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Fim da exclusividade aumenta disputa entre maquinas de cartoes

SAO PAULO, 01 DE AGOSTO DE 2017 AS 08:00 POR VITOR FRANGA

Lojistas podem aproveitar a mudancga para reduzir as despesas com aluguel de POS e taxa de desconto

Apds mais de dois anos de recessao, mesmo as perspectivas mais otimistas ainda sao de retomada lenta das vendas do comércio nos
proximos meses -o que continuara a exigir dos lojistas atengao redobrada na gestao das despesas.

Uma boa noticia é que mudancas recentes no mercado de cartdes vém aumentando a competicao entre as credenciadoras
(empresas donas das maquininhas), o que ja teve reflexos nas taxas de desconto (paga pelos lojistas sobre o valor de cada venda no

cartao) e no numero de maquininhas.

Até 2010, somente as maquininhas da Visanet (que mudou de nome para Cielo) aceitavam cartdes com a bandeira Visa, enquanto a
bandeira Mastercard era exclusividade das maquininhas da Redecard (hoje apenas Rede).

LEIA MAIS: Maquinas de cartdo para o tamanho de seu negdcio

Com o fim da exclusividade entre essas credenciadoras e bandeiras naquele ano (a Visanet também passou a aceitar Mastercard e a
Redecard, a aceitar Visa), novos competidores entraram no mercado (oferecendo maquininhas que aceitavam ambas as bandeiras).

Com isso, a taxa de desconto média sobre as vendas no cartao de crédito passou de 2,90% em 2010 para 2,78% em 2011, mantendo-
se relativamente estavel neste patamar até 2015.

Taxa de desconto media

294% 2.95%  2090% 278%  277% 5 7p%
.—0——-—_.._______‘_ : :

27T% _ 277%
— 65%
1,50% 1,59% 1,58% 1,57% 58% 1 57% 1.56% 1 54%

—e1.52%

2003 2009 2010 2011 2mz2 23 2014 2015 2016
=—o—Crédito =e=Débito

Fonte: BACEN. Calculos: Boanerges & Cia.

A estabilidade da taxa no periodo pode estar associada, entre outros fatores, ao surgimento de novas barreiras a competicao.
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Naquele mesmo 2010, trés grandes bancos se juntaram para criar a bandeira Elo, que, por um lado, acirrou a competicao entre as
bandeiras - mercado até entao dominado pelas estrangeiras Visa e Mastercard -, mas, de outro, limitou a competi¢cao entre as
maquininhas, ja que a Elo era aceita apenas na Cielo —assim como o Hipercard, por exemplo, era aceito apenas nas maquininhas da
Rede.

Na metade de 2016, a Elo ja respondia por mais de 15% das transag¢oes com cartdes de débito emitidos no Brasil.

A Hipercard, por sua vez, representava 4% das transacoes com cartao de crédito. Com cada vez mais cartoes dessas bandeiras nas
maos dos consumidores, o estabelecimento que nao tivesse maquininhas da Cielo e da Rede corria o risco de perder vendas.

Quantidade de Transagdes (Domésticas e no Exterior) com
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Fonte: BACEN. Calculos: Boanerges & Cia.

O Banco Central, 6rgao regulador do mercado de cartdes, passou a pressionar as credenciadoras para acabar com a exclusividade
em arranjos de pagamento que ganharam muita relevancia, como o da Elo.

Assim, a partir de 2016, uma Ginica maquininha passou a aceitar praticamente todas as bandeiras existentes.

A mudanga ja teve impactos significativos no mercado. As novas credenciadoras passaram a oferecer mais bandeiras, acirrando a
competicao e derrubando as taxas.

A taxa média de desconto sobre as vendas no cartao de crédito caiu de 2,77% em 2015 para 2,65% em 2016. No débito, ela passou de
1,54% para 1,52%.
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Outras inclui Santander, Banrisul, Elavon, Banestes, Banpara, Cetelem, Bancoob, BRB, Pan e Bonsucesso

Mais lojistas firmaram acordos com as novas credenciadoras, que viram crescer seu naumero de estabelecimentos ativos

credenciados.

