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Abstract

O setor de pagamentos tem sofrido profundas alteragdes a nivel global, pressionando os
operadores nacionais de acquiring a procurar novos mercados internacionais e¢ fontes de
receita. Neste contexto, o presente trabalho explora a melhor estratégia de internacionalizagao
do negbcio de acquiring para a SIBS. Através de uma andlise académica, de entrevistas
aprofundadas com especialistas e da aplicacdo de modelos de andlise ao mercado europeu
de acquiring, identificam-se os trés paises mais promissores para a expansao da empresa. O
estudo culmina com uma proposta de estratégia de entrada para o principal mercado-alvo

identificado, a Alemanha, oferecendo uma estratégia pratico para a sua implementagao.
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LISTA DE ACRONIMOS

A2A — Account-to-Account (meio de pagamento que permite uma transferéncia de fundos
diretamente de uma conta bancaria para outra, sem a necessidade de meios intermediarios como
cartdes de crédito)

ACQUIRER - instituicdo financeira ou empresa que processa transagdes de pagamento com
cartdo de crédito ou débito, ou outros meios de pagamento, e que garante que os comerciantes
recebam os pagamentos dessas transac¢des de forma segura e eficiente

AdC - Autoridade da Concorréncia

AICEP — Agéncia para o Investimento e Comercio Externo de Portugal

AML/CFT - Combate ao branqueamento de capitais / Financiamento do Terrorismo

ANIPE - Associagdo Nacional de Institui¢des de Pagamento e Moeda Eletronica

ATM - Caixa Automatica - (Maquinas dispensadoras de dinheiro e operagdes financeiras)
BCP — Banco Comercial Portugués (institui¢do bancéaria portuguesa)

BdE — Banco de Espanha (institui¢do responsavel pela politica monetéria e supervisao do
sistema financeiro em Espanha)

BdP — Banco de Portugal (instituicdo responsavel pela politica monetédria e supervisdao do
sistema financeiro em Portugal)

BIGTECH - Gigantes tecnologicos como a Apple, Amazon, Google, Meta ou Microsoft
BIZUM - Solucao de pagamentos moveis instantdneos com origem espanhola

BNPL — “Buy-Now-Pay-Later” - op¢ao de pagamento que tem crescido em popularidade,
oferecendo aos consumidores flexibilidade nas compras e aos comerciantes um potencial
aumento nas vendas

BPI — Banco Portugués de Investimento (institui¢do bancaria portuguesa)

CAGR - Compound Annual Growth Rate (medida da taxa de crescimento anual composta ao

longo de um determinado periodo)



CGD - Caixa Geral de Depdsitos (institui¢ao bancaria portuguesa)

DCC — Dynamic Currency Conversion (servigo que permite a portadores de cartdo pagar na
sua moeda de origem ao realizar uma transacdo em moeda estrangeira)

DD — Débito Direto (autorizacao para debitar uma conta bancaria)

IDE — Investimento Direto Estrangeiro

10T — Internet-of-Things (rede de objetos/coisas de uso diario ligados a Internet)

ECPS - European Card Payment Scheme (Iniciativa para criar um esquema de pagamento com
um cartao europeu diminuindo a dependéncia de esquemas americanos)

EPI - European Payments Initiative (Iniciativa para a criacdo de uma solu¢do de pagamentos
unificada e de ambito europeu)

ERP - Enterprise Resource Planning (sistema de software que integra os principais processos
de nego6cio de uma empresa)

GATEWAY - Gateway de pagamentos, no contexto deste documento (Plataforma que liga
comerciantes a acquirers e processadores de pagamento para autorizar transagdes)

IA — Inteligéncia Artificial

FINTECH - Empresas de tecnologia financeira que oferecem pagamentos digitais,
empréstimos online ou gestao financeira por meio de aplicativos

IF — Interchange Fee (comissdo interbancdria que o banco emissor de cartdo cobra ao acquirer)
IPS — [International Payment Scheme (Esquema de pagamentos como VISA ou
MASTERCARD)

KYC — Know-Your-Customer (Processo para verificar a identidade dos clientes)

M&A - Mergers and Acquisitions

MASTERCARD - Empresa multinacional de servicos financeiros que opera uma rede global

de pagamentos entre acquirers e emissores de cartoes, de crédito, débito e pré-pagos



MB - MULTIBANCO (Esquema de pagamento nacional, semelhante aos esquemas
internacionais VISA e MASTERCARD, que permite o pagamento em comerciantes nacionais
com cartdes emitidos com este esquema por bancos a operar em Portugal e aderentes ao
esquema MB)

P2P - Peer-to-Peer ou Person-to-Person (meio de pagamento digital que permite a
transferéncia direta de dinheiro entre individuos)

PAY-BY-LINK - Pagamento por /ink (solugdo de pagamento que gera um /ink que ¢ enviado
ao cliente, permitindo-lhe efetuar o pagamento online de forma simples e rapida).

PIB — Produto Interno Bruto

PISP - Payment Initiation Service Provider (prestador de servicos de iniciacdo de pagamento).
PSP - Payment Service Provider (intermediario entre o comerciante € as instituigdes
financeiras que permite aos comerciantes aceitar uma variedade de métodos de pagamento).
PSD — Pyments Services Directive (legislacdo para a criagdo de um mercado Unico de
pagamentos na Europa, promovendo a inovagdo, a concorréncia e a seguranga nos servigos de
pagamento. A PSD2 trouxe a primeira revisao da PSD estando prevista a PSD3 em 2025)
RAI — Resultados antes de Impostos (lucro de uma empresa antes da dedugdo de impostos)
RC — Relatério e Contas (documento que contém demonstragdes financeiras e outras
informagdes relevantes sobre a situacao e o desempenho de uma empresa)

SEPA — Single European Payments Area — (projeto que permite que cidaddos, empresas e
outras organizagdes fagam e recebam pagamentos em euros, dentro da Europa, de forma tao
facil, segura e eficiente como os pagamentos nacionais)

SOFTPOS — Solugdo que permite aos comerciantes aceitar pagamentos utilizando um
smartphone ou tablet, sem a necessidade de um TPA tradicional

TIC - Tecnologias de Informa¢ao e Comunicagao



TPA - Terminal de Pagamento Automatico (equipamento que permite o aceitar e processar
pagamentos com cartdo, wallets ou outros devices com possibilidade de iniciar o pagamento)
Tokenizacao — identificador de um cartao de débito/crédito que apenas € do conhecimento do
comerciante, para o qual foi gerado, e que pode ser invocado para a realizacdo de pagamentos
nesse comerciante, sem necessidade de que o nimero do cartdo circule em aberto

TSC - Taxa de Servigo ao Comerciante (MSC em inglés) - Taxa que o comerciante paga ao
acquirer pelo servigo de aceitacdo de pagamentos com cartdo

UE - Unido Europeia (Organizag¢dao de 27 paises que promove a cooperagdo entre os paises
membros, a integragdo econdmica, a paz e a estabilidade na Europa)

VISA- Empresa multinacional de servigos financeiros que opera uma rede global de
pagamentos entre acquirers € emissores de cartoes, de crédito, débito e pré-pagos

xPOS - Terminais de Pagamento Automatico da nova geragado (ex: SmartPOS, SoftPOS)
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1 Introducao

1.1 Motivacao

A digitalizagdo da economia tem-se acentuado nos ultimos anos, impulsionada pela reagdo a
crise pandémica COVID-19 e evolugdes tecnoldgicas observadas especialmente dentro do
contexto de pagamentos eletrénicos. Um exemplo notdvel € o crescimento dos pagamentos
contactless, que passaram de uma percentagem insignificante, pré COVID-19, para uns
impressionantes 53% no final de 2023 (Banco de Portugal 2023). Este aumento, a par da
crescente integracdo de pagamentos nas solugdes de gestdo de negodcio, wallets digitais e
solugdes Buy-Now-Pay-Later (BNPL), refletem uma profunda transformacgao nos habitos de
pagamento. Adicionalmente, a entrada de novos players no setor, facilitada por medidas
regulatorias como a PSD2 (Payment Services Directive, revisdo de 2016), aumentou a
competicdo, a inovacdo e as preocupagdes com a seguranca. Os governos e entidades
reguladoras promovem a adog¢ao de sistemas de pagamento digitais, abertos, instantaneos e
transfronteiricos. Este cendrio, de crescente digitalizagdo e competi¢do, verifica-se na
generalidade das geografias, incluindo Portugal, onde empresas incumbentes de acquiring
enfrentam a entrada de empresas globais e das Fintech e Bigtech.

Este trabalho pretende avaliar oportunidades e modelos de internacionaliza¢do para empresas
nacionais de servigos de aceitagdo de pagamento (acquiring) com enfoque na SIBS, ouvindo
os responsaveis do setor, analisando as tendéncias de evolucdo dos meios de aceitagdao de
pagamento e os critérios de selecdo de fornecedores de acquiring. O objetivo ¢ identificar gaps,
vantagens competitivas e priorizar paises-alvo no processo de internacionalizagdo, e avangar

possiveis estratégias de entrada em alguns desses paises para o negocio de acquiring da SIBS.



1.2 Contexto do mercado portugués de pagamentos

Vale a pena clarificar que o sistema de pagamentos com cartdo (anexo 1) envolve quatro partes:
o titular do cartdo (cliente), que efetua o pagamento; o emissor do cartdo (banco), que emite e
gere o cartdo; o comerciante, que aceita 0 pagamento; € 0 acquirer, que processa as transagoes,
e efetua o pagamento ao comerciante.

Duas comissoes financiam o sistema. A Interchange Fee (IF) que é cobrada pelo emissor ao
acquirer. Na Europa ¢ limitada a 0,2% para cartdoes de débito e 0,3% para crédito (apenas para
clientes particulares). Esta taxa cobre os custos de emissao do cartdo, gestdo de relacdo com o
cliente e risco de crédito. E a Merchant Service Charge (MSC), ou Taxa de Servico ao
Comerciante (TSC), que ¢ cobrada pelo acquirer ao comerciante. A TSC cobre os custos com
o processamento, incluindo a IF, gestdo de fraude, charge-backs, consumiveis, gestdo de
comerciantes e outros custos.

Durante muitos anos a UNICRE dominou os pagamentos em Portugal, primeiro como tnico
emissor de cartdes de crédito e a partir de 1986 com a unica rede de aceitagdo de pagamentos.
Em 2007 a AdC (Autoridade da Concorréncia 2007) analisou a inten¢ao de compra do BPI pelo
BCP, ambos acionistas da UNICRE, e apresentou reservas para o negdcio avangar porque
concluiu que o BCP ficaria com posi¢do dominante no mercado de pagamentos em Portugal.
Na altura a AdC indicou que era dificil para novas empresas entrarem no mercado, devido a
dificuldade de terem acesso a tecnologia e a uma rede de terminais de pagamento automatico
(TPA). Um estudo europeu confirmou esta dificuldade (Ardizzi e Zangrandi 2018).

Em 2005 havia surgido uma alternativa a UNICRE: a NetPay, do Banco BPN que provocou
alguma reducdo nas TSC e outras comissdes interbancérias (Diario de Noticias 2005).

Mais tarde, em 2010, a CGD ¢ o BPN deixaram de ser acionistas da UNICRE e a CGD langou

uma rede propria de acquiring (NetCaixa), acentuando o contexto concorrencial.



No entanto, o maior incentivo a concorréncia surge no final de 2015, com a entrada em vigor
do regulamento europeu (2015/751) que vem limitar as comissdes interbancarias (IFs),
provocando a reducdo das TSC (Ardizzi e Zangrandi 2018). Os objetivos deste regulamento
eram aumentar a transparéncia, a concorréncia, a inovacao e o uso de pagamentos eletronicos.
A inovagdo no setor de pagamentos, com a entrada de novas empresas como as Fintech e
Bigtech, trouxe ainda mais concorréncia, inovacao e eficiéncia nos pagamentos (Urbiola et al.,
2021). Subjacente estd ainda o desejo da Europa ndo estar dependente dos esquemas de
pagamento americanos (VISA e MASTERCARD) e otimizar os sistemas de pagamento
europeus, criando oportunidades para a entrada de empresas de pagamentos europeias

crediveis, inovadoras e que reduzam a dependéncia de players ndo europeus (Vassalo 2023).

1.3 Segmento de Merchant Acquiring

O mercado de acquiring estd a viver uma grande mudanca a nivel mundial e as previsdes de
crescimento de faturagdo sao positivas, com estimativas de um Compound Annual Growth Rate
(CAGR) de 8,2% a nivel global e 6,7% na Europa até 2033 (Dharmadhikari 2025). O que
justifica a aten¢@o de players globais como a Adyen, Square, Stripe e PayPal. Estas empresas
crescem globalmente e oferecem solugdes de pagamento modernas, integradas e omnicanal
(integragdo entre lojas fisicas e onlinel), atraindo comerciantes, por serem flexiveis e faceis de
usar; e consumidores, pela boa experiéncia e seguranca. Ao mesmo tempo, surgem cada vez
mais Fintech que se especializam em setores especificos e integram meios de pagamento
inovadores. Por outro lado, os comerciantes querem melhorar a experiéncia dos clientes nas
lojas fisicas e online (e-commerce), tentando minimizar o impacto das grandes empresas, como
a Amazon e AliExpress, que ameagam as suas margens.

Do lado dos consumidores, os clientes mais jovens esperam pagamentos digitais e meios de
pagamento modernos. Por tudo isto, os comerciantes procuram empresas de acquiring que os

ajudem nos canais de venda e que oferecam pagamentos integrados, flexiveis e seguros.
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As empresas portuguesas de acquiring, que até agora viviam num contexto de mercado estavel
e protegido, enfrentam desafios que limitam o seu crescimento. O mercado portugués de
acquiring, incluindo a SIBS, apresenta uma reduzida taxa de crescimento e enfrenta forte
concorréncia de acquirers internacionais e de diversas Fintech, que atuam em nichos. Por estes
motivos a opcao pela internacionalizacdo ¢ cada vez mais necessdria € uma questao de
sobrevivéncia. No entanto, para se internacionalizarem com sucesso precisam de responder a
uma série de questdes como: que estratégia de internacionaliza¢do? Em que mercados? Que
tipologia de comerciantes abordar? Que meios de pagamento e solucdes de pagamento

oferecer?

2 Revisao de Literatura

2.1 Conceitos de internacionalizacdo

O mundo dos negbcios estd a mudar muito rapidamente devido a globalizag¢do, evolugdo
tecnoldgica e alteragdes comportamentais. Assim, para sobreviver e crescer, as empresas
precisam de diversificar e/ou identificar novos mercados. Esta decisdo pode ser tomada de duas
formas: ou a empresa decide fazé-lo antes de ter problemas (proativa), ou s6 o faz quando ja
esta com dificuldades (reativa) e ja ndo tem mais clientes ou ndo cresce mais (Gomes 2023).

A ideia de expandir para outros paises (internacionalizagdo) tem sido muito estudada, com
varias teorias e formas de a abordar. Por internacionalizacdo entende-se quando uma empresa
comega a atuar fora do pais de origem. Isto pode acontecer através da venda de produtos para
outros paises (exportagdio) ou da producdo desses produtos noutros paises. A
internacionalizagdo envolve trocas a nivel politico, cultural, econémico e social entre os paises,
criando relagdes de colaboragao e também de concorréncia (Portal da Industria s.d.). A
internacionalizacdo tornou-se crucial para empresas de servigos, impulsionada pelo

crescimento global do setor e pelas suas caracteristicas Unicas: intangibilidade, producao e
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consumo simultaneos ¢ necessidade de interacdo direta com clientes. Como refere Emanuel
Gomes (2023) “A internacionaliza¢do transcende ser uma mera tendéncia, ou pressdo externa
para vender no exterior. Representa um caminho estratégico para o crescimento e para a

obtengdo de uma vantagem competitiva num mercado cada vez mais global”.

2.2 Teorias de internacionalizacio

Existem varios modelos tedricos para fundamentar os processos de internacionalizagdo. A
Teoria da Contingéncia de 1967 (Lawrence e Lorsch 1967) defende que ndo h4 uma tnica
forma de organizagdo empresarial para a internacionalizagdo, mas antes que as decisdoes devem
ser adequadas as condicdes especificas do ambiente, propondo que as empresas ajustem as
abordagens a complexidade e incerteza dos mercados.

