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Operadoras de telefonía celular y de tarjetas de crédito, bancos y empresas de pagos redoblaron esfuerzos para instalar en Brasil el servicio de pago móvil, que prometen sustituir en algunos años  las tan populares tarjetas de plástico.

Sin embargo, el trabajo emprendido por las empresas que componen esa cadena, revela una realidad compleja: Hoy existen en el mercado ocho tipos de tecnologías en uso, de las cuales siete se están probando en territorio brasileño.

“Aún no existe un modelo que predomine en el mercado global, a pesar de que se están probando más el sistema con SMS y NFC”, afirmó Philip So, consultor de Europraxis.

La mayoría de las tecnologías puede utilizarse con los aparatos celulares disponibles en el mercado y, para el consumidor, tiene un costo similar al de un SMS o de una llamada local. Para las empresas que componen la cadena, esas tecnologías exigen un refuerzo de la infraestructura de banda ancha y la adopción de software que garantice la realización de las operaciones con un alto nivel de seguridad.
Las tecnologías más simples son las de SMS, USSD (sigla en inglés para el servicio de datos suplementario no estructurado), SIM Toolkit, unidad de respuesta audible (URA) y aplicativos Java.

De acuerdo con el consultor de Europraxis, las operadoras de telefonía pueden adoptar esas tecnologías sin necesidad de asociarse a un banco. Por eso tienen un gran potencial entre los consumidores que disponen de celular, pero no tienen cuenta bancaria.
El servicio de mensaje de texto (SMS) fue el primero que se implantó en el país, a partir de 2006, y permite efectuar compras, pago de impuestos y servicios, y transferencias bancarias con envío de mensajes.

El USSD es una variación del SMS, pero en lugar de que el usuario mande una seña para confirmar la operación, recibe un menú de opciones para responder. Esos servicios pueden ser utilizados desde cualquier celular y tienen el costo de un SMS, a pesar de que las operadoras adopten, en esos mensajes, la criptografía, que aumenta el nivel de seguridad.

URA es un servicio que permite realizar operaciones desde el celular, usando un software de reconocimiento de voz. El SIM Toolkit es otra tecnología simple, aunque demanda grabar un aplicativo en la SIM Card.

Los celulares que aceptan el lenguaje Java también posibilitan el acceso a aplicativos, a través de Internet, para realizar los pagos móviles. La ventaja de esas plataformas es que pueden utilizarse en cualquier celular.
El Wap es incluido en la misma categoría de la tecnología https, porque permite al cliente conectarse con el banco por Internet. (Tomado de http://www.cronista.com)  (INICIO)
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MADRID. El 38% de los directivos de las entidades financieras que operan en España prevé que la situación económica empeorará de forma significativa en los próximos seis meses, según un estudio elaborado por la Asociación Europea de Marketing Financiero (EFMA) y el proveedor de tecnología FICO.

Esto se traduce en que el 88% de los directivos de bancos considera que los retrasos en el pago de las cuotas de las hipotecas van a seguir aumentando, y el 87% pronostica que las pymes incrementarán sus impagos.

El 63% de los encuestados cree que se resolverá de forma correcta el problema de las hipotecas “basura” concedidas antes del inicio de la crisis, aunque un 13% considera que este tipo de préstamos no se está gestionando bien.

Por otro lado, solo un 25% de los encuestados cree que el fraude en tarjetas de crédito se estabilizará, pero ningún otro producto financiero supera el 13% de confianza en la reducción de posibles delitos (descubiertos, impago de las letras del coche, etc.).

También se espera que la oferta y la demanda de créditos se aminoren en los próximos meses, tanto en el segmento de crédito al consumidor, como en el de pymes.

Por el contrario, los expertos consultados en Alemania, Austria y Suiza consideran que todos los delitos financieros se reducirán en su región durante los próximos seis meses. En Reino Unido solo se espera que se reduzcan los descubiertos.

Teniendo en cuenta la situación económica de España, el 100% de los expertos consultados cree que los ciudadanos serán en los próximos seis meses más propensos al ahorro que al crédito.

La mitad de los españoles no confía en los bancos

El 50% de los encuestados considera que sus clientes no confían en las instituciones bancarias, y solo el 25% espera que los consumidores tengan como prioridad pagar los créditos concedidos con tarjeta, antes que otras obligaciones financieras.

En general, los directores de riesgos españoles y portugueses consideran que sus políticas de crédito son las correctas, ya que se basan en la capacidad de endeudamiento del consumidor.

