Fim da exclusividade estimula entrada de novos players
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O fim da exclusividade do com-
partilhamento de terminais de
cartdo de crédito, a partir de julho,
tornara esse mercado mais compe-
titivo, com reducdo nas taxas co-
bradas dos estabelecimentos. A
entrada de novos players provoca-
rd o aumento da concorréncia en-
tre as credenciadas, também cha-
madas de adquirentes ou proces-
sadoras, que desafiara o dominio
daCielo e daRedecard.

Reinaldo Gregori, diretor da
Cognatis Geomarketing, empre-
sa especializada em inteligéncia
geomercadologica, lembra que,

até entdo, as bandeiras podiam
atuar como uma empresa mono-
polista: a maquina da Cielo s6
aceitava cartoes Visa, e da Rede-
card, o Mastercad. “Além de aca-
bar com a exclusividade e abrir
espaco para a entrada de novos
players, o que veremos & uma
competicdo de fato entre as duas
grandes adquirentes”, avalia.
Décio Burd, diretor de relacoes
com investidores da CSU Card-
system, empresa que administra
cartdes de crédito para terceiros,
com mais de 23 milhées de uni-
dades em sua base, afirma que o
fim das exclusividades ira trazer
impacto para todos. “Os custos
vao cair e permitirdo a entradade

novos players nesse mercado.”

A chegada da GetNet, do San-
tander, que vai credenciar, captu-
rar e processar as transagoes via
cartdo, e da First Data, que atua no
Brasil desde 2002, & lider mundial
em comércio eletrdnico e servicos
de processamento de pagamentos,
trard mais competitividade ao
mercado de processadoras. Na
opinido de Gregori, havera tam-
bém players menores, com atendi-
mento regional. “A maior concor-
réncia trara beneficios, como taxas
mais competitivas, novos modelos
comerciais, custos menores e mais
flexiveis e o ingresso de novas tec-
nologias de processamento”, pre-
vé. Uma delas, apontada por Gre-

gori, € o pagamento por celular,
ainda incipiente no Brasil.

Burt lembra que apenas duas
adquirentes brasileiras — Cielo e
Redecard — realizam 5,3 bilhoes
de transagées. Os Estados Unidos,
por exemplo, processa 58,1 bi-
Ihoes, feita por 103 adquirentes.
No Mékxico, sio 800 milhoes de
transacoes, divididas entre 12 ad-
quirentes e, no Reino Unido dez
empresas processam 7,7 bilhoes.
“Isso mostra como esse mercado
estava reservado. Um pais de di-
mensdes continentais como o Bra-
sil, ter apenas dois adquirentes era
muito pouco”, pondera.

Para'enfrentar a maior concor-
réncia, as empresas precisarao in-

vestir mais no relacionamento
com os lojistas e na fidelizagao. “E
um negocio como qualquer ou-
tro, no qual a fidelidade do clien-
te € o seu maior ativo”, pondera
Gregori. Ele prevé ainda uma seg-
mentacdo do mercado de adqui-
rente e uma oportunidade para
as grandes processadoras procu-
rarem novas alternativas, agre-
gando servicos e melhorando o
atendimento ao lojista.

Burtafirma que o fim da exclusi-
vidade também trara acessibilida-
depara asredes que ndo aceitavam
cartoes de atacadista. Para ele, as
mudangas irdo acontecer ao longo
do tempo. “Afinal, a estrutura atual
foi montaha 25 anos”, pondera.

A Bradesco Cartoes e o Banco
do Brasil, além de serem donas
da Cielo, também criaram uma
nova bandeira, a Elo. Segundo
Cesario Nakamura, diretor da
Bradesco Cartdes, a iniciativa vai
ao encontro da demanda dos re-
guladores (Banco Central, Minis-
tério da Fazenda e Ministério da
Justica) e clientes, principalmen-
te, no que tange a oferta ao mer-
cado de produtos e servicos mais
flexiveis, inovadores e com foco
numa ampla aceitacdo nacional.
“Com o fim da exclusividade nos
adquirentes, a nova bandeira po-
dera rapidamente alcancar acei-
tacdo ampla, sem a necessidade
de investimentos pesados.”