Em 1977 surge na Universidade de Uppsala, na Suécia, o modelo de Uppsala (Johanson e
Vahlne 1977), que defende um processo gradual em que o conhecimento dos mercados
determina o ritmo da progressao, comecando por mercados adjacentes ou mais proximos até a
expansdo para mercados geograficamente mais distantes. O modelo divide a
internacionalizagdo em quatro fases. A primeira caracteriza-se pela falta de exportagdes
regulares. Na segunda, a empresa usa parceiros para encontrar clientes no exterior. A terceira
fase envolve a criagdo de escritorios, justificada pela existéncia de uma carteira de clientes. A
quarta e ultima fase consiste na consolidacdo da implementagdo da empresa no mercado.

A revisao de 2009 do modelo de Uppsala (Johanson e Vahlne 2009) destaca a importancia das
redes de relacionamento das empresas para a internacionalizag¢do, reconhecendo que estas redes
influenciam o conhecimento e as oportunidades das empresas, juntamente com o conhecimento
€ 0 compromisso, para o sucesso da internacionalizagao.

Em 1979 Dunning (1979) explica, através da teoria Paradigma Eclético ou Paradigma OLI

(Ownership; Location; Internalization), a razao pela qual as empresas se tornam
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multinacionais e também quais as diferentes formas de entrada no mercado estrangeiro, como
investimento direto estrangeiro (IDE), as joint ventures ou o licenciamento.

A Teoria das Redes, defendida por Johanson e Mattsson (1988), real¢a a importancia das
relagdes comerciais para a internacionalizacdo e sugere que as empresas conquistam mercados
através de colaboragdes com clientes, fornecedores e parceiros.

Michael Porter publica em 1990 no livro "A Vantagem Competitiva das Nagdes" (Porter 1990)
o conceito do Diamante de Porter, com o qual explica como alguns paises conseguem
desenvolver e manter as vantagens competitivas em determinadas industrias. O estudo de
Porter apresenta ainda o modelo das cinco for¢as que permite entender e atuar sobre a dindmica
da competicao através da analise da: rivalidade, poder dos clientes, poder dos fornecedores,
ameaca de entrada de novos concorrentes e de produtos substitutos.

Em 1980 o socidlogo Geert Hofstede apresenta a teoria das dimensdes culturais (Hofstede
1980) onde defende que a diferenca de comportamentos nas varias organizacdes € mercados
pode ser explicada pelas diferencas culturais. Esta teoria, mais concretamente a matriz de
Hofstede, passa a ser ferramenta essencial nos processos de internacionalizagdo para avaliar os
riscos ¢ as oportunidades de entrada em novos mercados.

A framework VRIO, desenvolvida por Jay Barney (Barney 1991), analisa recursos e
capacidades da empresa que podem representar vantagens competitivas sustentaveis. VRIO ¢
um acrénimo para quatro critérios essenciais. Valor, que avalia se um recurso explora
oportunidades ou neutraliza ameagas. Raridade, que significa se o recurso ¢ detido por poucas
empresas. Imitabilidade, que reconhece a dificuldade de outras empresas replicar esse recurso.
Por fim, Organizacdo, que avalia se a empresa estd bem estruturada para explorar esse recurso.
Em 1967 Francis Aguilar apresenta o0 modelo PEST (Aguilar 1967), que analisa os fatores

externos que podem impactar uma organizacao, empresa ou pais. A ferramenta foi evoluindo
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ao longo dos anos para PESTEL. O acrénimo representa fatores: Politicos, Econdmicos,

Sociais, Tecnologicos, Ambientais (Environmental) e Legais.

2.3 Sistemas de aceitacdo de pagamentos

Num mundo em crescente transformacdo digital, alguns estudos académicos referem que as
solucdes de pagamento digitais se t€ém popularizado devido a crescente utilizagao da Internet e
dos telemoveis. Porém, sem que se consiga identificar um fator Gnico ou determinante que
justifique as tendéncias de adogdo de pagamentos digitais (Sahi, et al. 2021). Outros estudos
demonstram que a rapidez, a conveniéncia e a facilidade de utilizagdo sdo frequentemente
citados pelos consumidores como razdes preponderantes para a preferéncia por pagamentos
moveis (Kantar Public 2022) e que, nos ultimos anos, a utilizagdo dos meios de pagamento
digitais acelerou as alteragdes comportamentais pds-pandemia COVID-19 (Szumski 2022). A
relevancia dos fatores socioculturais na adesdo a pagamentos digitais € inegdvel e exige uma
analise mais detalhada. Entretanto as empresas de acquiring devem desenvolver solugdes de
pagamento digitais que vao ao encontro das necessidades dos potenciais utilizadores
(Daggubati 2024).

As Fintech sao cada vez mais bem sucedidas junto dos comerciantes, porque lhes oferecem, e
aos respetivos clientes, uma melhor experiéncia integrando solugdes de pagamento digitais na
jornada de compra do cliente (Paston e Harris 2019). Alguns PSP (Payment Service Provider)
de maior dimensao conseguem ir para além da experiéncia de utilizacdo melhorada, investindo
na extensdo da sua cadeia de valor e oferecendo os servigos de valor acrescentado aos seus
comerciantes, como por exemplo o modelo de recolha de dados praticado pela Adyen (Bartelt
e Hommel 2021). Os consumidores exigem cada vez mais uma experiéncia de pagamento
omnicanal, pressionando os retalhistas a oferecerem essa experiéncia para evitar perder vendas
(Lohiya e Mirijamdotter 2021). A evolucdo tecnoldgica e mudangas nos consumidores e

comerciantes exigem que os acquirers evoluam de simples processadores de transagdes para
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fornecedores de solugdes de software e servicos de valor acrescentado. Para tal, devem alargar
o portfolio de produtos e expandirem-se por fusdes/aquisi¢cdes ou internacionalizagao (Dikshit

e Lundberg 2020).

2.4 Conclusio

Apos a revisao de literatura e dos dois problemas que a pergunta de pesquisa coloca: 1) quais
os trés paises europeus mais atrativos para a internacionalizagdo das empresas de acquiring
portuguesas, nomeadamente para a internacionalizacdo da SIBS e ii) qual a melhor estratégia
de entrada da SIBS nesses paises, entende-se recorrer a Matriz de Hofstede para dar resposta
ao primeiro problema e ao modelo de Uppsala para dar resposta ao segundo. O presente
trabalho foca-se, assim, na andlise aprofundada da SIBS, validando um ranking de paises-alvo
para esta empresa e propondo uma estratégia de internacionalizacdo detalhada. Com estes
objetivos e apds a revisdo de literatura, torna-se necessario aprofundar os seguintes dominios
de conhecimento: 1) “Contexto geral do mercado de acquiring”, a base deste estudo sobre um
setor em transformacao; ii) “qual o estado da internacionalizagdo das empresas de acquiring
nacionais”, garantindo as bases para responder a questdo primadria; iii) “impacto dos esquemas
de pagamento na internacionaliza¢dao”, dada a sua relevancia e capacidade financeira; iv) “qual
o impacto da tecnologia”, tendo em consideracdo as referéncias que ¢ um setor muito exposto
as evolugdes tecnologicas; v) “Regulagdo e compliance”, porque o setor financeiro ¢ muito
regulado e vi) “a Importancia das Parcerias e das redes de relacionamento”, para o sucesso da

internacionalizagao.

3 Metodologia

3.1 O modelo metodoldgico

Neste estudo, desenvolvido em contexto de "Work Project" e modelo "field-lab", adotou-se

uma metodologia mista, integrando paradigmas pragmatico e interpretativista, com foco em

15



métodos qualitativos e participativos. O objetivo foi gerar conhecimento pratico, aplicavel a
internacionalizacdo da SIBS e de outras empresas portuguesas de acquiring, através da
compreensdo das suas particularidades e subjetividades. A investigacdo iniciou-se com a
revisdo de literatura, permitindo a caracterizagdo do problema, tendéncias e lacunas. A partir
dai, elaborou-se o guido das entrevistas, que foram realizadas a dezassete especialistas do setor

de pagamentos, abrangendo diversas areas de conhecimento e geografias.

3.2 O guido das entrevistas

O guido (anexo 2) foi organizado para responder aos seis dominios de conhecimento a
aprofundar, conforme exposto na conclusdo do capitulo anterior: “Contexto Geral do Mercado
de Acquiring”; “Internacionalizacdo das empresas de Acquiring”; “O Papel dos Payment
Schemes na Internacionaliza¢do de empresas de Acquiring”; “Impacto da tecnologia no setor
de acquiring”; “Regulacao e Compliance” e “Parcerias e Colaboracdes”. As entrevistas foram

individuais, maioritariamente presenciais, assegurando sempre as condigdes ideais para a sua

realiza¢do, nomeadamente logisticas e de disponibilidade do entrevistado.

3.3 Os especialistas entrevistados

N .. . Empresa Area de nephcio Fungio

A selecdo dos especialistas entrevistados :
Easypeay Asquirer C-Lewel
o, .. FayByrd Agquirer Diretor
(anexo 3) teve como critérios fundamentais 1) PayTel Acquires  Level
SIES PAGAMENTOS |Acquirer Dirctor
possuirem experiéncia no setor, ii) deterem [ywicRE Acquirer C-Level
ANIPE Associacho de Pagamentos | C-Level
nivel de funcdo de direcdo ou C-Level, iil) |SONAE Comerciante Diretor
MASTERCARD Esquema de pagamento C-Lewel
terem conhecimento sobre a totalidade ou [2BS MULTIBANCO |Esquema de pagamenio C-Lovel
WISA Esquema de pagamento C-Lewel
, . . . i~ [ngenioo Fomecedor de equipamentos | C-Level
grande parte dos topicos identificados no guido Pe— Fomecndor 0o equipamentos |C-Leve
Optimistic Blue Integrador C-Lewel
e 1v) cobrirem os seguintes grupos de [i;; Consulting Integrador C-Level
FZone Soft Integrador C-Lewel
entidades: acquirers, associagOes, |SIBES ROMANIA Processador C-Level
Banco de Porugal Ruegulador Diiretor

comerciantes, esquemas de pagamento,
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fornecedores de tecnologia, integradores, processadores e reguladores. Todos os participantes
foram informados sobre os objetivos do estudo e o uso dos dados coletados, com consentimento
informado obtido previamente. A confidencialidade foi garantida e os dados anonimizados para

proteger a identidade dos entrevistados.

3.4 Tratamento das entrevistas

Todas as entrevistas foram gravadas e transcritas automaticamente, revista a transcri¢do por
comparagdo com o audio, analisada e sumarizada cada resposta e feita uma consolidagao
comparativa de: “Pontos de convergéncia”; ‘“Pontos de divergéncia”; “Conclusdes por
pergunta” e “Conclusdes por topico”.

Esta base de conhecimento, resultante da sistematizacdo da informagao, serviu como suporte

principal para todas as analises, caracterizagoes, avaliagcdes e propostas de acdo subsequentes.

4 Perspetivas para a internacionalizacio de empresas de acquiring

4.1 Analise dos insights dos especialistas

Segue-se uma sintese (anexo 4) dos principais insights obtidos das dezassete entrevistas
realizadas a especialistas do setor. Foram ouvidos responséaveis da VISA e da MASTERCARD,
os dois principais esquemas de pagamento globais, que enfatizaram a importancia de se estar
alinhado com os padrdes globais e oferecer solugdes interoperaveis, para facilitar a expansio
internacional das empresas de acquiring. Também participaram responsaveis do
MULTIBANCO, principal esquema de pagamento nacional, da SIBS, maior processador de
pagamentos em Portugal, e da SIBS ROMENIA. Todos destacaram a necessidade dos
acquirers acautelarem as particularidades dos mercados locais e a importancia de adaptarem
as solucgdes as necessidades e preferéncias dos comerciantes € consumidores em cada pais.

No segmento de acquiring, foi entrevistado o responsavel da UNICRE, principal acquirer

nacional, que partilhou a experiéncia no processo de internacionalizagao, incluindo os desafios
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e oportunidades encontradas. A SIBS PAGAMENTOS e a PayTel, empresa do grupo SIBS a
atuar no mercado polaco, partilharam diferentes abordagens sobre a internacionalizacdo e a
importancia de considerar fatores como a escolha do mercado-alvo e a estratégia de entrada. A
PayByrd e a Easypay, empresas de menor dimensdo no mercado portugués, mas competitivas
e inovadoras em setores de nicho, deram a perspetiva de quem aposta na agilidade e na
especializagdo para se diferenciar. Além disso, foram ouvidos responsaveis de integradores de
solucdes de pagamento, como a Optimistic Blue, a Zone Soft e a VIA Consulting, que
sublinharam a importancia dos acquirers oferecerem solu¢des integradas e flexiveis, que
permitam a integracdo com as ferramentas de gestdo de negocios.

Para representar a perspetiva do negdcio, foi entrevistada uma responsavel da SONAE
Distribuicdo, um dos principais retalhistas em Portugal, que destacou a importancia das
empresas de acquiring oferecerem solucdes que melhorem a experiéncia do cliente, facilitem

os pagamentos em loja fisica e online e permitam a expansao para novos mercados.

4.2 Caracterizacdo do mercado portugués de acquiring (PESTEL)

Para compreender o macro-ambiente em que a SIBS desenvolve a sua atividade, procede-se de
seguida a uma analise PESTEL (anexo 6) do mercado portugués de acquiring, com base nos
insights dos especialistas. O entendimento geral ¢ que o contexto politico e regulamentar ¢
favoravel a digitaliza¢dao dos negdcios, incentivando os pagamentos digitais. O responséavel da
Easypay refere que “a harmoniza¢do reduz a complexidade e o custo do cumprimento
regulatorio ao expandir para outros mercados” e o da ANIPE que “a criagdo de um esquema
de pagamentos pan-europeu como o Euro Digital, ira trazer grandes oportunidades para os
acquirers ”.

O boletim econémico do BdP do final de 2024 refere o crescimento e o dinamismo da atividade,
o que ¢ suportado pelos especialistas que destacam o crescimento acentuado, em especial desde

a crise pandémica. A responsavel da MASTERCARD refere o comércio eletronico como fator
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muito favoravel e que “os consumidores sdo cada vez mais recetivos a fazerem compras em
estabelecimentos online onde prevalecem os meios de pagamentos digitais, com destaque para
a opg¢do para a utilizagdo de wallets digitais”. A responsavel da SONAE destaca que “um
fator com impacto muito elevado no médio prazo é a chegada aos mercados europeus de
clientes de outras geografias globais com os seus cartoes domésticos e meios de pagamentos
locais, semelhante ao Multibanco nacional”. E evidente a alteragio comportamental dos
consumidores e a preferéncia pelas alternativas digitais, incluindo o meio de pagamento, como
refere o responsavel da UNICRE ao dizer que “os pagamentos tenderdo a ser cada vez mais
um passo na cadeia de valor que se pretende seamless, transparente e que ndo gere qualquer
friccdo” e que “esta é uma expetativa de comerciantes e consumidores” .

A Ingenico e NewNote referem a disrupcao tecnologica causada pelas APPs de aceitagcdo de
pagamento, que permitem que o smartphone seja um meio de aceitagdo sem custos adicionais.
E que “o software serd o principal diferencial competitivo” e “a desmaterializa¢do dos
pagamentos o futuro”. Alguns destacam a tokeniza¢do, como a evolugao que vai revolucionar
a experiéncia de pagamentos. Outros a chegada da IA “para o robustecimento da seguranca
dos pagamentos, a obten¢do de insights e a monetiza¢do da informagdo”.

Surpreendentemente as preocupacdes ambientais ndo foram muito referidas, tendo surgido
como beneficio da simplificacdo dos processos de pagamento, eliminagdo dos taldes em papel
e a substituicdo de TPAs por APPs, reduzindo a produgdo de lixo eletronico. Finalmente a
legislagdo europeia que ¢ vista como um facilitador da internacionalizacdo de pagamentos. O
responsavel da UNICRE refere que, sendo pesada, reduz a incerteza e impulsiona a expansao
no mercado europeu. Existem algumas reservas, porém, sobre a margem de manobra que cada
pais tem para adaptar a legislagdo a sua realidade, dificultando a internacionalizagdo. Em suma,
estes fatores contextuais definem o panorama estratégico que influencia diretamente as

oportunidades e os desafios da SIBS no seu processo de internacionalizagao.
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4.3 Analise da competitividade do mercado portugués (5 Forcas de Porter)

Apbs a andlise ao ambiente externo, aprofunda-se agora o cenario concorrencial que a SIBS
enfrenta, aplicando o modelo das cinco for¢as de Porter (anexo 7), que evidencia o nivel de
rivalidade do setor. Esta foi real¢ada pelo comentario do responsavel da UNICRE de que “nos
ultimos 5 anos, o processo de alteracdo e de modifica¢do do mundo de pagamentos foi superior
ao que tinha acontecido nos ultimos 50 e em Portugal foi bastante visivel”. A rivalidade ¢ alta
e tem-se intensificado com a consolidagcdo de players globais, a entrada desses players e de
pequenos facilitadores de pagamentos, a atuar em nichos de mercado e competindo
essencialmente por preco. Estes novos entrantes surgem impulsionados pelo crescimento do e-
commerce, pela fragmentagdo e pela necessidade de oferta e servico especifico para nichos de
mercado. A inovagdo tecnologica facilita a entrada de players com solugdes inovadoras, como
as payment gateways. Ainda assim o mercado portugués, pela preponderancia do esquema de
pagamento nacional MB e pela SIBS como grande processador cria algumas barreiras a
entrada.

