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Las pequeñas y medianas empresas dependen en gran medida de la publicidad del boca a boca y de las referencias y recomendaciones de terceros. Sin embargo, parece muy interesante observar y tomar en cuenta los resultados de un estudio realizado por Hiscox SMB sobre el que recientemente nos hacíamos eco, y a través del cual, se pone de manifiesto que muchas pequeñas empresas no consideran los medios de comunicación sociales como algo esencial, a pesar de que un gran porcentaje hace uso de las mismas.

Más de la mitad de las pequeñas empresas encuestadas señalaron que utilizaban las redes sociales, pero a la vez comentaban que no las veían realmente como una necesidad primordial. Tan solo el 12% de estas empresas afirmó que los medios sociales eran recursos y canales vitales en sus campañas y estrategias de marketing. De forma simultanea, el 50% de estas pequeñas empresas coincidió en que no podían prescindir del boca a boca como su herramienta de marketing más poderosa.

Analizada esta información de forma detenida, las conclusiones o la visión de las empresas pueden resultar algo contradictorias, puesto que podríamos decir que los medios de comunicación social son los canales a través de los cuales se genera el “nuevo boca a boca”.

Para encontrar respuestas y entender la posición y confusión de las pequeñas empresas, podemos tener en cuenta diferentes factores y aspectos importantes.

En qué punto de su ciclo de vida se encuentran las Pymes: Cuanto más antigua es la empresa, más éxito ha tenido con las opciones y estrategias tradicionales de marketing. Algunas se aferran a todo esto, a pesar de que hay evidencia de que ya no funcionan como antes, mientras que otras han desechado las tácticas menos útiles, manteniendo las que todavía funcionan. Debido a la presión del tiempo y de los recursos, muchas de ellas aún no sienten la necesidad real de “ser sociales”'.

La edad de la alta dirección: Seamos realistas, los más jóvenes son más conocedores de los medios de comunicación sociales; es probable que por norma general. Los dueños de los negocios con mucho tiempo al cargo y los gerentes de la edad media de 45 años, simplemente no tienen tiempo o el deseo de aprender el funcionamiento de los medios de comunicación sociales. 

La confusión: Si hay algo por lo que se destaca el Social Media, es por la cantidad de defensores y detractores, así como maestros y gurús que proliferan compitiendo entre sí con sus conocimientos y profecías visionarias, a pesar de la fama heredada de “vendedores de humo”. En el marketing esto siempre ha sido una constante, pero en el caso de los Social media se ha llegado más rápido a este nivel y ante este panorama, las pequeñas empresas no saben realmente en quién confiar.

Los limitados recursos: Solo porque una compañía tenga 100 empleados, no significa que uno de ellos tenga una verdadera aptitud para los medios sociales. En este sentido, muchos negocios consideran oportuno contratar o externalizar estos servicios para realizar un trabajo con el que ellos no se sienten cómodos. Sin embargo, cuando estas empresas recurren a asesorarse sobre ello, y ante el desconocimiento de la realidad y la forma de concebir los medios sociales como algo que escapa a su control, se generan nuevos miedos, incertidumbre y más dudas que terminan, en la gran mayoría de casos, haciendo que las probabilidades de iniciar su aventura en los medios sociales se desvanezca rápidamente.

La industria del Social Media está haciendo un pobre trabajo definiendo el Social Media y sus posibilidades de negocio: Esta es bastante explícita en sí misma, ya que de forma incansable nos venden el social media como una especie de poción mágica, elixir o hechizo que todo el mundo está usando, tildando de “estúpidos o ignorantes” a quienes aun no lo aprovechan. Y he aquí un malentendido que casi a modo de amenaza origina todavía una mayor confusión entre los pequeños negocios y empresas. (Tomado de http://www.puromarketing.com)  (INICIO)