Además, el 100% de los encuestados afirma haber adaptado las políticas de crédito en los últimos tres años y ser más disciplinado cada vez en la consideración de las reglas de concesión. Sin embargo, el 25% asegura que su institución no es capaz de modificar las políticas de crédito de forma eficiente.

Por último, el 71% de los directivos de banca de todo el mundo encuestados cree que los clientes son más fieles al banco en el que tienen depositada su cuenta corriente, y el 76% considera que los clientes basan dicha lealtad en el servicio. (Tomado de http://www.europapress.es)  (INICIO)
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[image: image4.png]gurona

B2



Las telecomunicaciones móviles no se limitan a las llamadas. Hoy día, en México el conjunto de servicios de valor agregado (SVA) representa 3 de cada 10 pesos gastados por los usuarios en telecomunicaciones móviles.

Los SVA incluyen, entre otros, los servicios de mensajería (SMS, MMS,      e-mail, mensajería instantánea, buzón de voz), servicios de entretenimiento (música, imágenes, juegos, ringtones), servicios de TV móvil, vídeo, además de los servicios derivados de Internet móvil: redes sociales, servicios de localización (GPS), medios de pagos o banca móvil y móvil marketing, por mencionar algunos.

En la actualidad, el 91% de los usuarios de telecomunicaciones móviles realiza llamadas con sus dispositivos, dos puntos porcentuales menos de lo observado el año anterior. Esto es debido, principalmente, al aumento en el uso de SVA. Cabe destacar que, aunque el número de llamadas promedio por usuario se ha incrementado durante los últimos años hasta llegar a las 190 llamadas por usuario, las tasas de crecimiento de las mismas se han estancado alrededor del 2%, mientras que en años anteriores estas superaban el 10%.

Los mensajes cortos o SMS son utilizados por el 83% de los usuarios de dispositivos móviles y mantienen una tendencia que continúa en aumento hasta alcanzar un consumo promedio de 85 mensajes, que representan crecimientos anuales de un 25%.

En la actualidad, es el servicio de valor agregado móvil que, junto con los MMS, representa la mayor proporción de ingresos para los operadores, con un 19% de los ingresos totales.

Por su parte, el servicio de Internet cuenta con el mayor crecimiento dentro de las telecomunicaciones móviles. En la actualidad, el 13% de los celulares en México es smartphone. De estos, el 60% cuenta con un plan de banda ancha móvil.

Con ello, este servicio representa el 8% de los ingresos de los operadores móviles. Si consideramos los demás teléfonos inteligentes, dispositivos de MP3, juegos de vídeo portátiles y tabletas que se conectan vía Wi-Fi, el universo alcanza el 20% del total de dispositivos móviles que son utilizados para acceder a Internet.

El resto de SVA móvil como juegos, ringtones, música e imágenes, aunado a servicios como el Mobile Marketing y Mobile Banking representa el 6% de los ingresos de los operadores, aunque solo el 8% de los usuarios de telefonía adquiere este tipo de contenidos a través de su operador móvil, debido a la facilidad de acceder a ellos en línea.

En cuanto al Mobile Marketing y el Mobile Banking, son servicios que no se cobran directamente, pero son de gran beneficio para los usuarios. La penetración de estos servicios en México todavía es limitada; no obstante, el potencial de los mismos es muy grande, debido a los grandes beneficios que proveen.

La banca móvil es el servicio por el cual se puede acceder a los servicios financieros de manera remota. En la actualidad, existen aplicaciones móviles por parte de los bancos, pero estas solo funcionan con dispositivos que cuentan con acceso a Internet. En México ya existe regulación para que se realicen transacciones también a través de SMS, aunque todavía ningún banco ha implementado esta solución.

El Mobile Marketing abarca los distintos tipos de publicidad y estrategias de mercadeo que se transmiten a través de los dispositivos móviles. Al poder vender este tipo de mensajes o servicios, los operadores pueden transferir parte de los beneficios disminuyendo los costos al usuario final. Si aunamos a este beneficio las promociones, cupones y descuentos adquiridos por este medio, este SVA se vuelve mucho más atractivo para los usuarios.

En el futuro, los SVA móvil van a adquirir mayor fuerza gracias a su diversificación. La voz seguirá siendo el servicio principal, debido a la fuerte adopción que tiene actualmente, a los costos de aprendizaje de nuevas tecnologías y a la constante disminución de costos de este servicio. Sin embargo, se observará una disminución tanto en la penetración, como en la intensidad de su uso.