Os clientes de servigos de acquiring, no caso os comerciantes, nunca tiveram tanto poder
negocial, pois tém bastantes alternativas, sendo uma concorréncia essencialmente por preco. O
servico ¢, na globalidade, idéntico e com poucos aspetos de diferenciagdo. Os fornecedores tém
grande poder devido a concentragdo de transagdes na SIBS, VISA e MASTERCARD.
Finalmente mais uma forca a ter em conta, a de meios de pagamento substitutos de cartdo,
nomeadamente os pagamentos account-to-account (A2A), as wallets digitais, o Euro Digital,
o BNPL e as cripto moedas. Os acquirers que procuram a internacionalizagdo devem considerar
estas forcas, procurando diferenciar-se, inovar e construir vantagens competitivas sustentaveis.
Esta intensa dindmica competitiva ¢, portanto, o palco onde a SIBS tem de afirmar as suas

vantagens para poder competir e justificar a sua expansao para novos mercados.
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4.4 Avaliacio do potencial para internacionalizacdo (Analise SWOT)

Para contextualizar a situagdo da industria nacional, apresenta-se de seguida uma analise
SWOT (anexo 8) agregada que resume as forcas, fraquezas, oportunidades e ameagas comuns
aos acquirers portugueses. Com base da informagao obtida junto dos especialistas, conclui-se
que 0s acquirers nacionais, na sua generalidade beneficiam da existéncia de know-how,
capacidade de inovagdo, flexibilidade e um ecossistema de colaboracdo entre players
complementares e uma regulagao favoravel. As principais fraquezas sao a reduzida capacidade
de investimento e os modelos de governo, bem como a dependéncia de um Unico processador
(SIBS). Acrescem os elevados custos e a falta de conhecimento sobre mercados externos e
know-how sobre internacionalizacao. Por outro lado, existem oportunidades como a preferéncia
do consumidor por meios de pagamento digitais, a integracdo destes em processos de negocio,
a procura por parcerias € mercados internacionais em que a utilizacao de dinheiro fisico ainda
¢ elevada. A elevada rivalidade resulta da entrada constante de novos players, alguns gigantes
globais. As alteragdes regulamentares, a incerteza econdmica e as ameagas cibernéticas, sao as
principais ameacas. Esta andlise geral servira como ponto de referéncia para a analise
especifica da SIBS apresentada mais adiante, permitindo assim realgar os seus recursos e

capacidades distintivas face ao setor.

4.5 Analise dos mercados europeus (Matriz Hofstede)

Apdés a andlise prévia do mercado de pagamentos nacional e da aptidio para
internacionalizacdo dos acquirers portugueses, procedeu-se a identificacdo de mercados-alvo
mais promissores, recorrendo a matriz de Hofstede (anexo 9). Analisaram-se 36 paises: 26 dos
27 que formam a UE (excluimos Portugal) e 10 (Bosnia-Herzegovina, Georgia, Moldavia,
Montenegro, Macedonia do Norte, Noruega, Sérvia, Suica, Turquia e Reino-Unido) dos

restantes 23 que formam a Europa (50 paises), pela sua dimensao e estabilidade politica.
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Daqui, e como detalhado no anexo 9, resultou a seguinte hierarquizacdo de mercados-alvo,
obtida diretamente da referida matriz de Hofstede: 1° Finlandia 2° Luxemburgo 3° Paises
Baixos 4° Suécia 5° Irlanda 6° Alemanha 7° Bélgica 8° Dinamarca 9° Noruega e 10° Espanha.
O ranking resultante desta analise serd, mais adiante, refinado com os critérios especificos da

SIBS para chegar a selecao final de paises prioritarios.
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S SIBS - Internacionalizacio e Estratégia de entrada

5.1 Andélise estratégica da situacdo da SIBS

5.1.1 Apresentagdo da SIBS

5.1.1.1 ASIBS

A SIBS ¢ uma empresa tecnologica de pagamentos portuguesa, criada em 1983 por doze bancos
para cooperagdo e interoperabilidade tecnoldgica nos pagamentos. Em 1985, lancou a rede
interbancaria MULTIBANCO de ATMs, complementada depois pelos TPAs. 40 anos depois, o
Grupo SIBS ¢ composto por varias empresas em mais de dez areas de atividade relacionadas
com os pagamentos eletronicos. As empresas do grupo sdo detidas pela holding SIBS SGPS e
geridas por uma comissao executiva nomeada pelo conselho de administragdo, apontado pelos
seus acionistas maioritarios.

A SIBS ¢ um caso de estudo de interoperabilidade bem-sucedida, destacando-se pelo modelo
“coopetitivo” e crescimento (de 25 colaboradores em 1985 para mais de 1.600 em 2023,
processando 10 mil milhdes de transacdes em 2023) (SIBS 2023).

O Grupo SIBS atua no contexto de acquiring em Portugal € no estrangeiro, em trés areas: 1)
solugdes tecnologicas inovadoras; ii) servigos de processamento e valor acrescentado; e iii) a

SIBS PAGAMENTOS, como acquirer em Portugal e em alguns mercados europeus.

5.1.1.2 Portef6lio de servicos

A SIBS oferece um vasto portfolio de servigos na area de pagamentos (anexo 18). O grupo ¢
composto por 11 empresas, com dmbitos de atuacdo distintos. Destacam-se as mais relevantes:
SIBS PAGAMENTOS: Criada em 2011 para servigos de acquiring e com foco na gestao de
ATMs. SIBS Forward Payment Solutions (FPS): Motor tecnoldgico da SIBS, dono da rede

MULTIBANCO, criado ha 40 anos. PayTel: Empresa polaca especializada em servigos de
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acquiring adquirida em 2018. SIBS Romania: Filial na Roménia desde 2020, que serve o
mercado local e paises vizinhos. SIBS International: Criada em 2009 com o objetivo de
internacionalizar os servicos e a tecnologia do Grupo. SIBS MB: Gere e explora
autonomamente desde 2008 o esquema MULTIBANCO. SIBS Cartdes: Responsavel pela
producdo e personalizagdo de cartdoes. SIBS Processos, Processos CB, SIBS Gest,
MULTICERT e Metacase: Empresas que complementam e valorizam a oferta de servigos do
Grupo SIBS. SIBS SGPS: A holding que detém e controla as restantes participadas.

Do lado da oferta de servigos mais tradicional destacam-se os seguintes servigos e tecnologias.
Rede MULTIBANCO: Rede de terminais langada hé 40 anos, que conta com 7,5 mil milhoes
de transacgodes anuais, 12 mil ATMs e 650 mil TPA, disponivel ainda nos canais Internet e
telemovel. ATMs: A gestdo da rede interbancaria de ATMs com mais de 60 funcionalidades e
disseminado por todo o territorio nacional. PAs: Assegura a gestdo da rede de TPAs
alavancando na rede MULTIBANCO. MB WAY: Servigo de pagamentos modveis que
possibilita efetuar compras presenciais e online, transferir dinheiro, e efetuar diversas
operagoes financeiras. SIBS Payment Gateway: Oferece aos comerciantes uma solucdo
completa de payment gateway, permitindo aceitagdo de pagamentos online nas lojas e-
commerce. SIBS Analytics: Um servigo de andlise de dados, que fornece indicadores de
consumo ¢ permite a tomada de decisoes informadas. PAYWATCH: Monitorizagao, detegao,

prevencgao, interce¢do e investigagao de fraude.

5.1.1.3 Carteira de clientes

A SIBS possui uma carteira de clientes diversificada (anexo 19), abrangendo toda a cadeia de
valor do acquiring. Tem como clientes bancos e institui¢des financeiras, com solugdes de
emissdo, gestdo de ATM e TPA, processamento e servigos de valor acrescentado. No modelo

de interoperabilidade portugués os acionistas da SIBS sdo também seus clientes.
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Aos comerciantes, SIBS disponibiliza solugdes de aceitagdo e gestdo de pagamentos para lojas
fisicas e e-commerce, através de TPAs, ATMs e canais moveis e online. Para comerciantes
portugueses, destaca-se a disponibilizacao do esquema MULTIBANCO e MB WAY.

Empresas de diversos setores também sdo clientes das solucdes de aceitagdo SIBS.

5.1.1.4 Indicadores chave

De acordo com o RC 2023 (SIBS 2024), o Grupo apresentou forte crescimento com mais de
10 mil milhdes de transacdes (+12,8% vs. 2022), os lucros operacionais atingiram os 64,8
milhdes de euros (+27%), e o numero de TPAs (fisicos e digitais) os 650 mil (+10%). Os
utilizadores do MB WAY ja sdo 5,4 milhdes (+16%) e o sistema MB registou 2,1 mil milhdes
de transagdes (+9%).

O numero de cartdoes parqueados na SIBS atingiu os 28,3 milhdes, incluindo 1,9 milhdes na
Roménia. As operagdes MB WAY cresceram para 583 milhdes (+54%), impulsionadas por
compras online (+82%) e TPAs (+79%). Internacionalmente, houve crescimento na Roménia
(+30% TPAs geridos e instalagdo de 120 ATM) e na Poldnia (mais de 80 mil TPAs geridos e a

aquisicao de 500 ATM). A equipa do Grupo atingiu os 1.602 colaboradores (+16,7%).

5.1.2 A internacionalizagdo na SIBS

5.1.2.1 Perspetiva Interna

A SIBS comecou a internacionalizagdo ha 25 anos, através da exportagdo de servicos de
pagamento e alavancando a capacidade de inovacdo tecnologica. Atualmente, esta presente em
mais de 24 mercados e os negdcios internacionais ja representam mais de 25% das receitas
consolidadas. Na opinido da CEO da SIBS (ECO 2022), existe vontade em “continuar a
crescer internacionalmente e de forma inorgdnica, sobretudo na Europa’.

Em Portugal, a SIBS concentra o seu negocio no processamento de acquiring, nos pagamentos

digitais e e-commerce, e acquiring das caixas ATM. O executivo da PayTel acredita que a SIBS
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¢ um caso muito particular também fora de Portugal e esclarece “O acquiring ndo é o negocio
principal da SIBS, é um negocio secundario, mas uma nova parte importante do negocio”.

A SIBS pretende ganhar escala em acquiring na Europa Central e de Leste, apostando no
crescimento do e-commerce através da sua plataforma de payment gateway e nas solugdes
digitais, que permitem a desmaterializacdo dos pagamentos. Para isso, tem vindo a adaptar os
métodos de pagamento locais ao seu portefolio, possuindo ja as licengas do passaporte da PSD2
para operar em 16 paises europeus e, até final de 2025, prevé estar compliant nos 26 paises da
Zona Euro.

A SIBS aposta em parcerias estratégicas com players como a VISA e MASTERCARD, e com
Fintechs locais, para se adaptar as especificidades dos mercados e meios de pagamento locais.
A empresa tem concentrado investimentos em oportunidades de M&A na Europa Central e de
Leste, que culminaram em aquisigdes na Polonia e Roménia. A SIBS ¢ membro fundador do
projeto EuroPA (Diario de Noticias 2024), que visa a realizacao de transagdes transfronteirigas

com ligagdo do MB WAY aos sistemas equivalentes em Espanha e Itélia.

5.1.2.2 Perspetiva Externa

Os restantes especialistas entrevistados no ambito deste trabalho identificaram alguns fatores,
que influenciam a internacionalizagdo da SIBS. O responsavel da VISA destacou que “o
mercado de acquiring esta a evoluir rapidamente, e os players que oferecem solugoes
integradas e digitais terdo uma vantagem competitiva”, criando oportunidades para a SIBS,
que inclui este tipo de solu¢des no seu portefolio. A progressiva harmonizag¢ao da regulagao
europeia PSD2 permite aos acquirers portugueses expandirem-se para outras geografias
europeias com facilidade. Os especialistas também destacaram a oportunidade de expansdo
para os mercados com baixa penetracdo de pagamentos eletronicos, como alguns paises da

Europa Central e de Leste como a Roménia, onde a SIBS ja investiu via M&A. “Os mercados

emergentes ainda apresentam elevadas transagoes em dinheiro, o que representa um espago

26



enorme para crescimento”, disse o responsavel da Zone Soft. Por ultimo, a opinido dos
especialistas convergiu na importancia dos acquirers nacionais alavancarem as parcerias
estratégicas para acelerar a sua expansao. O responsavel da UNICRE destacou que “a parceria
com as Fintech ou bancos locais permite que as empresas de acquiring oferegcam servigos

)

rapidamente, utilizando a infraestrutura e conhecimento de parceiros locais .

5.1.2.3 Vantagens competitivas

Para a andlise das vantagens competitivas da SIBS optou-se por utilizar a analise VRIO (Anexo
20) (Barney 1991). Através desta analise podemos identificar os seguintes recursos e
competéncias: i) o valor da existéncia de recursos que geram um valor significativo, com
destaque para a capacidade tecnoldgica in-house e de uma infraestrutura tecnologica avangada.
A detencdo do passaporte regulatorio europeu para operar em 26 mercados europeus sem
necessidade de criar entidades locais, bem como a existéncia de parcerias estratégicas que
permitem a integracdo dos meios de pagamento locais; i1) a raridade da SIBS ser um
processador de pagamentos one-stop-shop, que combina capacidade de processamento com
acquiring, oferecendo um servigo mais completo aos clientes. E a exclusividade de ter uma
oferta white-label para outros acquirers e Payment Facilitator; iii) a dificuldade de outros
imitarem a reputagcdo e confianga do mercado europeu na SIBS, a experiéncia na PSD2 e a
infraestrutura de processamento proprietaria; e finalmente iv) a organizac¢do robusta que

possui e que lhe tem permitido maximizar recursos € competéncias nos mercados em que opera.

5.1.2.4 Racional para a internacionalizagdo

Para a SIBS, a internacionaliza¢do tem sido um dos pilares estratégicos de crescimento, que ja
comegou ha mais de 25 anos. A expansdo da area de negocio de acquiring, relativamente
recente para o Grupo, surge como um passo natural na consolidacdo da sua estratégia global.

De acordo com as entrevistas, a estratégia de crescimento internacional da SIBS na Europa
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assenta nos trés eixos: i) o crescimento por via das fusdes e aquisi¢des, ii) alavancar a oferta
integrada das empresas do grupo nos produtos de pagamentos e nos servigos relacionados, ¢ a
111) estratégia de parcerias com os diferentes stakeholders.

A capacidade de investimento da SIBS tem lhe permitido fazer aquisi¢des estratégicas dos
negocios locais na Polonia e na Roménia. A SIBS possui um portfélio rico, que inclui o
processamento e varios servigos de valor acrescentado, diferenciando a sua oferta de acquiring
no panorama europeu. A empresa tem apostado na integragdo de multiplos meios de pagamento
locais via parcerias, € por outro lado, no licenciamento pan-europeu via passaporte PSD2. A
SIBS parece estar bem posicionada para competir de forma sustentavel e relevante no

panorama europeu de pagamentos, inclusive no negocio de acquiring.