LA BANCA SE DA UN LAVADO DE CARA CON UNA GAMA DE “PRODUCTOS SOCIALES”
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Desde el 1ro de agosto, Banco Santander ofrece a sus clientes particulares y autónomos una moratoria de capital de tres años en el pago de sus hipotecas sobre primera vivienda. Podrán acogerse a esta medida aquellos clientes con “causas objetivas de problemas económicos”, como estar en paro o haber sufrido una caída de sus ingresos de más del 25%, y que a partir de ahora tendrán la posibilidad de alargar el vencimiento del crédito para compensar el período de carencia, sin que cambien las condiciones financieras del préstamo. Con esta medida, una familia con una hipoteca media de 125.000 euros a un plazo de 25 años que paga una cuota mensual de 590 euros (a un tipo de referencia del 2,20%, más un diferencial de 0,75%) vería reducida significativamente su cuota mensual a unos en 307 euros, algo más de la mitad. Otras alternativas como ampliar el plazo de la operación a 30 años, pero sin establecer período de carencia de capital, reducirían la cuota mensual un 11%, hasta 524 euros.

Caja España Duero también se suma a esta estrategia y ofrecerá condiciones preferenciales a las personas en situación de desempleo y que domicilien su prestación a través de la entidad. Por un lado, ha anunciado la Solución Respiro, que permite a los clientes adaptar la cuota mensual de su hipoteca a su capacidad de pago. Por otra parte, se proporciona a este colectivo préstamos de fomento del empleo, con el objeto de “promover el autoempleo”. Además, se ofrecen descuentos del 15% en seguros de hogar y del 5% en seguros de automóvil. Para este colectivo de clientes se sortearán 15 pagas extras mensuales de 300 euros durante un año. 

En la misma línea de suavizar su imagen, Bankinter anunció hace unas semanas el lanzamiento de “la primera hipoteca del mercado que rompe con la responsabilidad patrimonial universal”. Los titulares de esta nueva hipoteca responderán, en caso de impago, única y exclusivamente, con la vivienda hipotecada. El nuevo préstamo, que será comercializado con el nombre de Hipoteca sin más, estará destinado a la compra de vivienda habitual y con su importe se podrá financiar hasta un 80% del valor de la vivienda, aunque la entidad no ha aclarado cual será el tipo al que se ofrecerán estos préstamos. El producto tendrá un plazo de amortización de hasta 40 años.

Dentro de una estrategia comercial más tradicional, Banco Finantia Sofinloc ha estrenado el Depósito Fidelidad BFS, un plazo fijo a 12 meses con una rentabilidad del 5,00% TAE para imposiciones superiores a 50.000 euros. El importe mínimo a invertir es a partir de 50.000 euros, además deabrir en la entidad otro depósito a plazo fijo como mínimo del mismo importe, es decir, otros 50.000 euros.

La Kutxa ha incluido en su cesta de productos el nuevo Depósito Telekos 10, como posible reemplazo al Depósito 8 Plus. Se trata de un producto de ahorro que remunera en función de la evolución bursátil de tres compañías: Telefónica, Deutsche Telekom y Vodafone. El plazo es de cuatro años con posibles cancelaciones parciales y se puede contratar a partir de los 1.500 euros. Con respecto a la rentabilidad; en el mejor escenario se puede obtener un cupón del 10%, si la referencia anual de las tres acciones es igual o superior al 100% de su referencia inicial. En el peor escenario no se obtiene rentabilidad, pero se recupera el capital invertido porque es 100% garantizado. 

Unicaja ha lanzado una nueva campaña de seguros de hogar con amplias coberturas, descuentos, regalo y facilidades de pago por la contratación de nuevos seguros de hogar hasta mediados del próximo septiembre. Además, la caja malagueña ofrece de nuevo la posibilidad de fraccionar el pago de la prima de las pólizas, que incluyen una protección total del hogar, además de aquellos riesgos que el cliente quiera incorporar (avería de electrodomésticos, daños estéticos, etc.), así como servicios de asistencia en viajes e informática, gastos de alquiler de una vivienda provisional o pérdida de alquileres, la localización y envío a domicilio de profesionales (albañiles, electricistas, fontaneros, etcétera).

