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Crece. E130% de las transacciones realizadas a través de una aplicacidn corresponde a serviclos bancarios.

Alaconquistadeusuarios
digitales: larevolucionde
los servicios financieros

CADA VEZESMAS SOFISTICADA Y CAMBIANTE LA FORMA COMO
NOS RELACIONAMOS CON LASENTIDADES BANCARIAS.

La transformacioén digital estda
adentrandose aceleradamente en
el sector bancario. Y con el fin de
estaralavanguardiaenestarevo-
lucién, las entidades financieras
seenfocanen nuevos productosy
servicios moviles para alcanzar
mayor accesibilidad paralosusua-
rios finales.

Asi, existen estudios que indi-
canque las aplicaciones mas usa-
das en el pais son las del sector
bancario, yque el 30%de las tran-
sacciones realizadas a través de
unaaplicacién corresponde aser-
vicios bancarios, seguidas por
comprade entradasal ciney pago
deservicios ptiblicos. Para enten-

derestascifrasesimportante tener
en cuenta que mas del 35% de pe-
ruanoscuentaconunsmartphone,
ylacifravaenaumento.

“Hoy puedes realizar consultas
de saldos y movimientos, o incluso
adquirir préstamosa través del ce-
lular, algo que hasta hace algunos
afios era imposible”, comenté Al-
fonso Diaz, gerente de Canales Al-
ternativosde Interbank.

Los bancos, cajas municipales y
otras entidades del sector ofrecen
estosservicios mediante aplicacio-
nes méviles, e incluso existen las
que han desarrollado paginas web
que se adaptan alos diferentes dis-
positivos tecnolégicos.
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.
Caracteristicas.Porlaappde
BBVAse puedetramitar prés-
tamos, adelantode sueldo, au-
mentodelineadecrédito, etc.
Unién.interbank APPseinte-
graraconWhatsApp paraenviar
constanciasyconWaze paraen-
contrar mejor rutaaunatienda.
Venta.BCP vendera produc-
tosfinancierosatravésdesu
aplicacion,

Diaz puntualizé que existen més
oportunidades para mejorary que
latecnologia puede ayudararesol-
verlasde mejor manera. “Queremos
pasar de seruncanal transaccional
aunodonde el cliente pueda auto-
atenderse en la posventa, asi como
adquirir productos de acuerdoasus
necesidades. La integraciénal mun-
do mévil permite ofrecer servicios
mas relevantes para la vida del
cliente”, aseguré.

ArturoJohnson, gerente de Area
de Canales Alternativos del BCP,
explicé que los clientes estdn bus-
cando una aplicacién completa, fé-
cil de usar y disponible en el mo-
mento que se necesite. Porello, es
permanente el desarrollo de nue-
vas funcionalidades.

Segiin Johnson, los clientes que
usan con mayor frecuencialabanca
movil son los que tienenentre 25y
39 afios de edad, seguidos por los
usuariosde 18a 24 afos.

En la misma linea, Jaime Mou-
rao, gerente de Marketing Office del
BBVA, sefialé que en los tltimos
afos se han enfocado en mejorar la
experienciadigital desusclientes,
con el objetivo de presentar una
aplicacién mas simple, intuitivaya
lavezdivertida.

“Cada vez mds peruanos usan
aplicaciones que les facilitan la vi-
da, cinco de cadadiez peruanoshan
realizado pagos por medio de una
aplicacién. Por lo tanto, su uso es
cada vez mas cotidiano entodaslas
industrias”, explicé.

Laseguridad es un punto impor-
tante en este tipo de transaccio-
nes. Patricia Rojas, jefe de servi-
cios electrénicos de Caja Piura, di-
jo que las entidades financieras
deben desarrollar plataformas
que denseguridad al cliente y que
ofrezcan un mend amplio en tran-
saccionesy montos paraque estos
puedan transar sin ningun incon-
veniente, cuidando la seguridad
de sus operaciones.

“El futuro de este canal de aten-
cién es grande y serd de mayor flujo.
Ademads podremos incluiramasde
diez millones de peruanos que es-
tdn fuera del sistema financiero”,
puntualizo.

Eduardo Alejos
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ETAPA DE PRUEBA
Y ERROR

induda, enlosdltimosafnos
S elusodetecnologiacadavez

toma mayor protagonismo.
Por ejemplo, el nacimientode la
bancamévil enlaindustriadel sec-
tor financierose viene expandien-
docadavezmds, permitiendoalos
clientes, sinsalirde sus domicilios,
cancelarsusobligacionesconpro-
veedores, con terceros, efectuar
depésitos y/o transferencias, co-
nocer los beneficios de sercliente
enunbanco, ytodoelloatravésde
diferentesapps en sussmartpho-
nes. Asimismo, hay unatendencia
aquelacomunicacién cliente-ban-
coseamdstransparenteatravésde
las redes sociales, lo que ademas
permite afianzara un piblicoque
hoy endiaes mads dependiente de
latecnologfa.

En el mercado, se vislumbran
otras tendencias, que dardn naci-
mientoaempresasquedesarrolla-
ran software y aplicaciones cada
vez mas sofisticadas que podrian
personalizarseyalinearsealosob-
jetivos de cada entidad bancaria,
permitiendo ademas mejorar los
tiempos de atencién y acercar ca-
davezmaslos productosy/o ser-
vicios ofrecidos por los bancosa
losclientes.

Sinembargo, todavia estamos
en la etapade pruebayerror. Si
bien, lasempresasestan ingresan-
doaldesarrollo de aplicaciones,
vemosqueestdnen laetapainicial
de este desarrollo; todavia hay
muy pocainteracciony poca utili-
dad. La mayoriade aplicaciones
son informativas o promociona-
les pero no utilitarias, esdecirno
tienen una utilidad especfficaque
les genere permanencia en el dis-
positivo movil.