5.1.2.5 Analise SWOT

Ao realizar a andlise SWOT da SIBS com base nas entrevistas (anexo 21), aprofundarmos as
quatro dimensoes: Nas oportunidades, destacamos o licenciamento via passaporte europeu ao
abrigo da PSD2 e a exportacdo das solugdes digitais SIBS para o e-commerce, incluindo o
modelo white-label, e 0 MB WAY. Identificamos também a oportunidade para continuar a
explorar a estratégia de parcerias locais e de investimento em M&A. Nas ameacas,
identificamos o aumento da complexidade da regulamentacdo a nivel europeu, a
desmaterializagdo do mercado com o Euro Digital e a consolidacdo dos acquirers
internacionais, pressionando a rentabilidade. E encontramos os acquirers com ofertas
omnicanal completas, alguns apoiados pelos acionistas. Nas forg¢as, destacamos os seus 40
anos de experiéncia no mercado de pagamentos, com uma oferta de servicos bem estruturada
e suportada na cooperacdo e complementaridade das empresas do Grupo. A SIBS consegue
oferecer aos clientes servicos diferenciadores de valor acrescentado, bem como os produtos
unicos, incluindo o esquema MB, a rede MULTIBANCO e o MB WAY. Apontamos também a

sua infraestrutura solida e certificada, com capacidade de processamento cross-border e uma
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escala relevante para o crescimento internacional inorganico. Nas fraquezas, identificamos
que a oferta tecnoldgica da SIBS necessita de adaptagdes para poder ser internacionalizada, e
ser constantemente evoluida seguindo as exigéncias dos reguladores locais. Ser uma empresa
portuguesa ndo ajuda na imagem da marca ao entrar em muitos mercados europeus. Por além
disso, as empresas locais de acquiring serao sempre mais proximos dos clientes e mais ageis

na adaptacgdo das solugdes as necessidades locais.

5.2 A internacionalizacio

5.2.1 Critério escolha dos mercados

A andlise da Matriz Hofstede sugere dez mercados europeus como destinos favoraveis para
internacionalizacdo de um acquirer tipico portugués (capitulo 4.5). No entanto, apods ter
identificado as particularidades da SIBS nos capitulos anteriores, repriorizamos alguns dos
mercados acima, refletindo melhor a situacao desta empresa.

Identificamos em baixo os critérios que consideramos mais relevantes para a SIBS na expansao
europeia do negdceio de acquring. Em primeiro lugar a localizagao, privilegiando a proximidade
com mercados onde a SIBS ja opera, seguindo uma estratégia bem definida de consolidagdo na
Europa Central e de Leste. Em segundo lugar, privilegiar os mercados da zona Euro, porque
ndo dispde das funcionalidades nativas multi-moeda nas suas solug¢des tecnologicas. Outro
critério relevante serd a preferéncia por paises com elevada taxa de crescimento no e-
commerce, alavancando o investimento da SIBS na payment gateway e nas solugdes digitais
omnicanal. Os mercados com uma grande apeténcia para os pacotes completos dos servicos de
acquiring, com processamento € servigos de valor acrescentado, apresentam maior potencial
de rentabilidade. Destacamos também os mercados mais fragmentados, sem um player de

acquiring dominante, favorecendo a estratégia de crescimento inorganico da SIBS.
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5.2.2 Identificagdao dos TOP-3

De acordo com os critérios de selegdo acima e os resultados da Matriz de Hofstede (capitulo
4.5), a nossa selecdo dos trés paises mais apeteciveis para internacionalizacdo da SIBS recai
sobre a Alemanha, Espanha e Republica Checa.

Em primeiro lugar a Alemanha, a maior economia europeia com elevada penetracao de cartoes
bancarios, privilegiando os de débito. Mercado alemao apresenta crescimento continuo no e-
commerce, com receitas de 89,7 mil milhdes de euros em 2024 (AICEP 2024). E um pais
proximo geograficamente de paises onde a SIBS ja tem filiais, e onde os reguladores de
pagamentos aplicam as regras PSD2, viabilizando a compliance via passaporte europeu.

Em segundo lugar identificamos a Espanha, o vizinho mais préximo e a onde estdo sediados
alguns dos bancos acionistas do Grupo SIBS. Espanha tem uma populagdo ~4,6 vezes maior
ao Portugal, aplica as regras PSD2 e utiliza o Euro como moeda. A SIBS ja comecou a
internacionalizar-se para este mercado, servindo-o de forma casual e tendo celebrado em 2024
um acordo de interoperabilidade entre as solu¢des de pagamentos moveis MB WAY e Bizum.
Por ultimo, sugere-se a Republica Checa. E um mercado com populagdo e PIB muito
semelhantes ao Portugal (AICEP 2024), onde o e-commerce cresce a um ritmo moderado, os

acquirers sao fragmentados e os compradores preferem pagar com dinheiro.

5.3 Analise do mercado para internacionalizacdo

5.3.1 Caracterizacao do mercado

Caracteriza¢do do mercado alemao com recurso a metodologia PESTEL (anexo 22).
Fatores Politicos - A Alemanha integra a zona euro e ¢ uma republica federal parlamentar com
estabilidade politica. (AICEP 2025). Com 16 estados, cada um com autonomia, a Alemanha

requer abordagens diferenciadas por regido. As recentes elei¢cdes resultaram num governo de
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direita, o que poderd impactar politicas de investimento estrangeiro e digitalizacdo. O pais
mantém uma relagdo bilateral solida com Portugal, sendo um importante parceiro comercial.
Fatores Econémicos - E a maior economia da Europa e a terceira maior a nivel global, com
um PIB de 4.186 mil milhdes de Euros, representando cerca de 24,2% do PIB da UE. Tem um
PIB per capita de 44.246 € (German Federal Statistical Office 2025). E o 5° maior mercado de
e-commerce a nivel global, gerando receitas de 89,7 mil milhdes de euros em 2024 (AICEP
2024), com alta penetracao da Internet (93%) e elevada densidade de e-shoppers (77%).
Fatores Sociais - Os alemaes apresentam diferentes preferéncias e habitos, em funcao da regido
onde vivem. A digitalizacao € crescente, com alta utilizagdo de smartphones, Internet e compras
online. A qualidade e a seguranca sdo aspetos valorizados e os consumidores sdo racionais e
adeptos de opcdes low-cost. A populagdo ¢ envelhecida e etnicamente diversificada (AICEP
2024).

Fatores Tecnologicos - A Alemanha destaca-se pela forte industria (26,6% do PIB), liderando
nos setores de maquinas e automoveis. No entanto, o pais € especialmente forte em Tecnologias
de Informag¢do e Comunicag¢do (TIC), com foco na Internet-of-Things (1oT), big data e
Ciberseguranca. Este ambiente impulsiona a inovagao no setor de pagamentos.

O ecossistema das start-up, forte em TIC e financas, facilita a entrada de novas solucdes de
pagamento. A elevada conectividade, com a expansdo da rede 5G, impulsiona a adog¢do de
pagamentos digitais, especialmente wallets, criando oportunidades para colaboracdes.
Fatores Ambientais - O pais estd comprometido com metas ambientais ambiciosas, visando
reduzir as emissoes em 55% até 2030 e eliminar a producdo de eletricidade a partir de carvao.
Estas politicas sdo importantes para reduzir a dependéncia da economia alema de energia
externa. Verifica-se um investimento significativo em energias "verdes", o que beneficia
empresas como a SIBS que seguem as normas ESG. Os consumidores alemaes exigem

transparéncia e autenticidade, preferindo produtos certificados e sustentaveis (AICEP 2025).
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Fatores Legais - A Alemanha ¢ muito formal em todos os setores, com énfase no rigoroso
cumprimento das leis. O ambiente fiscal exige atencdo as particularidades especificas de cada
estado federal. A Alemanha adaptou a PSD2 (BaFin 2020)e os acquirers necessitam de licenca
para operar. Naturalmente também o cumprimento do RGPD ¢ obrigatorio e crucial nas
payment gateways. Os acquirers devem obrigatoriamente cumprir as normas AML/CFT e

adotar politicas KYC.

5.3.2 Andlise do mercado de pagamentos

De acordo com o Bundesbank (Bundesbank 2024), o mercado de pagamentos na Alemanha ¢
muito dindmico e com hébitos de consumo que os acquirers necessitam conhecer. Embora o
dinheiro fisico ainda seja importante (50% em 2023), o uso de cartdes lidera em valor (61,8%
das compras em lojas fisicas), € os pagamentos moveis crescem, embora representem apenas
6% do total. A tradicional preferéncia por dinheiro estd a diminuir, mesmo em compras de
menor valor, o que abre oportunidades para o crescimento dos pagamentos eletronicos. Dados
indicam (Holtmann e Ruter 2024) um cenario otimista para a entrada de novos acquirers.

De acordo com GlobalData (Global Data 2025), em 2024 o mercado de cartdes movimentou
574,6 mil milhdes de euros em 12,8 mil milhdes de transagdes, com 77,6% de cartdes
nacionais. Os cartdes de débito dominam o mercado, com 150 milhdes em circulagdo contra
apenas 6,8 milhdes de crédito. Os principais emissores sdo alemaes, mas destaca-se a presenca
do Santander, com 2,1 milhdes de cartdes e ligagao a SIBS, que pode favorecer uma parceria
para a entrada no mercado alemao, caso este opte por ndo promover ativamente o seu acquirer
Getnet.

Na Alemanha, as marcas internacionais estdo consolidadas: 26,7 milhdes de cartoes
MASTERCARD e 38,3 milhdes VISA (GlobalData 2025). O esquema local GIROCARD ¢ o
preferido em lojas fisicas e online e lidera com 118,5 milhdes de cartdes, frequentemente em

co-branding com marcas internacionais, ¢ 9,2 mil milhdes de transagdes em 2024 (87%
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contactless). Os acquirers que pretendam entrar na Alemanha devem assegurar a aceitagdo do
GIROCARD nos seus terminais fisicos.

No entanto, no e-commerce 0 GIROCARD nao conseguiu impor-se, representando 1% dos
pagamentos online (Global Data 2025). Apds a fusdo do Giropay com Paydirect e Kwitt, os
bancos alemaes terminaram as operagdes em 2024 (MarketScreener 2024). No e-commerce
alemao (Holtmann e Ruter 2024) os pagamentos dividem-se entre Paypal (27,7%), pagamentos
por fatura (26,7%), débito direto SEPA (16,7%), cartdes bancarios (11,4%) e pagamentos em
prestagoes (3,9%). Para operar com sucesso no e-commerce alemao, os acquirers devem aceitar
estes métodos de pagamento.

O numero de TPAs atingiu os 1,47 milhdes em 2024 (Global Data 2025), com 80% dos
comerciantes a aceitar pagamentos eletronicos. A pandemia impulsionou os pagamentos
contactless com 153 milhdes de cartoes (Koptyug 2025), e com as wallets moveis.

O mercado alemdo consolidou-se em torno de grandes players internacionais:
Wordline/Payone, Nexi/Concardis, Network Operators, Fiserv, Deutsche Bank e Global
Payments/Commerzbank. No e-commerce destacam-se a Adyen, Stripe, PayPal e Klarna.

Os setores com mais transagdes com cartao sao a alimentagao, satide, combustiveis, alojamento
e vestuario. O valor médio de compra diminuiu para 45€ em 2024, enquanto a receita média

por cartdo (3,1 mil €) e o nimero de transacdes (12,7 mil milhdes) subiram (Global Data 2025).

5.4 Estratégia de entrada no mercado

5.4.1 Modelos de internacionalizagdo

A internacionalizacdo para o mercado alemao de pagamentos apresenta desafios significativos,
nomeadamente a complexidade, fragmentacao e competitividade. Perante este cendrio, a
experiéncia da SIBS em mercados como Polonia, Roménia ou Franga pode ser insuficiente

para assegurar idéntico sucesso na Alemanha.
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A proximidade geografica com alguns dos atuais mercados da SIBS ndo garante o acesso as
redes de negocio alemas, que tém particularidades especificas em cada um dos seus 16 estados
federais. Nesse contexto, a SIBS deve adotar uma entrada gradual, desenvolvendo relacdes e
aprendendo progressivamente para aumentar o conhecimento e comprometimento de recursos.
O modelo Uppsala revisitado (Johanson e Vahlne 2009) ¢ adequado para o estudo de processos
de internacionalizagdo semelhantes, pelo que iremos recorrer a este modelo no proximo
capitulo para propor uma estratégia de entrada da SIBS na Alemanha. Uma das principais
caracteristicas do modelo ¢ o foco na acumulagdo do conhecimento, que permitira a SIBS
reduzir a incerteza sobre o compromisso com o mercado alemao, aprendendo faseadamente e

acompanhando a mutac¢do do contexto competitivo de acquiring de um pais tdo regionalizado.

5.4.2 Possivel estratégia de entrada

Aplicando o modelo de Uppsala revisitado (Johanson Vahlne 2009) a internacionalizagdo da
SIBS na Alemanha deve fazer-se por etapas, come¢ando com um investimento € um
comprometimento de recursos menor. A SIBS devera aproveitar a sua experiéncia na Europa e
as solugdes tecnologicas para o e-commerce, alavancando a sua plataforma de payment
gateway, testada em mercados europeus como a Polonia, Roménia, Espanha e Paises Baixos.
De modo a disponibilizar uma oferta competitiva no e-commerce para o mercado alemao, sera
necessario passar a aceitar os populares meios de pagamento como PayPal e invoice payment
no payment gateway da SIBS, por além dos cartdes VISA e MASTERCARD. Espera-se, que a
seguranca oferecida através do servico de antifraude da PAYTWATCH, aliada a alta
disponibilidade da rede de processamento e a um portefélio com servicos de valor
acrescentado, juntos poderdo compensar a fragil imagem da tecnologia "Made in Portugal"
num mercado conservador. Para operar na Alemanha, a SIBS deve alavancar na PSD2 (BaFin
2020), utilizando o passaporte europeu para esse mercado e validando a necessidade de

compliance adicional.
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Sem necessidade de investir em terminais fisicos ou na presenca local, para iniciar a
comercializagdo dos seus servigos, a SIBS pode capitalizar nos comerciantes que operam
simultaneamente na Alemanha e em outros mercados onde ja opera. Pode aproveitar esta fase
inicial para aumentar o conhecimento do setor de acquiring alemao, identificar oportunidades
e alavancar as relagdes pré-existentes com os esquemas de pagamento, emissores
internacionais e acionistas que operem na Alemanha, como ¢ o caso do Santander.

Numa segunda fase, deve procurar criar relagcdo com stakeholders locais, como PSPs ou bancos
alemaes sem ligacdo a Portugal, aproveitando o facto de ter um DNA ligado a disponibiliza¢ao
de servigos para o setor bancario. A proposta de valor da SIBS para os bancos podera
ultrapassar os servigos de acquiring, estendendo-os a gestao e outsourcing de redes de TPA e
ATM, a servicos de emissdo e personalizacdo de cartdes ou mesmo a servigos de
ciberseguranga. No ambito das parcerias com PSPs e Fintechs, pode estender o programa
“Parceiros SIBS” (SIBS Pay 2023), apostando nas conexdes com os players nas diferentes
regides federais da Alemanha. Deve ainda aprofundar o conhecimento do mercado e das
empresas locais, participando em conferéncias e aproveitando as visitas organizadas pela
AICEP (AICEP 2025). Este investimento na relagdo com o ecossistema de pagamentos alemao
pode garantir um conhecimento aprofundado do negécio de acquiring local, permitindo
adequar a oferta SIBS com solu¢des de parceiros locais.

De seguida, a SIBS deve definir as decisdes de compromisso com o mercado com base no
conhecimento pratico entretanto adquirido. Nesta fase de consolida¢@o da presenca da SIBS no
mercado alemao, deve procurar oportunidades de investimento inorganico através de fusoes e
aquisicdes, a semelhanca do que fez na Polonia e na Roménia, ou via Joint Venture, que seria
uma experiéncia nova para o Grupo. A aquisicdo de empresas de pagamentos na Alemanha
pode acelerar a captagdo de uma maior fatia do mercado e capacitar o grupo para competir com

os grandes acquirers locais. Em alternativa, o reforco da presenga no mercado alemao pode
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ocorrer via criagdo de uma filial, contratando pessoal técnico e comercial local e passando a
agir e a apresentar-se como uma empresa alema. Esta estratégia pressupde investimento para a
criacdo de raiz de uma rede de TPA e/ou ATM, com aceitacao dos meios de pagamento locais
e a vantagem de oferecer os meios de pagamento diferenciadores da SIBS, como o0 MB WAY.
A estratégia de entrada na Alemanha, sugerida com base no modelo Uppsala (Johanson e

Vahlne 2009), segue passos prudentes e adequados a dimensao e estratégia da SIBS.