Inversis Banco ha lanzado el nuevo Buscador de Fondos 2.0, una herramienta gratuita, con el objetivo de facilitar a los inversores la elección del producto más adecuado, entre los más de 4.500 fondos que la entidad comercializa. La principal ventaja es la opción de realizar búsquedas interactivas filtradas de forma automática en pocos segundos y a través de una sola pantalla, que permite al usuario obtener de forma simultánea el listado con el número total de fondos que cumplen con los criterios seleccionados.  (Tomado de http://www.invertia.com) (INICIO)


DETECTAN MAYOR ACTIVIDAD CREDITICIA EN SEGUNDO TRIMESTRE 
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Buenos Aires.  Los indicadores de Actividad Crediticia (IVAC) y de Crédito al Consumo (IVCC) elaborados por la firma especializada Veraz registraron una nueva aceleración en el segundo trimestre, luego del alto crecimiento de 2010.

En tanto, los índices relacionados con la búsqueda de potenciales clientes por parte de las entidades bancarias (Prescreening y Prospecting) “muestran una tendencia algo más estable, luego de las importantes mejoras observadas en los meses previos”.

Estos indicadores son consistentes con la importante recuperación y fortaleza que está mostrando el mercado del crédito.
El índice de actividad crediticia, que resume la cantidad de consultas diarias que realizan los bancos a las bases de Veraz, sigue mostrando una rápida recuperación, tras la caída registrada a principios de 2009 con el impacto de la crisis financiera internacional.

Más allá de la volatilidad propia de este indicador, en el segundo trimestre el IVAC Bancario experimentó una nueva aceleración y creció 9,6%, sin considerar los efectos estacionales, con lo que se consolida la mayor tasa de crecimiento trimestral desde enero-marzo de 2010. Asimismo, en abril-junio el índice superó en 3,5% su máximo histórico, alcanzado en el segundo trimestre de 2008.
La dinámica del IVAC Bancario es consistente con la evolución reciente del crédito al sector privado, en la mayor parte de sus líneas. De hecho, en términos reales los nuevos préstamos crecieron 7,2% en relación con el segundo trimestre de 2010.

Por su parte, el Indice Veraz de Crédito al Consumo (IVCC), que busca reflejar la evolución de los préstamos canalizados a través de entidades financieras no bancarias y cadenas de retail, mostró un comportamiento similar al IVAC Bancario y creció 3,2% contra el trimestre anterior. El nivel del IVCC en el segundo trimestre fue el tercero más alto desde el inicio de la serie en 2003.

La evolución del indicador es consistente con la evolución de las ventas de estas cadenas de comercialización y con la propia intención de compra de los consumidores. De esta forma, la intención de compra de electrodomésticos, uno de los principales productos que financian estas cadenas, aumentaron 25,5% interanual en el segundo trimestre.

A su vez, el Prescreening, que concentra los pedidos de precalificación para desarrollar campañas de marketing en busca de clientes que efectúan las entidades bancarias a Veraz, se expandió 1,4% interanual en el segundo trimestre.

En la misma línea, el Prospecting, que representa los potenciales clientes extraídos directamente de la propia base de Veraz a solicitud de las entidades y que, a su vez, surgen de determinados criterios establecidos por ellas, mostró una caída de 51,2% por segundo trimestre consecutivo. 

"Estos indicadores, mayormente vinculados al lado de la oferta de crédito, a primera vista podrían anticipar una mayor cautela por parte de las entidades crediticias para ampliar la cartera de préstamos", evaluó el informe.

En definitiva, todavía persisten las buenas perspectivas para el mercado del crédito, aunque podría observarse una natural desaceleración, luego de varios trimestres de significativo crecimiento.  (Tomado de http://www.elpatagonico.net)  (INICIO)


CUANDO EL VIRUS LLEGA AL MÓVIL  
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Prácticamente a nadie se le ocurriría tener una computadora sin antivirus, especialmente si la utilizamos para conectarnos a Internet, pero ¿cuántos de nosotros tenemos una aplicación de seguridad  en nuestro smartphone o teléfono móvil? Seguramente, muy pocos (por no decir ninguno).

