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/ABANCA O mundo é moi diferente

El cobro con Contactless es asi de sencillo

El mejor aliado JABANCA

para tu negocio e ]
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Desliza Autoriza Paga
Con un sencillo gesto, Paga de forma segura Acerca tu teléfono al
desliza tu dedo hacia arriba con tu huella dactilar o datdfono y listo.
enla pantalla principal para introduciendo tu pin.
— seleccionar la tarjeta conla
wwen | que quieres pagar.
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/ABANCA Situacion do mercado espanol

EXTRACCIONES DE EFECTIVO Y EXTRACCIONES DE EFECTIVO Y
OPERACIONES DE COMPRA OPERACIONES DE COMPRA (IMPORTES)
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A hora de realizar as stas compras de Nadal, para qué Xoguetes 59% 4%
Utilizara Internet e 0 método de compra presencial? Ocio = 4
Moda ’
Buscar Deportes 74% 4%
. Hogar 0% 4%
Comida e Bebida _
Salde e Beleza H 4%
Tecnoloxia e Videoxogos 78%
Mdusica e Peliculas
. 68% 5%
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Mercar
237 3%
68% 9 8% 7 3%
Fuerie: Delofiie
m Tendas Fisicas ® Pedido on-line enTendas Fisicas ®  Online B Comerst Svil m  Catdalogo por correo

(Fuente: Deloitte)




/ABANCA A extension a Europa

The SEPA Initiative

Payment
Selvices

OPORTUNIDADES

Requirements Buzinezs rules,

The European The European The European
Eﬂmmiigit-n Central Bank PE‘%T;&F VS

AMEAZAS

Consumers, Merchants, Corporates,
and Public Administrations




/ABANCA Un pouco de historia

Transaccionalidade
Interoperabilidade
Velocidade
Fiabilidade

Integracion de novas tecnoloxias

MINIMA DIFERENCIACION ENTRE ENTIDADES




//ABANCA A cousa se complica...
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/ABANCA Esquemas en Espana
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/ABANCA Funcionamento Autorizacions

Autorizacion
Denegacion

TPV

\ Entidad

Adquirente

Emisora

Vantaxes sobre o efectivo?
Seguridade por disminucion da caixa
Acceso a mais clientes
Importes de venta superiores
Inmediatez da disposicion




/ABANCA Funcionamento Tasas Intercambio

T.INTERCAMBIO#T.DESCUENTO

INTERCAMBIO TPV

Intercambio Nacional (1 de Setembro de 2014):

* Reguladas
* Débito
<=20€:0,10%

) ’d_t> 20 €:0,20% max. 0,07€
e * (Crédito

<=20€:0,20%
>20¢€:0,30%

* Non Reguladas
* Débito: 0,32€ + 0,03€
* Crédito: 0,79% + 0,03€

I NTE RCAM B I O CAIXE I RO Intercambio Internacional (1 de Xaneiro de 2016):

* SEPA Reguladas
* Rede propia (débito/crédito) * Débito: 0,20%
* Rede nacional allea con acordo * Crédito: 0,30%
* Rede nacional allea sen acordo

. * SEPA Non Reguladas: depende de cada marca/tipo
* Rede Internacional g P /tip

* Resto: depende da marca/tipo



/ABANCA O mundo emisor

/ABANCA . HABANCA
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PAGA ANTES PAGA NO MOMENTO PAGA DESPOIS
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/ABANCA Caracteristicas emisoras

* Cota emisidn
* Cota mantemento
* Formas de pago e flexibilidade de cambio
* Periodo de liquidacion
* En caso de aprazamento: xuros aplicados
* Bonificacions:

* Por utilizacién

* Por cumprimento de condicidns globais CAL E A MELLOR TARXETA
* Seguros PARA CADA CASO?