5.4.3 Fatores chave de sucesso

Foram identificados os seguintes fatores de sucesso para internacionalizacdo da SIBS na
Alemanha: 1) a defini¢do de uma estratégia clara, focada em nichos e faseada para o mercado
de acquiring, em que cada passo seja validado no terreno; ii) a aceitagdo dos meios de
pagamento locais sera fundamental para ganhar relevancia junto dos comerciantes alemaes; iii)
uma oferta integrada omnicanal diferenciada e com valor acrescentado, alavancando o
portefolio de solucdes sofisticadas da SIBS (xPOS, MB WAY, Analytics, PAYWATCH); iv) a
capacidade tecnologica in-house e uma infraestrutura de processamento certificada, que
permite operar pagamentos cross-border com elevada fiabilidade; v) estabelecer aliangas com
bancos locais e parcerias estratégicas com as Fintech para acelerar o acesso ao mercado; vi) a
comprovada experiéncia da SIBS em mercados europeus, com crescimento via M&A,
integracao local e adaptagdo aos meios de pagamento regionais, oferece um modelo replicavel
e credivel; vii) a utilizacdo do passaporte europeu e o histérico da SIBS em compliance,
seguranca ¢ antifraude serdo valorizados pelo regulador local; viii) a capacidade de
investimento e a priorizacdo do acquiring como motor de crescimento internacional. Ao alinhar
estes fatores criticos com a proposta de valor e experiéncia acumulada, a SIBS estard
estrategicamente posicionada para concretizar uma entrada bem-sucedida, sustentavel e

diferenciadora no exigente mercado alemao.
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6 Consideracoes finais e recomendacoes

6.1 Resumo de resultados

Este trabalho analisa o setor dos pagamentos, em particular o da aceitagdo de pagamentos
(acquiring) e procurou responder a pergunta principal de qual seria “A melhor estratégia para
internacionaliza¢do das empresas de acquiring portuguesas, com defini¢cdo dos trés paises
europeus mais atrativos para este processo e uma proposta de estratégia de internacionalizagdo
para a SIBS?”.

Para estudar a questao acima, focamo-nos em recolha e analise de dados qualitativos primarios
junto dos especialistas do setor de acquiring em Portugal, que foram posteriormente
completados pela informagao quantitativa das fontes secundarias.

A analise resultou na identificagdo de trés geografias prioritarias para a expansao do negdcio
de acquiring da SIBS: Alemanha, em primeiro lugar, seguida por Espanha e pela Republica
Checa. Estes paises foram selecionados com base num cruzamento entre a atratividade geral
do mercado, avaliada pela matriz de Hofstede, e os critérios estratégicos especificos da SIBS,
como a proximidade a operagdes existentes, o potencial do e-commerce e a estrutura do
mercado de pagamentos local. Para o principal mercado-alvo, a Alemanha, foi desenvolvida
uma proposta de estratégia de entrada faseada, fundamentada no modelo de Uppsala. A
estratégia recomendada consiste numa abordagem gradual e de risco controlado, iniciando com
a entrada no mercado de e-commerce através da plataforma de payment gateway da SIBS,
alavancando parcerias estratégicas com stakeholders locais e, progressivamente, evoluindo
para um maior comprometimento de recursos que podera culminar em aquisi¢des ou no
estabelecimento de uma presenca fisica consolidada.

Os resultados da analise permitiram obter uma resposta direta ao objetivo deste trabalho

académico.
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6.2 Implicacoes Tedricas e Praticas

Do ponto de vista tedrico, este estudo de caso da SIBS reforca a validade de modelos cléssicos
de internacionalizagdo em contextos tecnologicos e dindmicos. No caso do modelo Uppsala, a
internacionalizacdo gradual com aprendizagem continua permite uma abordagem mais
estruturada e eficiente nos mercados-alvo. E principalmente relevante para os paises afastados
de Portugal (culturalmente e/ou geograficamente), na medida que permite reduzir o risco. O
modelo VRIO permite avaliar a prontiddo das empresas para internacionaliza¢ao. Quando este
¢ completado com o modelo SWOT, os resultados dos dois modelos podem auxiliar os gestores
na defini¢do de uma estratégia de internacionalizagdo, que alavanca as forgcas da empresa e as
oportunidades do mercado. Por fim, os resultados do modelo PESTEL aliados a anélise do setor
de pagamentos do mercado-alvo, permitem avaliar melhor a atratividade do mercado e delinear
uma estratégia de entrada adequada.

As implicagdes praticas deste trabalho destinam-se diretamente aos gestores da SIBS e de
outras empresas do setor. O estudo oferece um roteiro estratégico claro, desde a sele¢do de
mercados até a implementacao da entrada. Sublinha-se que a internacionalizagdo bem-sucedida
no setor de acquiring exige mais do que a simples exportacdo de tecnologia; requer uma
adaptacao profunda aos ecossistemas locais, a aceitacdo de meios de pagamento regionais € a
construgcdo de parcerias estratégicas robustas. A recomendacdo de uma abordagem faseada
permite a gestdo da SIBS minimizar o risco financeiro e operacional, enquanto maximiza a

aprendizagem e a probabilidade de sucesso a longo prazo.

6.3 Limitacoes ao trabalho

As maiores limitagdes deste trabalho foram: i) a escassez de estudos académicos e de
informacao publica sobre o mercado de acquiring portugués e europeu; ii) a dificuldade na
recolha de informacdo qualitativa durante as entrevistas. Apesar da riqueza do conteudo
recolhido, as entrevistas decorreram durante o verao, criando dificuldade de conciliagdo de
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agendas; iii) enviesamento tematico, devido a especificidade de cada empresa e o grau de
senioridade dos entrevistados, que tenderam a expandir discussao para além do guido, criando
desafios de focar as entrevistas. A ultima limitacdo deste estudo reside no iv) estudo de caso
unico no mercado portugués de acquiring, que ¢ a SIBS.

As limitagdes encontradas acabaram por limitar a profundidade de analise e dificultaram a
verificabilidade de algumas conclusdes. Para mitigar o efeito, recorremos a uso de fontes

secundarias, por forma a complementar a nossa andlise individual sobre cada um dos paises.

6.4 Recomendacdes para trabalhos futuros

Dada a natureza exploratdria deste estudo e constante evolugao do setor de pagamentos e do
acquiring em particular, identificamos varias oportunidades para investigagdes futuras,
nomeadamente: 1) Analise dos mercados secundarios, realizando um estudo similar ao que foi
feito para a Alemanha, mas focado nos mercados de Espanha e da Republica Checa,
desenvolvendo estratégias de entrada detalhadas para cada um ii) Analise competitiva, através
de avaliagdo das propostas de valor dos concorrentes, mapeando as aliangas existentes em cada
mercado. iii) Andlise e mitigacdo de riscos associados ao processo de internacionaliza¢do da
SIBS (exemplo: riscos operacionais, regulatorios ou ciberseguranca). iv) Expansao do estudo
a outras empresas ¢ mercados, aplicando a mesma estrutura analitica e aventurando-se fora do
espaco europeu. v) Estudo de impacto ao longo do tempo, através de avaliacdo da eficacia das
estratégias sugeridas, caso as mesmas sejam adotadas pela SIBS.

Pretende-se com as propostas sugeridas ndo apenas a criagdo de novo conhecimento
académico, mas também a sugestdo de praticas mais sustentdveis e eficazes no setor de
acquiring nacional, e promover competitividade e o crescimento sustentavel da SIBS no

contexto global.
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8 Anexos

8.1 Anexo 1 — Caracterizacdo do processo de pagamento com cartio

No processo de pagamento com cartdo, de crédito ou de débito, existem quarto partes

envolvidas que interessa detalhar e explicar:

1.

Titular do Cartdo: E o cliente que utiliza o cartdo para efetuar pagamentos e é
responsavel por pagar esses valores ao emissor do cartdo.

Emissor do Cartdo: Geralmente um banco, € a instituicao financeira que emite o cartdo
(débito, crédito ou pré-pago) ao cliente apos avaliar o seu risco de crédito. O emissor
gere a conta do cliente, incluindo cobrangas e pagamentos.

Comerciante: E o vendedor de bens ou servigos que aceita pagamentos com cartdo. Para
1sso, o comerciante precisa de um contrato de aceitagdo de pagamentos com um

acquirer.

4. Acquirer (ou Aceitante): E a entidade responsavel por processar as transagdes de

pagamento do comerciante. Isso inclui solicitar autorizagcdo de pagamento ao emissor
do cartdo, garantir o pagamento ao comerciante, em caso de aprovagao pelo emissor, €

cobrar posteriormente o valor ao emissor.

Neste processo existem ainda duas comissdes que interessa destacar e que sdo a base do

negodcio de pagamentos com cartdes:

A Interchange Fee (IF) - comissdo que o emissor de cartdo cobra ao acquirer, que na
europa e para pagamento de cartdes de particulares, pessoas individuais, estd limitado
a 0,2% do valor da transacdo se pagamento efetuado com cartdo de débito ou 0,3% se
efetuado com cartdo de crédito. Estas limitagdes ndo se aplicam a cartdes de empresas.
Esta comissdo tem como principal objetivo cobrir os custos da emissdo do cartdo, da
gestdo da relagdo com o titular do cartdo, bem como cobrir o risco de crédito, ou seja,

o ndo pagamento das compras efetuadas pelo titular do cartao.
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e A Merchant Service Charge (MSC), em Portugal Taxa de Servico ao Comerciante
(TSC) ¢ a comissao que o acquirer cobra ao comerciante pelos custos de processamento
das transagdes de pagamento com cartdo. Esta comissdo cobre diversas componentes
de custo que o acquirer suporta, incluindo, mas nao so, a Interchange Fee, cobrada pelo
emissor do cartdo, como explicado no ponto anterior, o custo de processamento da
transagdo cobrado pelo processador e pelas marcas de cartio (VISA,
MASTERCARD...), a gestdo de fraude, a gestdao de charge-backs (compras reclamadas
pelos titulares de cartdo que o acquirer pode ter de assumir), a aquisicdo € manutengao
de terminais de pagamento, dos consumiveis, a contratagdo e gestdo de comerciantes,
os custos de compliance e seguranga, de desenvolvimento e manutencdo dos respetivos
sistemas, bem como outros custos cobrados por outros fornecedores para que o acquirer

possa garantir os servigos contratados pelo comerciante.

8.2 Anexo 2 — Guido das entrevistas

Contexto

Ol4, sou o Artur Poluektov e estou a realizar o trabalho final/tese do mestrado em Marketing e
Estratégia na Nova SBE. No ambito deste trabalho, estou a realizar entrevistas qualitativas com
os stakeholders relevantes, que possuam um nivel de expertise como € o seu caso.

Neste contexto, gostaria de entrevista-lo/a, fazendo-lhe perguntas sobre o topico da minha
pesquisa. Nao se preocupe com as respostas serem certas ou erradas, porque ndo estamos a
avaliar o conhecimento de ninguém, sendo o nosso objetivo a recolha da opinido profissional
sincera. Pretendo gravar a nossa entrevista para uma transcri¢ao e analise posterior. Autoriza a
gravacao? Posso utilizar o seu nome ao cita-lo na nossa tese ou prefere manter o anonimato?

(apresentar o consentimento GDPR para assinar).
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Para gerir as suas expetativas e respeitar o seu tempo, estimo que a nossa conversa dure
aproximadamente uma hora. Irei seguir um guido devidamente preparado, porque quero cobrir
uma série de topicos relevantes para o estudo. Por isso, ndo se preocupe e ndo se ofenda se o
irei interromper, estarei a fazé-lo ndo porque a sua opinido ndo me interessa, mas sim porque
tenho outras perguntas para lhe fazer.

Desde ja, agradego a sua disponibilidade para essa entrevista. Se tiver alguma questio antes de

comegarmos, por favor disponha.

Os topicos e as questdes da entrevista

1. Contexto Geral do Mercado de Acquiring (10-15 min)

1. Como vocé vé a evolugdao do mercado de acquiring nos tltimos anos?
a) Quais sdo as tendéncias mais significativas?
b) Que fatores tém impulsionado essas mudangas?
2. Quais desafios especificos as empresas de acquiring enfrentam no contexto global?
a) Como esses desafios diferem entre os mercados desenvolvidos e emergentes?
b) Quais sdo os desafios especificos em Portugal € como eles se comparam com o
resto do mundo/Europa?
3. Quais sdo as suas previsdes para o futuro do acquiring e dos pagamentos eletronicos?
a) Que mudangas vocé€ espera nos proximos dois, cinco e dez anos?
b) Como as empresas de acquiring podem se preparar para essas mudancas
futuras?
¢) Quais capacidades serdo criticas?
4. Quais sdo os principais desafios que os payment schemes enfrentam atualmente, e como

isso afeta as empresas de acquiring?
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a) Quais oportunidades futuras vocé prevé para a evolucao dos payment schemes
e sua interagdo com as empresas de acquiring?

b) Como vé o desafio dos pagamentos instantaneos (A2A) para os payment
schemes na Europa?

I1. Internacionalizacdo das empresas de Acquiring (10-15 min)

1. Ja considerou a internacionalizacdo na estratégia da sua empresa?

a. Ja estd a passar ou passou pelo processo de internacionaliza¢do anteriormente?
Se sim, consegue descrever os fatores que mais o marcaram?

b. Quais sdo as principais motivacdes da sua empresa para internacionalizar?

c. Pode partilhar a sua visdo estratégica de longo-prazo para a internacionaliza¢ao?
(para que mercados quer internacionalizar, com que produtos e servigos, qual
seria o formato ideal de internacionalizacdo que imagina?)

d. Consegue identificar os fail winds que poderdo ajudar a sua empresa suceder na

internacionalizagao?

@

Consegue identificar os head winds que poderdao impedir a sua empresa de ter
sucesso na internacionalizagao?
OU (se o entrevistado ndo for uma empresa de acquiring)
2. Quais s3o os principais fatores que impulsionam uma empresa de acquiring a se
internacionalizar?
a) Como esses fatores variam entre diferentes regides ou mercados?
b) Pode descrever as estratégias de entrada em novos mercados que tém sido mais
eficazes para as empresas de acquiring, que sejam do seu conhecimento?

¢) Quais sdo os principais desafios enfrentados durante essas expansoes?

II1. O Papel dos Payment Schemes na Internacionalizacio de empresas de Acquiring (5-10 min)
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1. Como vocé descreveria o papel dos payment schemes atualmente no ecossistema global
de pagamentos?
a) Qual ¢ a influéncia desses esquemas na defini¢do das regras e padroes para
transagoes internacionais?
b) O que distingue a VISA/MASTERCARD das restantes [PS?
2. De que maneira os payment schemes facilitam ou complicam a entrada de empresas de
acquiring em novos mercados internacionais?
a) Existem exemplos de como os payment schemes tém ajudado ou obstruido esse
processo? Pode descrever um exemplo concreto?

IV. Impacto da tecnologia no setor de acquiring (10-15 min)

1. Como a tecnologia tem impactado o setor de acquiring?
a. Quais inovagdes tecnologicas tém sido mais disruptivas?
b. Como a tecnologia pode ser usada para superar barreiras especificas dos
mercados internacionais?
2. Como as empresas de acquiring adaptam os seus produtos e servicos para atender as
necessidades de diferentes mercados internacionais?
a. Existem exemplos de adaptagdes que se provaram particularmente bem-
sucedidas?
3. De que forma os IPS investem na adaptagao de novas tecnologias? Pode dar o exemplo
da sua empresa?

V. Regulacdo e Compliance (5-10 min)

1. Como a regulagdo afeta o processo de internacionaliza¢do das empresas de acquiring?
o Existem areas regulatdrias que sdo mais desafiadoras?
2. Qual ¢ o impacto dos payment schemes nas regulamentagdes que afetam as empresas

de acquiring internacionalmente?
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o Como esses esquemas ajudam as empresas a navegar pelas complexidades
regulatorias de diferentes mercados?
3. Quais sao as melhores praticas para garantir o compliance em multiplas jurisdigdes?
o Pode discutir exemplos especificos de desafios regulatérios internacionais?

VI. Parcerias e Colaboracoes (5-10 min)

1. Qual é o papel das parcerias estratégicas no processo de internacionalizagdo das
empresas de acquiring?
o Pode mencionar exemplos de parcerias bem-sucedidas?
2. Como as empresas de acquiring podem beneficiar de colaboragdes com as Fintech ou
parceiros locais?
o Quais sdo as melhores praticas para estabelecer € manter essas parcerias?
3. Que papel os payment schemes desempenham na promogao de parcerias entre empresas
de acquiring, Fintech e institui¢des financeiras?
o Existem iniciativas especificas ou programas de parceria que facilitam essas

colaboracoes?
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8.3 Anexo 3 — As empresas dos especialistas entrevistados

Empresa

(Funcgao)

Area

Apresentaciao

Easypay
(C-Level)

PayByrd
(Diretor)

PayTel
(C-Level)

SIBS
PAGAMENTOS
(Diretor)

UNICRE
(C-Level)

ANIPE
(C-Level)

Acquirer

Acquirer

Acquirer

Acquirer

Acquirer

Associagao de

Pagamentos

E uma Instituicgio de Pagamento portuguesa que
oferece  solugdes para empresas processarem
pagamentos, tanto online como presenciais, permitindo
aos negocios aceitar pagamentos através de
Referéncias Multibanco, MB WAY, cartdes de crédito
e débito e débitos diretos.

