pues contribuyen a mejorar el nivel de vida de los asegurados y, a cambio, les exige un desembolso pequeño, incluso para esos niveles de renta. Este público con bajo nivel de ingresos no solo desconoce el sector asegurador, sino que, además, no se fía de él, como tampoco de la banca. Con el fin de solucionarlo, únicamente es necesaria la voluntad firme para diseñar soluciones distintas de las del mercado asegurador tradicional y contar con un marco regulador que favorezca estos productos.

Sin embargo, es erróneo circunscribir este producto a países en vías de desarrollo. En estos momentos, varias compañías están estudiando su implantación en España. Y es que las aseguradoras han detectado un nicho de negocio tristemente boyante con la crisis: los miles de personas cuyos ingresos están por debajo de los 624 euros que marca el salario mínimo interprofesional.

Hay un gran mercado potencial, pero las personas que lo componen son clientes de elevado riesgo. Por tanto, lo suscribirían masivamente individuos que podrían a corto plazo tener problemas y solicitar el cobro del seguro. Las aseguradoras están estudiando cómo pueden limitar este perfil de riesgo.

Para resarcirse, en Europa, el microseguro podría beneficiarse de aquellos países con mayor desprotección social y cuyos sistemas de salud pública están poco desarrollados o en manos privadas. Sea como fuere, el interés resulta evidente. Lejos de nuestras fronteras, las grandes aseguradoras sitúan sus piezas en este millonario tablero. Pues ésta es otra seña de identidad de este negocio: el tamaño de los jugadores. "Solamente aquellas compañías que dispongan de una gran capacidad de recursos, lo cual les permite cierta especialización, podrán comercializar estos productos de forma masiva", señala Fernando Azpeitia, de AFI.  (Tomado de http://www.elpais.com)  (INICIO)


LA CE AFIRMA QUE LOS ATAQUES AL EURO VIENEN DEL EXTERIOR  
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EFE. BRUSELAS.  El presidente de la Comisión Europea, José Manuel Durao Barroso, aseguró que la mayoría de los “comentarios negativos” y “sesgados” que se están produciendo sobre la unión monetaria, vienen "de fuera" de la zona del euro. Barroso se refirió a la situación en los mercados y la inestabilidad que afecta a la moneda europea durante la rueda de prensa celebrada en Estrasburgo.

"No voy a hacer especulaciones sobre los especuladores; no me gusta, solo voy a registrar un hecho: que la mayoría de los comentarios negativos vienen de fuera de la Eurozona", comentó el presidente. Por esa razón, añadió, es importante "recordar algunos hechos": Para empezar, que "la deuda es mucho más alta fuera de la zona del euro que dentro". "Tanto en América como en Asia, hay casos con enormes deudas públicas", subrayó.

Barroso recordó además, la crítica experiencia vivida por Islandia hace algunos meses, "cuando la gente iba a los cajeros automáticos y no recibía dinero, tampoco podían utilizar sus tarjetas de crédito, ciudadanos normales; esa fue la situación porque no estaban protegidos por el euro". Las declaraciones del máximo responsable de la CE se enmarcaron en una jornada en la que mejoró la percepción del riesgo de impago de la deuda española en los mercados. El incremento de confianza hacia la economía española también fue fruto de la ronda de encuentros mantenidos en la "City" londinense por la ministra de Economía, Elena Salgado, y el secretario de Estado de Economía, José Manuel Campa, así como también de las crecientes expectativas de un rescate financiero de Grecia, orquestado por la UE. 

Por otra parte, los primeros signos de ayuda de la UE a Grecia impulsaron al euro, que creció un 0,9%, y devolvieron la calma a los mercados financieros, preocupados por la situación del país heleno y su posible efecto contagio. 

"No hay ningún complot"

El presidente de la Asociación Española de Banca (AEB), Miguel Martín, y el de la Confederación Española de Cajas de Ahorros (CECA), Juan Ramón Quintás, valoraron las explicaciones que el Ministerio de Economía está dando en los mercados internacionales, con el objetivo de aplacar las dudas que se han generado en los últimos días sobre la solvencia de España. 

Asimismo, ambos presidentes coincidieron en descartar una "conspiración" para perjudicar al euro, después de que el ministro de Fomento, José Blanco, hablara de “maniobras turbias” contra la divisa dentro de un complot contra España. Quintás reconoció que él no usaría la palabra conspiración, pero dijo que está claro de que quien especula, en sentido neutro, lo hace con el ataque a monedas débiles.