Aunque escasamente efectivos o virulentos, ya se conocen casos de virus para este tipo de dispositivos. ¿Estamos ante la antesala de una nueva forma de romper nuestra seguridad?, o como aseguran algunos, ¿los virus para móviles son solo una estrategia de marketing de las empresas de seguridad?

Seguridad. Esa parece ser la palabra clave en los últimos tiempos en el sector de las tecnologías de la información. No hay empresa (ni usuario) al que no le preocupe la posibilidad de perder sus datos, por cualquiera de las múltiples vías posible para ello. Nadie se atrevería a conectarse a Internet desde una computadora, si esta no tuviera un antivirus instalado (y actualizado); sin embargo, pocos usuarios han dotado a su teléfono móvil de algún tipo de aplicación o sistema de seguridad, incluso, aunque lo empleen para acceder también a la Red de redes.

Los teléfonos móviles se han convertido en smartphones y, cuanto más “inteligentes” son, aumentan los riesgos de seguridad. Por eso, algunos analistas consideran que la conveniencia de utilizarlos debería ser sopesada con el cada vez mayor riesgo de problemas de seguridad.

No hay que olvidar que las nuevas tendencias en la industria inalámbrica están conllevando que sea más sencillo para los atacantes cometer sus fechorías, según denuncia John Girard, vicepresidente de Gartner.

Este experto relata que hace solo unos años, no había ningún tipo de estandarización entre los dispositivos sin cables: diferentes sistemas operativos, distintas implementaciones de Java e, incluso, varias configuraciones entre equipos con el mismo sistema operativo hacían muy complicado y difícil escribir un código maligno que fuera capaz de ser efectivo en diversas terminales.

Sin embargo, las cosas han cambiado. Y en la medida en que cada vez son más comunes y populares plataformas como Windows Mobile o Symbian, esta estandarización hace que sea más sencillo para los atacantes poder desarrollar un programa maligno que pueda ejecutarse en varios dispositivos. “En la medida en que tu teléfono móvil se parece más a una PC, más probabilidades hay de que albergue un código maligno”, señala Girard.
Muchos de los ataques que han sido plagas en las computadoras de escritorio, como el phishing, cada vez serán más frecuentes en plataformas móviles. Además, los usuarios suelen ser más tolerantes con los fallos del sistema cuando se producen en sus teléfonos, pese a que estos errores suelen ser sintomáticos de haber sido atacados o infectados.

Esta situación se puede volver especialmente problemática cuando las compañías empiecen a instalar aplicaciones empresariales en los celulares y, por tanto, sean capaces de almacenar datos de vital importancia para el negocio y muy atractivos para los atacantes., alerta el analista de Gartner. 

Según la firma de la consultoría, el robo de identidades inalámbricas y los intentos de phishing en dispositivos de este tipo serán cada vez más frecuentes, sobre todo a partir del próximo año. Por eso, las empresas deben asegurarse, antes de comprar todo una flota de teléfonos, que dichos equipos cumplen con las mínimas especificaciones de seguridad. Estas pueden ser establecidas mediante la configuración de qué tipo de datos pueden ser administrados por el dispositivo.

Este analista desmenuza algunos puntos claves en cuanto a la seguridad inalámbrica. Recomienda que la información en los dispositivos esté encriptada; que se instalen controles de identidad y acceso efectivos, y emplear sistemas de prevención de intrusiones para asegurar que los dispositivos no autorizados accedan a información sensible. 

La mayoría de los expertos de seguridad coinciden en señalar que, aunque poco efectivos (por ahora), los virus para teléfonos móviles sí pueden considerarse como una amenaza real y, sobre todo, futura.

Las cifras sobre el número de programas malignos o de usuarios que han padecido sus efectos son diversas. Algunas fuentes cifran en 14 de cada 100 los usuarios que ya han experimentado algún tipo de efecto secundario provocado por virus en sus dispositivos móviles. 

Sobre el número de virus, algunos apuntan que existen varias docenas de variantes importantes, aunque en lo que coincide prácticamente la mayoría es que está aumentando a pasos agigantados. Evidentemente, aún son muy pocos en comparación con las amenazas a las que tenemos que enfrentarnos en un entorno de escritorio.