E uma plataforma inovadora de pagamentos que
simplifica as transacdes de pagamentos para empresas
e consumidores em Portugal. Com solucdes
personalizadas e tecnologia avancada pretende
impulsionar o crescimento dos negdcios, oferecendo
seguranga ¢ eficiéncia em cada pagamento.

Empresa do grupo SIBS a atuar no mercado polaco
como especialista em acquiring, oferecendo solugdes
completas e integradas para a aceitagdo de pagamentos.
O seu portfolio abrange ainda o processamento de
transacoes e fornecimento de TPAs. Tem demonstrado
crescimento continuo desde a integragdo na SIBS.
Empresa do grupo SIBS a atuar no mercado nacional
como especialista em acquiring disponibilizando as
solugdes de aceitagdo de pagamentos disponibilizadas
pelo processador SIBS.

Principal acquirer em Portugal, com 50 anos de
experiéncia e um impacto significativo na economia. A
sua atua¢ao no mercado de pagamentos ¢ marcada pela
inovagdo, especializacdo e seguranca das suas
solugoes.

Associagdo Nacional de Instituigdes de Pagamento e

Moeda Eletrénica, ¢ a voz do setor em Portugal. Atua
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SONAE
Distribui¢ao

(Diretor)

MASTERCARD
(C-Level)

VISA
(C-Level)

SIBS
MULTIBANCO
(C-Level)

Ingenico

(C-Level)

NewNote
(C-Level)

Optimistic Blue
(C-Level)

Comerciante

Esquema de

pagamento

Esquema de

pagamento

Esquema de

Pagamento

Fornecedor de

equipamentos

Fornecedor de

equipamentos

Integrador

na defesa dos interesses dos seus membros e na
promocao da inovacao no mercado de pagamentos

E um dos principais players do retalho, com uma vasta
rede de lojas que inclui hipermercados, supermercados
e lojas especializadas. E conhecida pelas marcas
Continente, Modelo ¢ Bom Dia.

Um dos dois principais esquemas de pagamento,
oferece ampla gama de solu¢des de pagamento,
incluindo cartdes de crédito, débito e pré-pagos, além
de servigos de pagamento digital e seguranca.

Um dos dois principais esquemas de pagamento,
oferece ampla gama de solu¢des de pagamento,
incluindo cartdes de crédito, débito e pré-pagos, além
de servigos de pagamento digital e seguranca.

E o principal esquema de pagamento interbancario
lider em Portugal, gerido pela SIBS, oferece uma vasta
gama de servigos financeiros através da rede de ATMs
e TPAs. Permite levantamentos, pagamentos com
cartdo e pagamentos de servigos e muito mais, sendo
um pilar fundamental da infraestrutura de pagamentos
do pais.

Empresa global lider em solugdes de pagamento,
especializada em TPAs, software e servigos para o
comércio. A Ingenico oferece uma gama completa de
solugdes para pagamentos presenciais e online, com
foco na seguranga, inovagao e facilidade de utilizacao.
Empresa portuguesa reconhecida pela oferta de TPAs,
disponibilizando solu¢des de pagamento fiaveis e
seguras para o comércio. Com um forte foco no
servico, suporte técnico e inovagdo, a NewNote ¢ um
parceiro essencial no setor de pagamentos.

E uma consultora de tecnologia especializada em

solugdes digitais para o setor financeiro, com foco em
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VIA Consulting | Integrador
(C-Level)

Zone Soft Integrador
(C-Level)

SIBS Processador
ROMENIA

(C-Level)

BANCO DE | Regulador
PORTUGAL
(Diretor)

otimizar processos de pagamento e melhorar a
experiéncia do cliente. A empresa oferece servicos de
consultoria, desenvolvimento de software e
implementacdo de solugdes para instituicoes
financeiras e empresas de pagamentos.

E uma consultora de tecnologia com especializagio em
solucdes de pagamento, oferecendo ainda servigos de
estratégia e tecnologia. Destaca-se pela capacidade de
inovagdo e de integrar e otimizar processos de
pagamento. Detém experiéncia comprovada em
mercados internacionais como Africa e América do
Sul, bem como no mercado europeu.

Empresa de sofiware portuguesa especializada em
solucdes para o setor da restauracao com foco na gestao
dos negocios. Disponibiliza solugdes completas para
otimizar operacdes, desde a gestdo de encomendas e
inventario até a integracdo de pagamentos, analise de
vendas e gestdo de clientes.

Empresa do grupo SIBS que opera no mercado romeno,
oferecendo solugdes de processamento de pagamentos
para instituicdes financeiras e retalhistas. Destaca-se
pela experiéncia e capacidade de adaptagdo as
necessidades do mercado local, fornecendo solugoes
inovadoras e seguras.

Banco central da Reptblica Portuguesa, integra o
Sistema de Bancos Centrais Europeus. As suas
principais fung¢des incluem a regulagdo e a supervisao
do sistema financeiro, a emissio de notas € moedas, e

a garantia da estabilidade financeira do pais.
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8.4 Anexo 4 — Anélise das entrevistas

8.4.1 As empresas consideradas

As conclusdes apresentadas aqui sdo o resultado da analise das informagdes que foram obtidas
em dezassete entrevistas feitas no verdo de 2024 a especialistas no setor dos pagamentos, a
maioria dos quais com cargos de direcdo ou C-LEVEL em relevantes empresas, portuguesas e
internacionais.

Para além da VISA e MASTERCARD, os dois principais esquemas de pagamento mundiais,
ouviu-se ainda o MULTIBANCO, principal esquema de pagamento nacional, a SIBS enquanto
principal processador de pagamentos em Portugal ¢ a SIBS ROMENIA.

Ao nivel dos acquirers comegou-se por ouvir a UNICRE, principal aceitante de pagamentos
nacional e a dar os primeiros passos no processo de internacionaliza¢ao, mas também a SIBS-
PAGAMENTOS ¢ a PayTel, empresa do grupo SIBS a atuar no mercado polaco, a PayByrd
e a Easypay, enquanto operacdes de menor dimensao no mercado nacional, mas com uma
atuacdo muito competitiva e inovadora, de forma a conseguir ter uma perspetiva mais
abrangente e transversal de diversos tipos de organizagdes.

Ouviram-se ainda trés integradores de solugdes de pagamento, a Optimistic Blue, a Zone Soft
e a VIA Consulting, enquanto agentes que potenciam as solu¢des de aceitagdo de pagamentos
que integradas com solugdes de gestao de negocio, simplificam o processo de pagamento com
beneficios 6bvios para os negbdcios e os consumidores dos setores da saude, restauragao,
financeiro e segurador.

Naturalmente que se impunha ouvir a voz do negécio e aqui nada como ouvir o principal
retalhista nacional, no caso a SONAE enquanto representante de um dos setores de negocio
mais exigente e inovador e com mais impacto no consumidor.

Em sequéncia fazia-nos sentido ouvir a opinido de empresas lideres no fabrico e

disponibilizagdo de terminais de pagamentos, o que fizemos com a Ingenico ¢ a NewNote.
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Para finalizar impunha-se a ANIPE enquanto associagdo que representa os interesses de
empresas que atuam no setor de pagamentos eletronicos em Portugal ¢ o BANCO DE
PORTUGAL com papel fundamental enquanto regulador, supervisor e promotor da

estabilidade e inovacao no setor dos pagamentos.

8.4.2 Principais insights das entrevistas qualitativas

Neste capitulo acha-se 1til realcar alguns dos principais insights obtidos nestas riquissimas
entrevistas que permitem no capitulo seguinte desenvolver uma completa analise sobre a
competitividade do mercado portugués de acquiring.

Vale a pena comecar pela responsavel da SONAE que destacou os pagamentos A2A como uma
das grandes tendéncias e evolucao nos proximos anos com duas grandes vantagens, a reducdo
de custos para todos os intervenientes e a disponibiliza¢cdo imediata dos fundos na conta do
comerciante a par da tokenizagao de cartdes, na medida em que vao permitir melhorar muito a
experiéncia de pagamento e a seguranga dos pagamentos.

Os responsaveis da VISA e MASTERCARD partilham da opinido sobre a tokenizacdo até
porque estas duas empresas, juntamente com os restantes esquemas de pagamento globais,
estdo empenhadas no sucesso da sua carteira digital “Click-to-Pay”, fazendo frente as carteiras
digitais da Apple e Google, enquanto mecanismo para simplificar e aumentar a seguranga nos
pagamentos.

Convergem ainda na opinido de que o mercado de pagamentos estd num processo global de
consolidagdo e que as empresas nacionais, independentemente da dimensao, para se manterem
relevantes devem optar por inovar, procurar parcerias com comerciantes € instituicoes
financeiras nacionais com dimensdo e segui-los nos respetivos processos de
internacionalizacdo, bem como especializarem-se em nichos de mercado desenvolvendo

solugdes de pagamento integradas e com uma proposta de valor completa e diferenciadora que
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resolva problemas e possibilite aos comerciantes serem também eles mais eficientes e
competitivos.

Do lado dos fornecedores de tecnologia de terminais de pagamentos, a Ingenico e a NewNote,
ficou evidente que os acquirers nacionais, no contexto atual, ndo apresentam vantagens
competitivas para a internacionalizacao, mas reconhecem que este € o caminho se pretenderem
continuar a crescer € a manter. Aconselham por isso a definirem e estabeleceram parcerias com
entidades nacionais e acompanharem-nos nos respetivos processos de internacionalizacao.
Ambos estdo convencidos de que a desmaterializagdo dos pagamentos sera o futuro tornando
o ato de pagamento cada vez mais fluido e integrado, praticamente impercetivel.

Ora ¢ aqui e por este motivo que empresas flexiveis e de base tecnologica, como a Optimistic
Blue, a Zone Soft e a VIA Consulting poderdo ser uma excelente alternativa nos processos de
internacionalizacdo dos acquirers nacionais, na medida em que sendo especialistas no
desenvolvimento de solucdes para determinados setores tem a necessidade de realizar a
integracao e a reconciliacao do ato de pagamento da forma mais simples e impercetivel, pois é
chave para o sucesso das suas solucdes e a sua comercializagdo em outros mercados, muitas
vezes seguindo os clientes nacionais nos respetivos processos de internacionalizagao.

O responsavel da Optimistic Blue refere mesmo que o papel dos acquirers vai mudar
profundamente tornando-se cada vez mais agnosticos aos meios de pagamento focando-se em
solucdes ndo sO na aceitacdo do pagamento, mas cada vez mais em funcionalidades e solugdes
de valor acrescentado para os negécios. E sdo estas solugdes que o responsavel da VIA
Consulting referiu ter sido o foco da empresa em varios mercados reconhecendo existir espaco
para as empresas nacionais de aceitacdo de pagamentos se internacionalizarem, focando a
diferenciacdo e competitividade na qualidade e ndo no prego baixo.

O especialista da Zone Soft destaca ainda a IA como uma tecnologia que pode ser usada para

o tratamento da informacao obtida em cada transacao para se gerarem insights valiosos para os
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comerciantes e ser este um servigo monetizavel e de elevado valor acrescentado que pode ser
uma op¢ao para a internacionalizagao.

Os responsaveis da SIBS MB e SIBS PAGAMENTOS, talvez pela experiéncia de
internacionalizagdo que o grupo ja tem, destacam a importincia de se estabelecerem lagos e
parcerias com empresas locais nos mercados internacionais para mitigar alguma desconfianca
e dificuldades de financiamento neste processo que sdo sempre muito intensivos de capital.

O responsavel da SIBS Roménia refere alguns exemplos de internacionalizagdo tentados em
Portugal, mas para que estes sejam verdadeiramente bem-sucedidos € necessario que os
acionistas das empresas nacionais, na sua maioria do setor financeiro, tenham essa ambigao de
fazer crescer as empresas de acquiring nacionais e estar dispostos a fazer os necessarios
investimentos. Aponta para nao existir alternativa em face da onda de consolidacdo em curso a
nivel global, do aumento da complexidade das solucdes de aceitacdo, em particular no mundo
online, ¢ a proliferagdo de novos meios de pagamento, muitos deles assente em A2A, e ja com
escala global, como ¢ o caso do PIX do Brasil, e concorrentes dos tradicionais esquemas de
pagamento internacionais assentes em cartao.

O responsavel da UNICRE, o maior acquirer nacional, destacou a aceleragdo do ritmo de
digitalizagdo do setor de pagamentos, a crescente op¢ao por plataformas de pagamento online
ou ndo-atendidas, a introducdo de novos meios de pagamentos e a prioridade a integragdo dos
pagamentos com as solucdes de negdcio como forma de melhorar a experiéncia de consumidor
e minimizar a fric¢do no momento do pagamento. Reconheceu ainda que o atual nivel de
rivalidade a nivel nacional em particular tende a destruir muito valor, na medida em que a
competi¢do centra-se ao nivel da negociacdao de preco, pelo que a fidelizagdo e maximizagao
de valor passa por desenvolver estas integragdes e incluir solugdes de valor acrescentado para
0s negocios que possam ser exportadas para outras geografias. No caso da UNICRE, refere, ¢

o que tém feito com o langamento de solugdes como o parcelamento em ponto de venda (fisico
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e online), aceitagdo de PIX, diversas integracdes com sistemas de gestdo de negdcio e a
desmaterializagcdo do terminal de pagamentos com as solucdes de aceitacdo em smartphone do
comerciante (SoftPOS).

Sobre a estratégia de internacionalizacdo da UNICRE refere que com excecdo da SIBS, as
empresas nacionais nao tém capacidade de investimento pelo que a melhor opgao passa por
desenvolver parcerias nesses paises, contribuindo com know-how e qualidade de servigo dos
nossos recursos, incluindo os de parceiros nacionais. Aconselha ainda a possibilidade de se
desenvolverem parcerias com players globais na medida em que possibilite as empresas
nacionais entrarem em paises que, de outra forma, seria praticamente impossivel e assim
acompanhar parceiros nacionais em processos de internacionalizagao.

Ja o responsavel da PayTel, acquirer polaco do grupo SIBS, alerta para a importancia de
qualquer operacdo nacional que se queira internacionalizar ter produto e operacdes muito bem
montadas e estruturadas ¢ com qualidade pois ¢ muito dificil competir nestes mercados.
Assinala que para tal ¢ necessdrio uma estratégia clara e bem definida e capacidade de
investimento porque para ter sucesso ¢ necessario ter recursos € operagao local nesse pais, pois
as vendas ndo se fazem sem uma gestao das relacdes comerciais e de servigo com proximidade.
Faz ainda uma chamada de atencdo para a urgéncia dos acquirers procurarem parceiros que
lhes permitam desenvolver e apresentar solugdes de valor acrescentado para nao serem meros
fornecedores de solugdes de aceitagdo de pagamentos que sejam vistas como uma commodity.
Também o responsavel da SIBS PAGAMENTOS, acquirer nacional do grupo SIBS, refere a
existéncia de uma estratégia clara de internacionalizacdo, muito focada nas solucdes de e-
commerce, tendo em conta o crescimento acelerado do comércio eletronico global, de forma a
poder responder a procura de solu¢des em certos nichos internacionais. Destacou ainda a
facilidade de internacionalizar no espago europeu, com a existéncia do passaporte europeu, mas

onde ainda assim alguns paises conseguem facilitar a entrada de novos players o que ndo ¢é o
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caso nacional. Por ultimo, também ele, refere a existéncia de um processo de consolidagdo no
setor como forma das empresas ganharem capacidade financeira e escala que lhes permita
competir no mercado global. Em alternativa a parceria com estes players globais pode ser
considerada oferecendo o acesso e o suporte dos meios de pagamento nacionais.

Na perspetiva do gestor da PayByrd, uma plataforma omnicanal de pagamentos, com sede nos
Paises Baixos e a operar também em Portugal, o0 mercado nacional ndo tem por onde crescer,
tem demasiados players para a dimensdo que tem e liberta pouca margem! Por este motivo os
acquirers nacionais terdo de se especializar e expandir a cobertura da sua oferta penetrando ao
longo da cadeia de valor dos seus clientes. Reconhece ainda que sé fazendo este movimento e
procurando outros mercados poderdo crescer e justificar a sua existéncia. Considera ainda que
este movimento carece de testar a entrada em cada mercado, atuando como cross-border, mas
garantindo uma presenca comercial fisica em cada mercado bem como a contratagdo de
especialistas em compliance.

