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Jogo de sedugéo

Ha seis meses, 0 varejo recebeu a noticia de que poderia
receber pagamentos de diversas bandeiras em apenas

uma maquininha. A noticia é boa por diversos motivos,
mas 0 que realmente ja foi feito e o que esta por vir

para beneficiar lojistas?

Por Daniella Grinbergas

0 dia 1° de julho deste ano, os lojistas

receberam a boa noticia do fim da exclu-

sividade para as bandeiras de cartoes.

Com a abertura do mercado, as cre-
denciadoras passam a ter permissao para trabalhar
com qualquer bandeira em uma rede compartilhada.
As maquinas da Cielo passaram a aceitar American
Express, Ticket, Aura, Sorocred, Policard, Elo, Visa
e, inclusive, Mastercard, que antes so era aceito nos
equipamentos da Redecard. Ao saber da novidade, 0
mercado imaginou que teria inicio uma disputa entre
as credenciadoras pela conquista do lojista. Na pra-
tica, ndo é exatamente isso que esta acontecendo,
mas tudo indica que, se tiver paciéncia, o0 comércio
podera usufruir os beneficios da livre concorréncia e
disputa entre operadoras.

Rubén Osta, diretor geral da Visa do Brasil, ex-
plica que o mercado esta passando de um sistema
de monoadquiréncia de bandeiras para o de multiad-
quiréncia. “Como consequéncia, mais estabeleci-
mentos passam a aceitar todos os cartoes”, afirma
Osta. “Dados de mercado estimam que 1,5 milhdo

>

de estabelecimentos ja
trabalhem com paga-
mentos eletrénicos.”

Reinaldo  Gre-
gori, demdgrafo e
diretor da Cognatis
Inteligéncia  Apli-
cada, empresa especializada em geomarketing, acre-
dita que o setor como um todo ird se beneficiar, e 0
lojista sera o maior favorecido. Apesar de ser lento, 0
processo comega com a eliminacdo de equipamentos
sobressalentes. Aquele balcao repleto de fios e termi-
nais de pagamentos ja esta desaparecendo. O segun-
do passo sera o aumento de competitividade entre as
credenciadoras, que devera levar a reducoes de tarifas
e criacdo de incentivos. “O fim da exclusividade abre
as portas para novas credenciadoras interessadas
neste mercado pungente e promissor”, afirma Grego-
ri. Assim, cada uma buscara estratégias para fidelizar
os lojistas. O consultor aposta que as credenciadoras
poderdo mexer nas taxas de transagoes e valores de
aluguel dos equipamentos.



Com o fim da exclusividade, Cielo e Redecard, as
duas maiores credenciadoras do Pais, terao de ado-
tar novas estratégias para se manterem nas posicées
elevadas. “A curto prazo, ninguém quer ter mais con-
correntes”, diz Gregori. “Mas, quando isso acontece,
0s resultados tendem a ser mais positivos do que se
imagina.”

Segundo o diretor geral da Visa do Brasil, esta
mudanga permitird que mais pessoas estejam habili-
tadas a usar seus cartdes em mais pontos de venda.
Em apenas seis meses de operagoes unificadas, 0
mercado se mostrou muito receptivo. “O volume total
de pagamentos de débito aumentou 32% neste Gltimo
ano”, afirma Osta. “E um crescimento acima de qual-
quer indice econdmico justificado pela migragéo de
outros meios de pagamento menos eficientes, como
cheques e dinheiro.”

Romulo de Mello Dias, presidente da Cielo, con-
firma que, de imediato, a mudanca tem acelerado a
expansao dos meios eletronicos de pagamento. Na
verdade, o crescimento dos pagamentos eletronicos
pode ser considerado relativamente tardio. Enquanto
0s paises desenvolvidos utilizam o dinheiro de plas-
tico ha muito tempo, no Brasil, esta modalidade tem
sido impulsionada pela disponibilidade de crédito e
pelo crescimento da classe C. O diretor executivo de
grandes contas da Redecard, Claudio Oliveira, afirma
que ha uma estimativa de que a familia brasileira use
0 cartdo em 23% das transagoes que realiza, enquan-
to nos Estados Unidos, esta porcentagem chega a
50%. “Ainda temos um espago enorme para con-
quistar e expandir as possibilidades de pagamentos
por meios eletronicos”, destaca Oliveira, que diz que,
agora, os olhares das credenciadoras estdo voltados
para setores menos explorados, menos acostumados
as transacOes com cartdes, como saide, educacao
e vendas diretas. Na ponta do lapis, é fato que as

Rubén Osta, diretor geral da Visa Brasil

credenciadoras perdem mercado com a unificagao do
equipamento, mas o0 crescimento da economia ainda
ndo permitiu que a medida atingisse os gréficos de evo-
lugdo destas empresas. “Acreditamos que este cresci-
mento do mercado ird compensar a possivel perda de
participac@o que as credenciadoras venham a ter”, afir-
ma o presidente da Cielo.

0 aumento do nimero de credenciamento de novos
estabelecimentos é prova disso. Nos ultimos trés anos,
mesmo com um mercado de monoadquiréncia, a Cielo
afiliou cerca de 300 mil novos vargjistas. “Isso demons-
tra que também ha um universo grande de lojistas a ser
conquistado”, afirma Dias. “Ha evidéncias suficientes
para se projetar um crescimento saudavel para toda a
industria neste periodo de desenvolvimento do Pais.”




Do ponto de vista da Redecard, a mudanca é positiva para
os clientes, mas também para a empresa. “Antes do fim da
exclusividade, a Redecard tinha um crescimento de 15%”,
afirma Claudio Oliveira. “Depois da abertura do mercado, esta
porcentagem subiu para 20%.”

Redugao de taxas, melhorias nos servigos e mais opgoes
sdo algumas vantagens que o lojista ja comega a sentir. De-
vido a concorréncia, as credenciadoras procuram meios de
atrair o cliente e oferecem opgdes mais interessantes. 1Sso
sem contar que 0 mercado comega a conhecer o potencial de
outras credenciadoras, como a GetNet, empresa que possui
parceria com 0 Grupo Santander Brasil.

Tanto os diretores da Cielo quanto os da Redecard
afirmam que as estratégias nao mudam, mas sao inten-
sificadas. Apesar de serem veementes ao afirmar que ofe-
recem vantagens aos varejistas, comerciantes e lojistas,
eles ainda entendem que pouco mudou. Sobre a mudanca

nas taxas de transacao e de
aluguel das madquinas, 0s
diretores concorrentes nao
negam esta possibilidade,
mas afirmam que a oferta
depende muito do cliente.
“‘Mexemos nas taxas de
acordo com o faturamento
do lojista. Se ele tem uma

perspectiva comprovada de
aumento do faturamento, craudio Oiiveira, diretor executivo da Redecard
ganha beneficios”, explica o diretor executivo comercial de
grandes contas Redecard.

Em outras palavras, ainda sdo lojistas e comerciantes que
precisam das operadoras, e ndo o contrario. E talvez esteja ai
a razao pela qual o jogo de sedugao entre credenciadoras e
empresarios do varejo ainda ndo tenha comegado.
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