Como muestra, cabe aportar el dato que facilita Symantec, según el cual por cada virus para smartphone existen 450 virus para PC.
De hecho, los expertos aseguran que el número de virus para móviles va aumentando cada mes, aunque también hay quien apunta que después de un proceso de crecimiento, se puede decir que en el último año no ha aparecido algo realmente nuevo. La realidad es que hasta hoy esto no significa un gran riesgo o un riesgo masivo, aunque podría serlo en el futuro.

La mayoría de estas amenazas pueden considerarse troyanos que vienen camuflados como aplicaciones legítimas y se activan cuando el usuario las ejecuta, aunque también hay algunos virus que vienen empaquetados como MMS (mensajes multimedia).

En general, el tipo de malware más dañino para un celular hoy en día sería algún tipo de troyano diseñado para robar claves de todo tipo. Pensemos que en muchos países los teléfonos ya son usados frecuentemente para acceder al correo o hacer pagos a través de plataformas como PayPal.
También para móviles existen códigos maliciosos capaces de bloquearlos e impedir o dificultar su recuperación, de modo que el dispositivo queda casi inservible. Algunos ejemplos famosos o mediáticos de virus para móviles son Cabir y Combar. Los primeros se caracterizan por escanear constantemente en busca de dispositivos Bluetooth para propagarse, lo que además, supone la rápida descarga de la batería de los móviles infectados. Los segundos actúan como una especie de dialers, de modo que los SMS enviados se vuelven más caros; además, muchas variantes inutilizan los dispositivos móviles infectados.

De igual manera, se conocen casos como el de un virus que afectó a varios usuarios chinos, los cuales recibieron en su teléfono un mensaje en el que se les conminaba a transferir cierta cantidad de dinero a un número de cuenta bancaria, ya que si no todo el contenido de su móvil sería borrado. Como medio de coacción, varios SMS eran borrados tras abrir el mensaje. Se trataba de una infección con el troyano Kiazha.A.  (Tomado de http://www.pcworld.com)  (INICIO)


LA IMPORTANCIA DEL MARKETING PERSONAL
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El marketing es la realización de aquellas actividades que tienen por objeto cumplir con las metas de una organización, al anticiparse a los requerimientos del consumidor o cliente y al encauzar un flujo de mercancías aptas a las necesidades y los servicios que el productor presta al consumidor o cliente. El buen marketing establece expectativas y las satisface.
El resultado de utilizar las herramientas del marketing de producto a nivel personal “no es otro que un potencial enorme de herramientas eficientes y reales, que estarían a tú disposición para ser ese que quieres ser, con esa actividad que quieres desarrollar y con esos beneficios que quieres lograr”, dice Roxana Debiaggi, gerente de relaciones institucionales de Axion Consulting Group.

La imagen es más importante que nunca. Los trabajadores son la imagen de la empresa. En un estudio, psicólogos sociales estudiaron el impacto que la imagen personal pueda provocar en los otros y llegaron a la conclusión de que el tiempo es de cinco minutos. Así, en tan solo cinco minutos “tu cliente se formará, te guste o no, una impresión de ti basado en lo que vean. Por eso es muy importante estar atentos a qué imagen vendemos frente a nuestro público. La regla de oro para transmitir una buena imagen es estar a gusto y seguro con uno mismo”, aconseja Debiaggi.
La experta agrega que conocer el concepto de marketing personal permitirá ver la idea de que venderse en el mercado laboral y profesional, sacándose el máximo de provecho, “es idéntico a lo que el marketing hace con sus productos y o servicios antes de lanzarlos al mercado. De esta manera, veremos que mejorar nuestras cualidades nos ayudará a conseguir nuestros objetivos de una manera más sencilla, fácil y rápida, tanto a nivel profesional como personal”.

Para potenciar la imagen

- Es fundamental mantener coherencia entre los cuatro canales de información que se utilizan al transmitir cualquier mensaje.

- Esos elementos son: condiciones físicas, apariencia exterior, la voz, el tono y su modulación; los gestos y la indumentaria.  (Tomado de http://www.diariopyme.com)  (INICIO)
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