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Prioridades del sector: relacion com
clientes

Q. Cuales son sus principales iniciativas de negocio para la lealtad, retencién o mejora en la
relacion com clientes?
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Analyze the Future

Conocer mejor el cliente y diferenciarlo

Segmentar mejor la base y ofrecer servicios mas
asertivos

Integrar canales de atencion

Capacitar los empleados para mejor atencion
Expandir capilaridad (+ sucursales)
Incrementar call/contact center

Invertir en publicidad

Invertir en sucursales actuales

Discuentos

Bancos
Seguros
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Prioridades del sector: innovacion y

nuevos modelos de negocios
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Q. Cuales son sus principales iniciativas relacionadas a innovacion / nuevos modelos de

negocios?

Nuevos productos / servicios

Nuevas formas de relacionarse con sl cliente
Nuevos canales de atencion

Novas formas de precificacion

Nuevos perfiles de cliente

Nuevos mercados geograficos
Reformulacion de la sucursal

Nuevas formas de publicidad

Otro
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Canales electronicos son las

principales prioridades de inversion

Q. Para Retail Bank, cual es el nivel de prioridade de inversiéon en las siguientes soluciones de TI?

Canales - Internet & Mobile

Cobros y Recuperacion

Préstamos personales - otros

Il

Canales - Call Center

Canales - Sucursal

Canales - ATM

Gestion de Patrimonios y Activos

Préstamos personales - inmuebles
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La penetracion de servicios de

comunicaciones en Latinoameérica




El incremento de la penetracion de los

“smartphones”

Feature Phones

Smartphones



Un gran potencial de inclusion

bancaria

Ejemplo: Brasil

Poblacién: 190 Mi

.28% Bancarizados: 51 Mi

)

Celulares: 250 Mi



Pero para muchos clientes, la

iInteraccion movil ya es una realidad...




Pero para muchos clientes, la

iInteraccion movil ya es una realidad...




...y la movilidad también actia como

um modelo aditivo




...y la movilidad también actia como

um modelo aditivo




Sin olvidarse del impacto de los

dispositivos moviles en la red social

What device did you use to interact with your bank using a

Laptop / Netbook

PC/MAC

Mabile

Tablet

social networking site?
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