A juicio del titular de la patronal bancaria, la estrategia del gobierno de aplacar las dudas sobre la solvencia de la economía española es "muy necesaria", y reconoció que espera que, además, sea "efectiva". Aunque no sabe si será consecuencia de la gira explicativa, los mercados parece que empiezan a "reaccionar", destacó Martín. Por su parte, Quintás consideró adecuada la estrategia porque, al "igual que las empresas, cuando sus productos están con dificultades, hay que acudir a los compradores y hacer el marketing adecuado".  (Tomado de http://www.diarioinformacion.com)  (INICIO)


LAS EMPRESAS ESPAÑOLAS INCREMENTAN EL USO DEL MARKETING MÓVIL HASTA UN 300%   
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El marketing móvil sigue generando buenas expectativas, sobre todo, ante el importante crecimiento experimentado por su aplicación y uso comercial por parte de las empresas españolas mediante el envío de SMS y mensajes de texto.

Según un estudio de la firma de comunicación italiana móvil Leader Mobile, este incremento de su crecimiento registrado durante el pasado año 2009 y principios de 2010 ha triplicado el uso y demanda de estos servicios con fines comerciales.

Concretamente, durante el pasado año 2009 hasta un 20% de las empresas españolas recurrieron a los SMS como herramienta de marketing para captar y atraer a sus clientes, en comparación con el 7% registrado durante el año anterior.

La crisis económica ha sido, sin duda, un escenario del cual el marketing móvil ha salido favorecido, debido a la necesidad por parte de las empresas de fortalecerse y mantener sus objetivos de ventas. 

La comunicación y el marketing móvil han llegado para quedarse y se están convirtiendo cada vez más en un recurso estratégico indispensable para muchas empresas, sobre todo en un país como España, donde actualmente existe un mercado potencial con más de 54 millones de móviles activos.

Algunos de los sectores profesionales, como la hostelería y la restauración, han experimentado un mayor crecimiento, hasta un 300% con respecto a los datos de años anteriores, y donde el uso del SMS ha sido el recurso más utilizado para fidelizar y comunicarse con sus clientes.

Los sectores de retail, que engloba  las empresas especializadas en la comercialización masiva de productos, también han experimentado un importante crecimiento, aumentando el uso de los servicios y herramientas de marketing móvil en un 150%, a lo que se suma el sector de servicios, que sitúa este crecimiento en un 100%. 

(Tomado de http://www.puromarketing.com)  (INICIO)


4 TÉCNICAS PARA ADMINISTRAR EFECTIVAMENTE SU TIEMPO  

(Estr@tegia Magazine)
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Presentamos algunas técnicas eficaces que nos permitirán organizar nuestro trabajo para ganar el máximo tiempo posible. En algunos casos, estas técnicas no solo nos servirán para utilizar mejor nuestros “tiempos”, sino también para, por ejemplo, evitar situaciones que nos provocan estrés u organizarnos mejor, y así no olvidar realizar las tareas realmente importantes y de mayor prioridad, las que inciden realmente en el logro de nuestros objetivos.

Las técnicas que vamos a presentar son:

1. Decidir las prioridades en el trabajo. Esta técnica se concentra en tres áreas - poner en claro las cosas de las que disfruta, comprender cuáles son sus fortalezas y debilidades, y analizar en qué consiste su trabajo y en cuáles tareas tiene un rendimiento excelente. 
Hacer cosas que disfrutamos: Es importante para nuestra propia calidad de vida que disfrutemos de nuestro trabajo. Si conocemos ampliamente qué es lo que nos gusta y disgusta, seremos más capaces de ir cambiando las tareas hacia hacer las cosas con las que disfrutamos. Hay que notar que casi todos los trabajos tienen elementos tediosos y desagradables; es importante que esas partes sean hechas correctamente. Depende de cada uno de nosotros el minimizar esto.

Concentrarnos en nuestras fortalezas: Es también muy importante que conozcamos cuáles son nuestros talentos y debilidades. Una buena forma de hacerlo es realizando un análisis FODA. Esto provee una aproximación formal para evaluar nuestras fortalezas y debilidades, las oportunidades y amenazas que debemos afrontar, y aumenta la percepción para encontrar un trabajo que se adapte mejor a nuestras fortalezas,  en donde no influyan nuestras debilidades.

Comprender cómo ser excelentes en nuestro trabajo: Una excelente forma de asegurar que nos concentremos en las cosas correctas, es que estemos de acuerdo en ellas con nuestro empleador. 

Deberíamos hacernos las siguientes preguntas:

· ¿Cuál es el propósito de nuestro trabajo? Si es posible, expresar la respuesta en una sentencia simple que comience con la palabra “Para...”.
·  ¿Cuáles son las medidas del éxito? Definir cómo nuestro empleador determinará si somos buenos haciendo el trabajo o no. Buscar cuáles son los objetivos claves a ser logrados, y cómo serán medidos esos logros. 