* Servizos de valor engadido

* Condicions impagos

* Retirada de efectivo

* Utilizacidon en canais remotos
* Utilizacion internacional




/ABANCA Formas de pagamento (crédito)

Periodo de liquidacion

e T e e e R T S R T I [ T [ [ [ T T [T 11

Mes N
Liquidacic

Fecha Cargos (D) Abonos (H) Saldo
Sit. Inicial 1.000,00
20-02-2014 1.000,00
21-02-2014 100,00 900,00
22-02-2014 900,00
23-02-2014 900,00
24-02-2014 25,00 925,00
e 25-02-2014 925,00
FORMAS DE PAGAMENTO MAIS HABITUAIS: 26022014 525,00
* Contado (fin de mes) ot ama oo sisa0
* X meses (sen xuros) Sldd b e o
: Modificable polo i * Cuota fixa (cap+ xur+ com) i ~aldo disponible ao 03-03-2014 915,00
: : 5 : : final do periodo ou : 04-03-2014 915,00
: cliente: : ° Porcentaxe (Ca p+ Xur+ Com) = . : 05-03-2014 915,00
I NN NN NN I NN ENEENENNEENNEEEE E despols da E 06-03-2014 915'00
liquidacion? : ey E— o

Crrssmrrsramsaranan st - .
09-03-2014 981,00
10-03-2014 44,00 1.025,00
11-03-2014 1.025,00
o S PRTOTPTT. A, YTy Tors0g
: Periodo de gracia? : : Calculo de xuros? : 13.05-2014 1.025,00
SEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEE® CrEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEEREEEEEE® 14-03-2014 75,00 950,00
15-03-2014 950,00
16-03-2014 950,00
17-03-2014 950,00
18-03-2014 950,00
19-03-2014 950,00
Sumatorio de saldos| 26.548,00
Extracto anterior ao cobro, con toda a informacién necesaria S =
Saldo medio 948,14




/ABANCA Soporte Fisico de Tarxetas

Banda magnética

Personalizacidn:

* Pistas1,2e/ou3

*  Nome a estampar

* Numero da tarxeta (PAN)

* Coddigo de seguridade CVV, CSS, CVC (posterior no tempo)

4

Chip EMV

Personalizacién:

* O mesmo que na banda, e ademais:

* Integracidon no chip da aplicacién que se vai utilizar
* Claves de seguridade

* Métodos de verificacion (CVM)




//ABANCA

Soporte Fisico de Tarxetas

Chip EMV
———| §
EMV supports four methods JABANCA
for verifying the cardholder
1. Online PIN 3. Signature o
Negociacion B
P -
< 5
oee <
(T I' I ] Aplicacion
oseee
oo CVM
eoesee
PIN Offline

2. Offline PIN 4. No CVM

Lectura de chip con contactos € Posibilidade de PIN-OFF e PIN-ON
Chip estropeado ¢ Fallback
Bypass de PIN € Permitido polo estandar

Tarjetas multiaplicacién

E POTESTADE DE CADA ENTIDADE DECIDIR EN BASE A SUA POLITICA
DE RISCOS O QUE LLE PERMITE A CADA CLIENTE




/ABANCA Soporte Fisico de Tarxetas

Chip EMV Contactless

Personalizacion do chip cunha aplicacion contactless

d A'nta
Antena que percorre toda a tarxeta e conéctase co e

chip

Limites establecidos para o contactless (alglins na contact

i L, ” ontactless
personalizacion, e outros no ordenador central) € os Smart Card
decide cada entidade

Outros dispositivos




/ABANCA Soporte Fisico de Tarxetas

Fabricacidn de tarjeta = -~
| PREIMPRESION  ivpREsION ||

| REPRODUCCION

| CONTROLDE
CALIDAD

LAMINADO -

Personalizacion dos datos

Grabacién da banda
Carga das aplicacidons no chip

Grabado dos datos externos que aparecen na tarxeta

Impresidn instantanea <> Emisién instantdnea




/ABANCA Soporte Virtual de Tarxetas

Caracteristicas de
una tarjeta virtual

/ Puede generarse para 1

56?8 9123 456? 1234 uso o limitarla a varios
a @ > o e
Cantidades
Mo hay Validez Puade fisicas Puede ser Aceptada
tarjeta fisica muy restringirse emitida en mundialmente
limitada a compras varias
en el del sector monedas
tiempo turistico