Ja o responsavel da Easypay partilha uma perspetiva bastante divergente, pois considera que o
nivel de competi¢cdo no mercado nacional ¢ demasiado baixo e assenta a competi¢do no prego,
motivo pelo qual as solugdes sao pouco inovadoras e sem diferencia¢dao o que se deve ao facto
de mais de 90% do processamento ser feito pela SIBS o que ndo permite a evolugdo e a
diferenciacdo e impede a entrada de competidores, pela dificuldade destes no acesso a aceitagao
do meio de pagamento nacional MULTIBANCO. Reconhece que a alternativa ¢ a
internacionalizacdo, mas aconselha um movimento bem sustentado, suportado em parcerias
solidas, gradual e minimizando a dispersdo de setores € mercados, porque apesar da
harmonizacdo conseguida no espaco europeu pela introdu¢do do passaporte europeu, os
reguladores mantém exigéncias especificas em cada pais nomeadamente quanto aos processos

de KYB (Know-Your-Business).
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Finalmente os reguladores. O presidente da ANIPE refere que a Europa e os acquirers europeus
estdo a ficar ultrapassados por falta de dinamismo e inovagao. Sobre os acquirers nacionais
considera que tem uma visdo demasiado otimista sobre o processo de internacionaliza¢io
recomendando foco e especializagdo em nichos menos ocupados e onde possam ter uma
proposta de valor diferenciadora, por exemplo levando meios de pagamento com dimensao e
com forte adesdo como ¢ o caso do PIX brasileiro, beneficiando de uma vantagem por afinidade
cultural. Real¢a ainda o facto de com raras excegdes 0s acquirers nacionais terem muita
dificuldade em ganhar dimensdo em Portugal impedindo-os de terem capacidade de
investimento e credibilidade, fatores criticos para o sucesso de uma internacionalizagdo. Por
fim destaca que ao contrario do que outros possam pensar a oportunidade de
internacionalizacdo aproveitando parcerias com comerciantes ou empresas de tecnologia
nacionais ¢ limitada porque ndo existe em Portugal essa logica de cooperagdo nacional, ao

contrario de outros paises que privilegiam essas parcerias.

62



8.5 Anexo 5 — Entrevistas — Transcricdo resumida

EASYPAY

Tépico

Contexto Geral do Mercado de
(Acquiring

Pergunta

Como vocé vé a evolugio do mercado de
acquiring nos dltimos anos?

Resposta
Eu acho que o mercade da acquiring ainda estd multo
estagnado... quando eu digo que esta estagnado & que ha
pouca competicdo.”

falta de dinamismo no mercado de acquiring, onde a baixa competicio
Impede avancos significativos.

Contexte Geral do Mercade de
Acquiring

Como vocé vé a evolugdo do mercado de
acquiring nos Oitimos anos?

“A competicdo que existe na pratica, quando nds temos um
provider que domina os servigos gue presta, a unica colsa
que eu posso fazer & mudar de banco de apolo... o servico
€ 0 mesmo.”

a centrallzacdo de servicos leva a uma uniformidade no mercado, onde os
‘acquirers tém pouca margem para oferecer diferenclals além do prego.

Contexto Geral do Mercado de
Acquiring

Quals desaflos especificos as empresas de
acquiring enfrentam no contexto global?

“Fora de Portugal aquilo que eu vejo € uma consolidagdo...
portanto, a gente esta a falar aqul de... enfim. Vejo por
um lade uma consolidagdo, vejo por outro lado novos
entrantes...”

No mercado de acquiring existe uma forte consolidacdo, com empresas sendo
compradas e Integradas por grandes players. O gue resulta num cenario
‘competitivo onde é dificll que novos entrantes ganhem espaco.

Contexto Geral do Mercado de
Acquiring

Quals sdo as suas previsies para o futuro
do acquiring e dos pagamentos
eletrinicos?

“Eu pago com o reldglo. E pronto, eu ndo tenho... Isto é a
minha chave de casa. £ a minha chave do carro. Sao os
meus cartbes. E o meu cartdo de Identificagdo. Eu so uso
Isto. Isto val ser a tendéncla.”

‘desmaterializacdo dos melos de pagamento, uma reducdo significativa no
uso de cartdes fislcos, com uma maloer adocdo de pagamentos via dispositivos
mévels e wearables.

Contexto Geral do Mercado de
(Acquiring

Quals sdo os principals desaflos gue os
payment schemes enfrentam atualmente,
& como Isso afeta as empresas de
acquiring?

“Se calhar um dla, com o Eurcdigital, na Europa &
suficlente... hoje ndo hd alternativa aos cartoes Visa e
mastercard. E hoje sim estdo hiper disponivels e ajudam,
claro.”

Para os acquirers, essa adaptagdoe (ac Eurodigital) pode representar uma
‘oportunidade para diversificar servigos, mas exige Investimentos em
Infraestrutura & tecnologla.

Internaclionalizagdo das empresas de
Acquiring

Ja considerou a Internaclonalizacdo na
estratégla da sua empresa?

“Quando pensamos que lamos para a Espanha, ndo lamos
|a abrir a barraca. Vendemos parte do capital para termos
acesso a um bracgo financelro, para la conseguirmos estar
presentes.”

A aquisigdo de participaco ou parceria com uma empresa local como uma
forma estratégica de se estabelecer em novos mercados, aproveltando o
conhecimento local.

Internaclionalizagdo das empresas de
Acquiring

Quals s#o os principals fatores que
Impulsionam uma (a sua) empresa de
acquiring para se [nternacionalizar?

“Tiplcamente, o que se coloca nestas alturas as empresas
&, ou diversificam o negdclo para continuarem a crescer € a
gerar rentabilidade, ou olham para outros mercados.”

‘0 mercade portugués esta |Imitado em termos de crescimento, levando as
‘empresas de acquiring a buscar outras gecgrafias para garantir um
crescimento sustentavel.

Internacionalizagio das empresas de
(Acquiring

Quals sdo os principals fatores que
Impulsionam uma (a sua) empresa de
acquiring para se (nternacionalizar?

“E dessa maneira gue nds, no fundo, estamos a captar
transagBes fora de Portugal... os cllentes sim que se
Internaclonallzam.”

Entrar em novos mercados permite aumentar a base de clientes e diversificar
riscos.

Internacionallzacde das empresas de
Acquiring

Quals s8o os principals fatores que
Impulsionam uma (a sua) empresa de
acquiring para se [nternacionalizar?

“Tiplcamente, o que se coloca nestas alturas as empresas
&, ou diversificam o negdclo para continuarem a crescer € a
gerar rentabilidade, ou olham para outros mercados.”

A competigdo Intensa e o espago |imitade para crescimento em Portugal

Internacionalizacdo das empresas de
Acquiring

Pode descrever as estratéglas de entrada
em novos mercados que tém sido mals
eficazes para as empresas de acquiring,
que sejam do seu conhecimento?

“...08 Incumbentes trabalharem com as fintechs & uma das
maneiras que nos permite chegar mals depressa ao
mercado.”

A parcerla com fintechs ou bancos locals & uma estratégla eficaz, permitindo
que as empresas de acquiring oferecam servigos rapldamente, utllizando a2
Infraestrutura e o conhecimento de parcelros locals.

Internacionalizacdo das empresas de
Acquiring

Pode descrever as estratéglas de entrada
em novos mercados que tém sido mals
eficazes para as empresas de acquiring,
que sejam do seu conhecimento?

“Ppara se ganhar a experiéncia de como & que um
determinado mercade funciona, ou faz uma parceria ou
tem de comprar |4 uma empresa. Porque sendo, abrir
escritdrio, daqul a 5 anos alnda esta a comegar o projeto.”

‘Comprar uma empresa de acquiring ja estabelecida no mercado-alve pode ser
uma solucdo eficlente, pols permite a entrada rapida e o acesso a uma
cartelra de cllentes existente.

Internacionalizagio das empresas de
(Acquiring

Pode descrever as estratéglas de entrada
em novos mercados que tém sido mals
eflcazes para as empresas de acquiring,
gue sejam do seu conhecimento?

“No mundeo, se nds quisermos nos tornar Internaclonals,
temos que Ir com a Visa  com a Mastercard... estdo hiper
disponivels e ajudam, claro.”

‘estabelecer allancas, Trabalhar em conjunto com esquemas de pagamento
globals, come Visa & Mastercard, ajuda a empresa de acquiring a se alinhar
aos padries Internaclonals de pagamento e a garantir aceltagdo em multiplos
mercados. Esses esquemas também costumam oferecer suporte e orlentacio
a0 entrar em noves mercados.

Internacionalizacdo das empresas de
Acquiring

Consegue |dentificar os tall winds (fatores
favoravels) que poderdo ajudar a (sua)
empresa de acquiring suceder na
Internacionalizacio?

“A regulacdo contrato facllita Imenso. Mas cria
desequilibrios... Uma empresa portuguesa de aceltagéo de
pagamentos... para Internaclonalizar... & ter um passaporte
europeu.”

A harmonizacdo reduz a complexidade e o custo do cumprimento regulatério
a0 expandir para outros mercados da UE.

Internacionalizagio das empresas de
(Acquiring

Consegue |dentificar os head winds
(fatores desfavoravels) que poderdo ajudar
a (sua) empresa de acquiring suceder na
Internaclonallzacdo?

“No mundo, se nds quisermos nos ternar Internacionals,
temos que Ir com a Visa  com a Mastercard... estdo hiper
disponivels e ajudam, claro.”

A experiéncla acumulada em Integrar-se com Visa e Mastercard cria uma
vantagem para a empresa a0 Operar em mercados estrangelros onde esses
‘esguemas também predominam.

'O Papel dos Payment Schemes na
Internaclionallzagde de empresas de
(Acquiring

Como vocé descreveria o papel dos
payment schemes atualmente no
ecossistema global de pagamentos?

“Eles vdo vir com a equipa de risco... porgue eles sabem
que naguele pals ha um tipo de negdclo que é horrivel.”

Além de oferecer Infraestrutura, os payment schemes ajudam empresas de
pagamentos a |dentificar & gerenclar riscos especificos em cada mercado,
alertando sobre praticas e fraudes locals que podem afetar a operacdo.

O Papel dos Payment Schemes na
Internacionalizacdo de empresas de
Acquiring

Como vocé descreveria o papel dos
payment schemes atualmente no
ecossistema global de pagamentos?

“Se nds quisermos nos tornar Internacionals, temos que Ir
com a Visa e com a Mastercard... hoje sim estdo hiper
disponivels e ajudam, claro.”

IPS operam de manelira conflavel em diversos palses, §4 que fornecem uma
‘estrutura que facllita a aceltagdo de pagamentos em multiplas reglbes.

O Papel dos Payment Schemes na
Internacionalizacdo de empresas de
Acquiring

De que maneira os payment schemes
facllitam ou complicam a entrada de
empresas de acquiring em novos mercados
Internacionals?

™A (nlca maneira de as marcas balxarem os pregos é
haver competigdo... nds ndo temos alternativa.”

A forte dependéncia dos payment schemes limita a flexibllidade das
‘empresas de acquiring para oferecer solucbes diferencladas e personalizadas.
Em mercados onde os consumidores valorizam métodos de pagamento
alternativos, essa dependéncia pode restringlir as opgdes de Inovacio.

O Papel dos Payment Schemes na
Internacionalizacdo de empresas de
Acquiring

De que maneira os payment schemes
facllitam ou complicam a entrada de
empresas de acquiring em novos mercados
Internacionals?

“Clars que depols eu ndo posso fazer nada sem as marcas
me autorizarem também... eles vo vir com a2 equipa de
risco.”

'0s payment schemes Impdem padries de compliance e seguranca que sio
‘essenclals, mas que também podem ser desafiadores e onerosos para as
‘empresas de acquiring, especlalmente ac adaptar esses padriies para noves
mercados.

Impacto da tecnolegla no setor de
Acquiring

Quals Inovagdes tecnoldgicas tém mals
Impactado o setor de acquiring?

“Eu pago com o reldglo... Isto val ser a tendéncla. Todos
os cartBes vio ser desmaterializados.”

Pagamentos com 0s wearables para os acquirers exige uma atuallzagdo
constante das plataformas para suportar esses métodos de pagamento e
\garantir uma Integracdo flulda com as novas tecnologlas.

Impacto da tecnologla no setor de
Acquiring

Quals Inovages tecnoldglcas tém mals
Impactado o setor de acquiring?

“Os cartiies e os pagamentos Instantdneos, seja com contas|
ou way-to-way... Isso val ganhar.”

'Os pagamentos Instantdneos & o account-to-account permitem que os
‘consumidores movimentem os fundos Imediatamente. Essas tecnologlas estdo
a crescer & desaflam os acquirers a oferecerem alternativas com custo
competitivo e alta eficléncla.

Impacto da tecnologla no setor de
[Acquiring

Como as empresas de acquiring adaptam
os seus produtos e servigos para atender
as necessldades de diferentes mercados
Internacionals?

“Se 0 KYC ou o KYB gque eu vou fazer para eles é
diferente, tem que ter |3, se calhar, uma equipa de
compliance, Igualmente.”

‘Cada mercado tem preferénclas distintas de pagamento, & as empresas de
‘acquiring ajustam suas ofertas para Inclulr métodos populares em cada pals.

Impacto da tecnolegla no setor de
Acquiring

De gue forma os IPS Investem na
adaptagdo de novas tecnologlas?

*Os cartes e os pagamentos Instanténeos, seja com contas
ou way-to-way... Isso val ganhar.”

as IPs também Investem em pagamentos Instantdneos e exploram o
potencial do blockchaln para transagBies mals rapldas e seguras.

Regulacio e Compliance

Como a regulacdo afeta o processo de
InternacionalizacBo das empresas de
acquiring?

“0 KYC... & diferente de Portugal para a Espanha... tem
que ter |14, se calhar, uma equipa de compliance,
Igualmente. "

Embora o passaporte europeu facllite a entrada Iniclal, cada pais alnda
mantém suas proprias exigénclas de compliance e KYC (know your
customer), o que obriga as empresas a realizarem adaptagiies significativas
para estarem em conformidade com as normas locals. o que val aumentar os
custos e a complexidade da operacio, especlalmente se for necessario
‘estabelecer equipas de compllance em cada novo mercado.

Regulacdo e Compliance

Qual € o Impacto dos payment schemes
nas regulamentacies que afetam as
empresas de acquiring
Internaclonalmente?

“No munde, se nds quisermos nos tornar Internaclonals,
temos que Ir com a Visa  com a Mastercard... "

Essa estrutura Integrada ajuda as empresas de acquiring a manterem a
conformidade e reduz o tempo necessario para se adaptar a novos
regulamentos.

Regulacio e Compliance

Quals sdo as melhores praticas para
garantir o compliance em miltiplas
jurisdigdes?

n.a.

n.a.

Parcerias e Colaboraghes

Qual € o papel das parcerias estratéglcas
no processe de Internaclonalizacdo das
empresas de acquiring?

“Para se ganhar a experiéncla de como € que um
determinado mercade funciona, ou faz uma parcerla cu
tem de comprar |3 uma empresa.”

Parcerias locals permitem que as empresas de acquiring escalem suas
‘operagiies gradualmente, testande o0 mercade sem o compromisso Iniclal de
‘estabelecer grandes Infraestruturas. Isso oferece flexibilidade para expandir
‘ou adaptar a presenca conforme a resposta do mercado.

Parcerias e Colaboragies

Como as empresas de acquiring podem
beneficlar de colaboragBes com parceiros
(locals)?

"Quando pensdmos que (amos para a Espanha... Vendemaos
parte do capital para termos acesse a um braco financeiro,
para |a conseguirmos estar presentes.”

'0s parcelros locals, como bancos e fintechs, oferecem acesso Imediato a
Infraestrutura financeira e de pagamento, como redes de transagfes e canals
de distribulgdo. Isso reduz o Investimento e acelera o lancamento de servigos.
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Contexto Geral do Mercado de Acquiring

Pergunta
Comao vock vé a evolugio do
acquiring nos ditimos anos?

Resposta
Olhando para o acquiring como um negdcio a explorar, Portugal 4 nio val
chegar, nio hd margem, é um mercado ocupado.

pretacio resposta
O negéclo de acquiring em Portugal néio tem onde crescer
mercado estd ocupado e liberta pouca margem.