· ¿Qué es un desempeño excepcional? Buscar lo que puede ser considerado de esta manera y trabajar en la forma de lograrlo. 

· ¿Cuáles son las prioridades y tiempos límites? Necesitamos conocer esto para cuando estamos sobrecargados con trabajo, para saber en qué debemos poner el foco.

· ¿Qué recursos se encuentran disponibles? Esto asegura que estamos usando todas las herramientas a nuestro alcance. 

· ¿Qué costos son aceptables? Esto permite conocer los límites dentro de los cuales nos podemos mover. 

· ¿Cómo se relaciona esto con otras personas? ¿Cuál es el marco dentro del cuál tenemos que trabajar? 

Si tenemos respuestas a estas preguntas, sabremos cómo hacer nuestro trabajo precisamente de la manera más correcta. 

2. Registro de actividades. Anotar las actividades que realizamos, ayudará a analizar cómo estamos realmente consumiendo nuestro tiempo. La primera vez que usemos una anotación de las actividades, quizás quedemos horrorizados al ver la cantidad de tiempo que perdemos. La memoria es una muy pobre guía cuando es utilizada para ello –es muy fácil olvidar el tiempo consumido en leer correo basura, hablando con colegas, almorzando, etcétera. 
Nuestra efectividad puede variar dependiendo de la cantidad de azúcar en la sangre, el tiempo que hace desde el último descanso, la rutina, el estrés, la incomodidad, o un montón de otros factores. También existen algunas buenas evidencias de qué tenemos ritmos diarios de alerta y energía (biorritmo).

Quizás también veamos que estamos con más energía en algunas partes del día, y deprimidos en otras. Mucho de eso dependerá de las comidas que ingerimos, los horarios y cantidad que comemos, y la calidad de la nutrición. El registro de actividades nos da alguna base para experimentar con estas variables.

3. Plan de acción. Un plan de acción es una lista de tareas que deberían ser llevadas a cabo para lograr un objetivo; permite concentrarnos en las distintas etapas de ese logro y controlar el progreso a través del mismo.
4. Listas de cosas por hacer. Es un listado de todas las tareas que debemos llevar a cabo. Podemos entonces asignar prioridades a estas actividades en orden de importancia. Esto permite ocuparnos primero de las más importantes.
Las “listas de cosas por hacer” son esenciales cuando necesitamos realizar un gran número de tareas diferentes o en orden diferente, o cuando tenemos algunos compromisos. Son muy simples y extremadamente poderosas, como un método para organizarnos y reducir el estrés. 

Preparar la lista: La solución es a menudo simple: anotar las tareas que se deben afrontar, y si son muy largas, dividirlas en sus elementos componentes. Si estas aún nos parecen largas, volverlas a dividir nuevamente. Una vez que tengamos hecho esto, recorrer las actividades una a una, asignando prioridades desde A (muy importante) a F (insignificante). Si muchas actividades tienen una gran prioridad, recorrer la lista nuevamente y marcar aquellas menos importantes. Una vez hecho esto, volver a escribir la lista en orden de prioridades.

En un rol de operación, o si las tareas son grandes o dependen de muchas otras personas, entonces podría ser mejor mantener una lista principal y otra separada. Podemos ir cambiando las tareas sin importancia de una lista a la otra. De esta forma, pueden no llegar a completarse algunas actividades de baja prioridad por varios meses. Solo debemos preocuparnos por ellas en caso de que sea necesario.

La “lista de cosas por hacer” es una de las claves para comenzar a ser realmente productivos y eficientes.  (Tomado de http://www.gestiopolis.com)  (INICIO)


EL MARKETING ON-LINE SE CITA EL 24 Y 25 DE FEBRERO  
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Más de 80 ponentes nacionales e internacionales se dieron cita los días 24 y 25 en la Online Marketing Expo (OME), en la Feria de Muestra IFEMA de Madrid.

Online Marketing Expo suscita gran expectación con el gran nivel de participantes y profesionales de este congreso, donde se abordan los temas más interesantes y las últimas tendencias del mundo del marketing digital, mediante charlas formativas con expertos del tema y expositores de las empresas participantes.

Entre los participantes de esta edición de 2010 nos encontraremos con profesionales de las redes y medios sociales, expertos en SEO y SEM, empresas de afiliación, marketing móvil, marketing de resultados y e-mail marketing.  (Tomado de http://www.muyinternet.com) (INICIO)
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