Minimizar o risco para o cliente € Acotar caducidade e acotar importe




/ABANCA Soporte Virtual de Tarxetas e PCI-DSS

Desenvolver e Manter unha Rede Segura
Requisito 1: Instalar e manter unha configuracién de cortalumes para
protexer os datos dos propietarios das tarxetas.
Requisito 2: Non usar contrasefias do sistema e outros parametros
de seguridade predeterminados provistos polos proveedores.
Protexer os Datos dos propietarios de tarxetas.
Requisito 3: Protexer os datos almacenados dos propietarios de
tarxetas.
Requisito 4: Cifrar os datos dos propietarios de tarxetas e
informacion confidencial transmitida a través de redes publicas
abertas.
Manter un Programa de Xestion de Vulnerabilidades
Requisito 5: Usar e actualizar regularmente un software antivirus.
Requisito 6: Desenvolver e manter sistemas e aplicacions seguras.
Implementar Medidas sdlidas de control de acceso
Requisito 7: Restrinxir o acceso aos datos tomando como base a
necesidade do funcionario de cofiecer a informacién.
Requisito 8: Asignar unha identificacidén Unica a cada persoa que tefa
acceso a un computador.
Requisito 9: Restrinxir o acceso fisico aos datos dos propietarios de
tarxetas.
Monitorizar e probar regularmente as redes
Requisito 10: Rastrexar e monitorizar todo o acceso aos recursos da
rede e datos dos propietarios de tarxetas.
Requisito 11: Probar regularmente os sistemas e procesos de
seguridade.
Manter unha Politica de Seguridade da Informacidn
Requisito 12: Manter unha politica que contemple a seguridade da
informacion

DSS

s COMPLIANT

Auditoria

Escaneo de rede



https://es.wikipedia.org/wiki/Cortafuegos_(inform%C3%A1tica)
https://es.wikipedia.org/wiki/Contrase%C3%B1a
https://es.wikipedia.org/wiki/Vulnerabilidad
https://es.wikipedia.org/wiki/Antivirus
https://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Pol%C3%ADtica_de_Seguridad_de_la_Informaci%C3%B3n&action=edit&redlink=1
https://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Pol%C3%ADtica_de_Seguridad_de_la_Informaci%C3%B3n&action=edit&redlink=1
https://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Pol%C3%ADtica_de_Seguridad_de_la_Informaci%C3%B3n&action=edit&redlink=1
https://es.wikipedia.org/w/index.php?title=Pol%C3%ADtica_de_Seguridad_de_la_Informaci%C3%B3n&action=edit&redlink=1

/ABANCA Soporte Virtual de Tarxetas e PCI-DSS

‘ 4114360123456785 ‘ [c]
Namero de tarjeta de pago (PAN)

Tokenizacion

Servicio de
tokenizadon
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/ABANCA Novas formas de Tarxetas

Y

9 «Pay GPay

—] [m] ik [m]

BBVAWallet i n ama;on ago

. JABANCA [m] ;50

~| Pay

((J

masterpass | ) VISA checkout

Tokenizacion + contactless + PCI-DSS (+ monederos)




/ABANCA Normativa aplicable

e @ 1 E

mastercard.
UnionPa -
P E%)’ DISC®VER

BANCODE ESPANA

SEPBLAC
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Payment Services Directive
(PSD2)
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PED
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Normativa aplicable
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/ABANCA Captacion e Fidelizacion

CAPTACION fjg &
2 Rl o
AIDA = Atraccién — Interés — Demostracion — Accidn ! X —

*  Promocions

PUBLICO OBXECTIVO:

* QO cliente habitual

* Exclusividade e escaseza

* Oteucliente, o teu prescriptor
* O cliente potencial .

Partners e influencers
. . .
O cliente influencer * Diferenciacion, personalizacién, valor

FIDELIZACION RECOMENDACIONS AVANZADAS

RECOMENDACIONS BASICAS Construe unha relacion duradeira

N ) Experiencia de usuario superior
Coflece aos teus clientes

Coherencia de marca

Ten un sistema de feedback ,, ,
Atencion personalizada

Sorprende desde o primeiro momento Convirte os teus erros en oportunidades

Se amable Fala co teu cliente

Diferénciate



/ABANCA Financiacion e Campanas
/ABANCA

Sentir comun D023 0 28 DE MOVEMIRG
CENTOS DE COMPRAS GRATIS
NO MOMENTO

BLACK — GRATIS
FRIDAY + = FRIDAY

LISAKRDND & TUA TARXETA DiE ARAMCA BN ESTABLECEMENTOS CIOM TRY ABAHCA.

HABANCE

ﬁastreator.com

Lo rastrea torrrrrrr




/ABANCA | Gracias

Sentir comun
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