Ja a quantidade de estabelecimentos credenciados pelas duas maiores empresas do mercado caiu em relagao a 2015, conforme
mostra o grafico.

Com uma Ginica maquininha aceitando mais bandeiras, os lojistas também passaram a poder abrir mao dos servigos de mais de uma
credenciadora, reduzindo, assim, as despesas com o aluguel das maquininhas.
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O ntimero de maquininhas, por sinal, caiu pela primeira vez desde 2008, passando de 4,565 milhdes em 2015 para 4,424 milhdes em
2016.
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Os efeitos do aumento da competicao nao se restringem as taxas de desconto e ao aluguel das maquininhas, estendendo-se a outras

Fante: BACEN. Calculos: Boanerges & Cia.

despesas dos lojistas com a operacgao de cartdes, como as taxas de juros da antecipacao de recebiveis (valor a receber das vendas ja
realizadas no cartao de crédito), por exemplo. Afinal, as novas credenciadoras também oferecem esse tipo de empréstimo.

Outra boa noticia para os lojistas é a queda da Selic, que, de acordo com proje¢oes dos analistas consultados pelo Banco Central,
deve chegar a 8% até o final do ano, barateando as linhas de crédito, como a de capital de giro, por exemplo.

Para quem quer diminuir ainda mais os gastos com juros, a nova lei que permite a cobranca de precos diferenciados de acordo com
o prazo e o meio de pagamento pode ser aproveitada para alavancar as vendas no débito, cujo prazo de recebimento € de apenas 2
dias (contra 30 dias das vendas realizadas no cartao de crédito).

SIMULACAO

Imaginemos uma microempresa que fature RS 360 mil por ano (o equivalente a RS 30 mil por més). Além disso, suponhamos que est
estabelecimento realize um terco das vendas no cartao de crédito, um tergo no cartao de débito e um tergo no dinheiro.

Digamos que ela pague 2% sobre cada venda no cartao de débito, 5% sobre cada venda no cartao de crédito e antecipe 100% dos
recebiveis das vendas no cartao de crédito (apenas vendas em uma Ginica parcela) a uma taxa de juros de 3% e, além disso, alugue
duas maquinhas a um custo de RS 200 por més (RS 100 cada).

As despesas das vendas com cartfo, assim, seriam de RS 1.200 por més (RS 14.400 por ano). A isen¢io do aluguel de uma das
magquininhas, a redugao de 5% para 4% da taxa de desconto das vendas no crédito e de 3% para 2% da taxa de juros da antecipagao
de recebiveis ja derrubariam as despesas mensais da operagao de cartdo para RS 900 (economia de RS 3.600 por ano, ou 1% do
faturamento).

Partindo das condigdes iniciais, se, em vez de RS 10.000 por més de vendas no cartdo de débito e RS 10.000 no cartio de crédito, a
composig¢ao das vendas mudasse para RS 15.000 no débito e RS 5.000 no crédito, as despesas mensais da operagio de cartao
também cairiam para RS 900 (economia de RS 3.600 por ano).

Claro que parte dessa economia seria provavelmente utilizada para incentivar as vendas no débito com descontos no valor das
mercadorias.

DICAS PARA LOJISTAS

eAproveite o aumento da competi¢ao e as mudancas no mercado (ampliagao da aceitacao das principais bandeiras para todas as
maquininhas) para negociar taxas e reduzir despesas com vendas no cartao.

*Procure bancos e credenciadoras, conheca melhor os servicos oferecidos e pega propostas comerciais. Os principais bancos ja
oferecem pacotes integrados de servigos bancarios e de cartdes. Avalie e escolha a empresa que apresentar a melhor relagao custo-
beneficio para o perfil do seu estabelecimento.
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*A nova lei que permite a cobranca de precos diferenciados de acordo com o prazo e o meio de pagamento pode ser aproveitada
para melhorar a gestao do fluxo de caixa e reduzir as despesas com juros.
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