La banda ancha móvil será el principal impulsor de los demás SVA como música, juegos y aplicaciones, que serán descargadas principalmente a través de la red. Los servicios de localización también se utilizarán de manera generalizada; las redes sociales se utilizarán durante todo el día y se implementará mayor número de aplicaciones y con mayores funcionalidades para pagos móviles. Además, será la publicidad la que permita que varias de estas aplicaciones y contenidos sean gratuitos o de menor costo para los usuarios finales. (Tomado de http://eleconomista.com.mx)  (INICIO)
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Por tercer año consecutivo IAB Spain ha elaborado su estudio sobre Mobile Marketing, en un momento en el que se ha confirmado que la evolución del marketing a través de dispositivos móviles es imparable. De hecho, esta nueva oleada del informe ha constatado el asentamiento de un nuevo modelo de Mobile Marketing que venía ya anunciándose en años anteriores; un cambio que viene dado por un usuario que consume contenidos y servicios de una manera diferente a como lo venía haciendo hasta ahora.

Por ello, el estudio se ha centrado en usuarios y en dispositivos avanzados. La investigación, realizada sobre un total de 1.240 casos constata que el 40% de los encuestados dispone ya de un smartphone, mientras que un 8% posee, además, un tablet. Siete de cada diez usuarios ha accedido a Internet desde su móvil, porcentaje que continúa creciendo respecto a oleadas anteriores del estudio (61% en 2010 y 57% en 2009).

Destaca el hecho de que, a pesar de estar presente en contextos puros de movilidad (transportes, calle, etc.), el acceso a Internet a través del móvil se está produciendo también en lugares tradicionalmente vinculados al uso de ordenadores. De hecho, seis de cada diez encuestados señala que accede a la Red desde su teléfono móvil en el hogar. La rapidez de conexión y la usabilidad para consultas puntuales son algunas de las razones expuestas para este tipo de uso.

El crecimiento del mercado de smartphones en el último año (de un 18% a un 39%) se traduce en un mayor acceso a Internet móvil, donde el navegador del teléfono sigue siendo el método de acceso favorito (83% de usuarios, tres puntos más que en el último año). Destaca la subida de usuarios que navegan a través de aplicaciones instaladas en sus terminales (44% de usuarios; diez puntos de subida).

Junto con el aumento de smartphones y tablets, destaca el aumento de la publicidad móvil y el hecho de que siete de cada diez usuarios estarían dispuestos a recibir más publicidad en sus terminales móviles a cambio de un beneficio.

En cuanto a las aplicaciones, la mitad de los usuarios muestra interés y receptividad hacia las apps de marcas o productos. Las cinco categorías de aplicaciones instaladas son las de redes sociales, correo electrónico, utilidades (agenda, despertador...), juegos y mapas. 
Se observa un crecimiento muy importante en el uso de servicios de geolocalización en el último año. Se comienza a popularizar gracias a servicios de ocio que están ayudando a proyectar de forma más clara sus beneficios. En 12 meses se ha producido un vuelco en la percepción del usuario: En 2010 un 24% quería estar localizable, mientras que en 2011 el interés llega al 51%. (Tomado de http://www.pcactual.com)  (INICIO)
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Madrid.  Los depósitos más atractivos del mercado quedaban restringidos, hasta hace poco, a nuevos clientes o a “dinero nuevo”, procedente de otras entidades.

Ahora, sin embargo, ante la intensificación de las tensiones de liquidez y unas perspectivas poco halagüeñas, algunas entidades están optando por renovar estos productos, cuando vencen, a tasas de hasta el 4%, para evitar perder particulares o frenar la salida de pasivo.

Fuentes de mercado señalan que esta tendencia no ha llegado todavía a las grandes entidades, centradas en desplazar sus saldos de ahorro de los depósitos a los pagarés.

Sin embargo, algunas cajas de ahorros, más necesitadas de recursos, sí estarían canibalizando su propio pasivo, renovando sus imposiciones a plazo fijo al mismo tipo de interés al que las formalizaron en su momento.

En cualquier caso, el momento de renegociar el tipo de interés de un producto se presenta como una oportunidad óptima para que bancos y cajas realicen estrategias de venta cruzada.

“Actualmente, si el cliente está vinculado y es rentable, nos interesa mantenerle y, por tanto, igualamos la rentabilidad que le puedan ofrecer las entidades de la competencia. Pero siempre intentamos colocar algún producto adicional o, al menos, requerimos que se incremente algo el saldo”, señala el portavoz de una firma.

El importe del que se esté tratando es también un aspecto clave. En general, las entidades sacan su artillería pesada cuando se mueven cifras de en torno a 50.000 euros.

Las oficinas online tienen también diseñadas estrategias de marketing para evitar la fuga de recursos. En ING, por ejemplo, cuando el cliente se dispone a hacer una transferencia de un volumen importante a otra cuenta, suele recibir una oferta personalizada para mantener un rendimiento del 4% durante un plazo determinado. Estas ofertas son personalizadas y aparecen aleatoriamente.

La tendencia de mejorar el tipo de los depósitos por parte de algunas entidades, convive con la contraria: rebajar la rentabilidad para fomentar la contratación de pagarés. Estos títulos de renta fija al corto plazo no están respaldados por el Fondo de Garantía de Depósitos (FGD), sino por la solvencia de la entidad que los emite. Al no estar cubiertos por el FGD, la comercialización de pagarés no exige a las entidades aportar capital a dicho fondo, por lo que tiene un coste menor para su balance.

Además, desde que el pasado mes de julio el Ministerio de Economía aprobó una normativa que penaliza los superdepósitos, obligando a bancos y cajas ha aportar capital adicional al FGD, muchas entidades han optado por lanzar productos, alternativos a los depósitos. Los pagarés se han convertido en el producto estrella de la temporada, pero tampoco han faltado bonos senior, convertibles o seguros con rendimientos garantizados.

Actualmente, el depósito mejor remunerado para 12 meses está en la cartera de Banco Espirito Santo. Ofrece un 4,40% TAE, pero marca un importe mínimo elevado, de 50.000 euros.  (Tomado de http://www.expansion.com)  (INICIO)


¿QUÉ ES EL “INBOUND MARKETING”?  
[image: image7.png]


Hoy en día todo el mundo habla del inbound marketing pero, ¿cuántos saben realmente lo que es y de dónde viene?

Este nuevo concepto nació para dar respuesta a los cambios en el comportamiento de los consumidores, que ya ni son receptores pasivos, ni están dispuestos a permitir las interrupciones publicitarias de los medios tradicionales. El inbound marketing nació para dar respuesta a esta nueva realidad, en la que los clientes son los que se encuentran con las marcas en interactúan con ellas de forma consentida y sin interrupciones no deseadas.

Según explica Internet República en su blog, el inbound marketing se basa en tres pilares fundamentales: SEO (Search Engine Optimization), marketing de contenidos y social media marketing, que trabajan de forma integrada y forman parte de una estrategia global, en la que se combinan todas las acciones, canales y técnicas para mejorar la reputación de la marca y conseguir una mayor visibilidad online.  
El marketing tiene como objetivo conocer y comprender tan bien al consumidor, que el producto se ajuste perfectamente a sus necesidades”, una idea que posteriormente se sintetizaría en el concepto de permission marketing, que consiste en dejar de lado la agresividad y el intrusismo, al tiempo que se centra en conseguir permiso de los consumidores antes de continuar con el proceso de venta.

El marketing relacional también tiene mucho que ver con la formulación del inbound marketing. Esta técnica de marketing, que se popularizó en la década de los años 90 y que tuvo a Regis McKenna como su gran exponente, tiene como máxima que las organizaciones se focalicen en satisfacer y retener a sus clientes para crear relaciones duraderas en el tiempo.

A la llegada de la revolución tecnológica, a finales del siglo XX y principios del XXI, todas estas teorías adquirirían una nueva dimensión y, al aplicarse en el mundo digital, darían lugar al inbound marketing. A través del SEO, marketing de contenidos y social media marketing, esta nueva técnica convierte a los consumidores en aquellos que puedan encontrar e interactuar con las empresas que ofrecen los servicios y productos que necesitan, generando el mayor valor posible para que las visitas lleguen a convertirse en leads y clientes.

En un futuro próximo, el éxito de muchas empresas online se basará en su capacidad de personalizar las experiencias de los usuarios y, a través de la información que se recopila de leads y clientes, ofrecerles mensajes y ofertas que se ajusten a sus necesidades particulares. 

Pero ya sea de cara al futuro, o mirando hacia el marketing actual, las marcas tendrán que esforzarse por entender los cambios en el comportamiento de los consumidores y adaptarse al nuevo contexto, en el que algunos de los principios más básicos del marketing empiezan a tambalearse. (Tomado de http://www.marketingdirecto.com)  (INICIO)
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