Contexto Geral do Mercado de Acquiring

[Como vocé vé a evolucBo do mercado de
acquiring nos ditimos anos?

O tipo de comerciantes que queremos atingir. O pequeno comerciante, esse val
ser sensivel ao preco, pouco mais. ...Ir ao tipo de diente, as necessidades. Por
exemplo, o grande retalho, ou o retalho de venda mals premium, em que dar
alguma atengdo ao dliente, depende da

(Os acquirers precisam de considerar na sua estratégla a tipologia de
comerciantes a priorizar, uma vez que os diferentes tipos
terdo e multo

Contexto Geral do Mercado de Acquiring

Quals desafios especificos as empresas de
acquiring enfrentam no contexto global?

‘Contexto Geral do Mercado de Acquiring

(Quals sdo as suas previsbes para o fuluro
do acquiring & dos pagamentos
eletrinicos?

Acho que os Intermedlarios de pagamento cada vez nao podem s ficar na
solucio de pagamento. Tém gque entrar na cadela do prépric negdcio & entender
como ¢ que evolul.

(Os acquirers terao que expandir o seu negodo por além da solucao
de pagamentos, entrando cada vez mals na cadela de negdcio dos
seus comerdiantes.

‘Quals s8o os principals desafios que os
payment schemes enfrentam atualmente,

Internacionalizacdo das empresas de
Acquiring

estrati da sua em| 7

Contexto Geral do Mercado de Acquiring & como |sso afemn as am) de n.a. n.a.
acquiring?

Internacionalizagdo das empresas de 14 considerou a Internacionalizagie na o s

i .. ..

(Quals s8o os principals fatores que
impulsionam uma (a sua) empresa de
acquiring para se Internacionalizar?

...ndo é muito Interessante para grandes players apostarem nas futuras e
Investirem num mercado t0 pequUENd...Nem Sequer crescem em Portugal,
exatamente pela dmensdo do mercado. O mercado em Portugal estd fechade...
as margens deste setor, em Portugal em particular, néo existem. Estdo
perfeltamente esmagadas. Olhando para o acquiring como um negéclo a
explorar, Portugal 34 niio val chegar, nfio hd margem, é um mercado ocupado

As empresas de acquiring nacionals Internacionalizam porque o
mercado naclonal é pouco atrativo por ser pegueno, estar fechado e
ter as margens esmagadas.

Internacionalizacéo das empresas de
Acquiring

Pode descrever as estratégias de entrada
[em novos mercados que tém sido mais
eficazes para as empresas de acquiring,
que sejam do seu conhecimento?

O preco esta a ser declsivo. La fora também este é o prego. Forgue eu acho que
o pdo com manteiga do servico, toda a gente o faz... além do preco, de valor,
os Interfaces que dds, o acesso & Informacdo, a Integragio pelos sistemas de
ERP, tudo Isso pode fazer diferenca.

Na estratégia de Internacionalizacdo os acquirers precisam de
considerar principaimente dois fatores, o preco e os servigos de
valor acrescentado, para se destacarem e para serem mals
atrativos.

Internacionalizaclo das empresas de
Acquiring

Pode descrever as estratéglas de entrada
m noves mercados que tém sido mais
eficazes para as empresas de acquiring,
que sejam do seu conhedmento?

Eu, comerclalmente, sempre achél que ¢ o momento de definir a estratégla e
depols de ir para o mercado e partir. Se estd errada, também tens de ter a
capacidade de mudar. Agora, o mercado tem de ser testado.

A estratégla para abordar caga mercado tem que estar claramente
definida antes de se entrar em mercado. Apés a entrada a
estratégla deve ser testado e se necessirio, alterada.

Internacionalizaglio das empresas de
Acquiring

Pode descrever as estratéglas de entrada
lem novos mercados que tém sido mals
eficazes para as empresas de acquiring,
que sejam do seu conhecimento?

Conseguimos estar em varios paises, centralizando servigos em Portugal e 1§
fora temos uma equipa de vendas.

Uma das abordagens para intemacloaniziagdo ¢ de prestar os
servigos de acquiring cross-border, tendo Portugal como hub &
equipas de vendas locals.

Internacionalizagdo das empresas de
Acquiring

|Consegue Identificar os tall winds (fatores
tavoraveis) que poderdo ajudar a (sua)
empresa de acquiring suceder na
Internacionalizagio?

Se eu j4 tiver felts um trabalho in-house e tiver um processo cost-effective e
cost-competitivo, vou ter aqui para o mercado. ...se eu estivesse aqul para fora
€ |a tentar perceber quals eram os palses onde eu tinha mais margem

Ter os processos Internos competitivos e cost-effective, aliados a
escolha de mercados-alvo Intemnacionals com maler margem
rnam mals rentavel e aumentar a

tor
probabilidade de successo.

Internacionalizaglio das empresas de
Acquiring

(Cansegue |dentificar os head winds
(fatores desfavordvels) que poderfio ajudar,
a (sua) empresa de acquiring suceder na
Inter

Em outros paises o Acquiring desenvalveu-se come uma atividade propria. Em
Portugal, ndo. Fol sempre muito uma atividade assoclada a0 banco... & um
negdcio que ndo dé dinhelro.

As margens habitualmente libertadas pelo negécio de acquiring
habltualmente s30 balxas - & um negdclo que da pouco ou nenhum
dinhelro.

Internacionalizaglio das empresas de
Acquiring

Consegue Identificar s head winds
(fatores desfavordvels) que poderfio ajudar
a (sua) empresa de acquiring suceder na
Inter ?

O que eu acho € que, cada vez mals também, Portugal tem muita
especificidade para ser comparado com outros paises.

As especificidades do contexto de pagamentos em Portugal em
comparagioc com 0s outros paises dificulta as adaptagbes necesirias
para Internacional|zar.

Internacionalizaghio das empresas de
Acquiring

‘Consegue Identificar os head winds
(fatores desfavordvels) que poderio ajudar,
a (sua) empresa de acquiring suceder na
Internacionalizacio?

Eu ndo vejo (vantagens das nossas empresas para uma potencial

Internaclonalizagio). Nesta altura ndo vejo. ...n80 acho que as empresas
portuguesas estejam num ponto de Ir para fora, ndo sio As

eampresas portuguesas ndo, N80 Me parece qua tenham UM escala para vingar.

As empresas nacionals de acquiring nio aparentam ter vantagens
para Inten Uma das razbes @
uma escala demasiado pequena.

O Papel dos Payment Schemes na
Internacionalizaclo de empresas de
Iring

Como wocé descreveria o papel dos
payment schemes atualmente no

© contexto europeu val determinar o que é gue val acontecer. Vamas ter um
scheme europeu? N3o vamos ter um scheme europeu? Vamos dar o salto e
acabar com o concelto de scheme? AutenticagBes? H4 todo um conjunto de

global de

que est3o a acontecer no mercado.

0 mercado estd a passar por uma mudanca, com elevada Incerteza
em termos do que Ird acontecer com as IPS (pagamentos com
cartio) e aparecimento de um esquema de pagamentos europeu
(Euro Digital).

O Papel dos Payment Schemes na
Internacionalizacéo de empresas de
Acquiring

(Como vocé descreveria o papel dos
payment schemes atualmente no
ecossistema global de pagamentos?

Visa e a @ ter em de & muite, até por setor,
portanto, o baixo valor. O baixo valor sempre fol um tema. O Fayment
Scheme, so trabalha com o acquirer. Mas eles agora estdo al com o clique do
PAY, hé a capacidade de fazer a promoglo, de financlar uma implementacio ou
outra.

A colaboragio dos acquirers com os payment schemes &
Incontornavel. IPS favorecem via incentivos os pagamentos mals
[que |hes sBo mals Interessantes, como os pagamentos de baixo
valor ou click to pay.

O Papel dos Payment Schemes na
Internacionalizaglio de empresas de

Acquiring

De que maneira os payment schemes
tacllitam ou complicam a entrada de
ampresas de acquiring em novos mercados
Internacionais?

Pagamentos locals. O Ideal na Holanda, ele ja cresceu, 4 fol além da Holanda.
Vejo o Ideal, que & top. Na Alemanha, 0 Giré. Cartbancalre (Franga) & muito
débito. Quando entramos no mercado, devemos estar preparados para aquilo.

Ao Internacionallizar, os acquirers t8m que ter as suas solugBes
preparadas e adaptados para aceitar 0s melos de pagamento locals
e existem muites na Europa.

O Papel dos Payment Schemes na
InternacionalizacBo de empresas de
Acquiring

De que maneira 0s payment schemes
facllitam ou complicam a entrada de
empresas de acquiring em novos mercados
Internacionais?

Como é que a Visa e Mastercard, eventualmente, de que forma é que Incentiva
os operadores. eu via em acquirers malores, e a explicaglo que a Visa e a
Mastercard me deu fol que pelo nome delas j& chegam a escalBes que n8o estio
publicados, s8o acordos diretos, gue tém pregos muito mails baixos. Multo

mals.

As IPS fecham acordos Individuals com os acquirers malores,
oferecendo-Ihes as condigBes comerclals muito benéficas (pregos
mals baixos) & indlvidualizadas.

Impacto da tecnologia no setor de
Acquiring

Quals InovagBes tecnol6gicas tém mals Impj

(A componente do valor....0 que € que nos podemos acrescentar na plataforma.

Seguranca, conveniéncia, Isso ndo é tema hoje em dia. Nio ha inovaglo all. Um
pagamento, passar o cartio numa maquina, sejd numa maquina minha, do A 3

8, C a D, ndo & diferenclador passar o cartdo.

Dificuldade das empresas de acquiring de se diferenclarem dos
concorrentes apenas oferecendo um terminal POS "bonito” e os
servigos considerados basicos, com a seguranca e conviniéncla nas
[compras de cartdo.

Impacto da tecnologla no setor de
Acquiring

(Como as empresas de acquiring adaptam
s seus produtos & servigos para atender
&s necessidades de diferentes mercados
Internacionais?

0 que eu acho que tem que trabalhar o comerciante. Eu acho que Isso faz toda

s acquirers devem apostar na experiéncia dos seus clientes

a diferenga. Ter um valor nos sistemas de suporte. essa
Interface, nem os back-office. E al hd multo valor para dar.

[{ evoluindo os sistemas de suporte, back-office,
melhorando UX.

Impacto da tecnologla no setor de
iring

(Como as empresas de acquiring adaptam

05 seus produtos e servigos para atender
4s necessidades de diferentes mercados
Internacionais?

e todas as do acquirer...., nés
mastigdvamos tude do nosso lado e transformamas em APL Hoje em dia, € o
que se quer, APL

Os payment facilitators acrescentam multo valor criando as APLs
[com |ntegracdo simples, retirando complexidade e dificuldades dos
acquirers.

Impacto da tecnologla no setor de
Acquiring

[Como as empresas de acquiring adaptam
05 seus produtos e servigos para atender
&s necessidades de diferentes mercados
Internacionais?

E 2 Interoperabilidade val existir, as vdrias solugBes v8o ter que conviver.

O acquiring estd a caminhar para uma malor Interoperablldiade
entre as diferentes solugbes.

Impacto da tecnologia no setor de
Acquiring

|Como as empresas de acquiring adaptam
05 seus produtos e servigos para atender
s necessidades de diferentes mercados
Internacionais?

Do ponto de vista do prestador de pagamento, temos de ter os Intergragbes
para Isto e trabalhar também as parcerias para complementar este valor.

Grande impacto positivo de integrar os produtos de acquiring com
os sistemas Internos dos comerciantes, como ERP para agllizar a
"

Impacto da tecnologia no setor de
Acquiring

[Como as empresas de acquiring adaptam
0s seus produtos & servicos para atender
as necessidades de diferentes mercados
Internacionais?

Em Portugal, acho que o tema ¢ tecnologia, daramente. Tecnologia para
trabalhar a componente do custo e tecnologia para trabalhar a componente do
servigo, para estudar a diferenca.

Os acquriers portugueses devem investir na tecnologla para se
diferenciar através de custos mals reduzidos e servicos (experiéncia
de cliente) superior.

Impacto da tecnologla no setor de
Acquiring

De que forma os IPS Investem na
cio de novas

n.a.

Reguiacic e Compliance

(Como a regulacio afeta o processo de
Internacionalizagio das empresas de
acquiring?

Banco de Portugal, o regulador, a comecar a oferecer instrumentos, eu nio vou
dizer de pagamento, mas de transferéncla de fundos.

Os reguladores comegam a competir (Indiretamente) com as
empresas de acquiring.

Regulacdo e Compliance

Comao a regulacio afeta o processo de
Internacionalizagio das empresas de
acquiring?

Eu ndo conhego a regulaglio dos outros paises, mas eu conhego a nassa, & a
nossa ¢ muito exigente. Estd a comecar a ser demaslado exigente. O nosso
regulador entSio ndo faz triagem nenhuma, ndo &7 Aplica a mesma bitola a
todas as empresas,

0Os reguladores europeus tém Iiberdade na forma como aplicam as
normas europelas, em alguns casos dificultndo a vida para os
acquirers

Regulacio & Compliance

(Qual é o Impacto dos payment schemes
nas regulamentagbes que afetam as
empresas de acquiring
Internacionalmente?

A Gnica colsa que eu aprendi é ter sempre algum

Sempre. O que ¢ mals custoso.

Ao Inten , 0s acquirers devem sempre Investir em
especialistas de compliance, o que acarreta custos adiclonals.

Regulacio & Compliance

(Quals sdo as melhores praticas para
garantir o compliance em mditiplas
jurisdigBes?

n.a.

Parcerias e Colaboragies

'Qual & o papel das parcerias estratégicas
no processo de Internacionalizaclo das
empresas de acquiring?

Tens um parceiro que te garanta. Também nem sempre & facil. (a Bledronca)
n3o aproveita o momento de ter uma empresa portuguesa, & ter uma parceria,
uma partilha, criar Uma empresa em conjunto, que leva-o para fora. Isso nunca

Dificuldade em encontrar um parceiro de conflanga para apolar o
processo de internacionalizaclo dos acqurers. As empresas
(comerciantes portugueses nunca levaram nenhum acquirer nacional
no processo de

Parcerias e Colaboragbes

/Como as empresas de acquiring podem
benefidiar de colaboragiies com parcelros
(locals)?

€ uma colsa muits pouco tangivel, mas que faz toda a diferenca. E a capacidade|
de dar resposta rapida. Compreens3o e empenho na parcenia.

Procurar um parceiro que consiga adaptar-se e ter uma capacidade
respostas para as situagbes Inesperagas.

Parcerias & Colaborages.

(Como as empresas de acquiring podem
beneficiar de colaboragBes com parcelros

Numa l|dgica de um parceiro grande, que tu queres aproveltar para Ir para fora &
assim, fazer-Ihe o teu valor e a tua parceria, para te apresentares no mercago.

(locals)?

Procurar Qrandes parceiros para aproveltar a sua dimensiio
para expancao Internacional.
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Tépico

Contexto Geral do Mercado de
Acquiring

Pergunta

‘Como vocé vé a evolucio do mercado de
‘acquiring nos ditimos anos?

Resposta

Acquiring business Is consolidating the |ast periods, that results frem the volume,
‘compression, cost pressure ...and also results from the compliance regulation
requirements. The Innovatlon speed that Is so high that to follow you need to have
deep pockets, that's why the consolldation justifies or allows to become bigge.

Interpretaciio resposta
Existem diferentes tendénclas no negdclo de acquiring na
Europa, sendo uma delas a consllidagédo do negdclo de
acquiring. A consolidacdo acontece devido a elevada
velocidade da Inovacdo, pressdo pela reducdo dos custos
com elevado volume transacclonal & regulamentagao.

Contexto Geral do Mercado de
Acquiring

‘Como vocé vé a evolucio do mercado de
‘acquiring nos ditimos anos?

Second trend that I see especlally related with online Is white label. So we have a
lot of players that are white |abel and that are consolldating different services. It's
more llke payment facilitators. You are faster In terms of Integration, you can
provide several services at the same time.

Tendéncla de white label (Marca Branca) dos negdcios de
acquiring online, principalmente facllitaderes de
pagamento. Como resultado, malor velocidade de
Integragdo (com comerclantes) e fornecimento de
diferentes servigos de valor acrescetado.

Contexto Geral do Mercado de
Acquiring

‘Como vocé vé a evolucio do mercado de
-acquiring nos dltimos anos?

1 don't think we can have one trend In (acquiring business In Europe), general trend,
because we have different markets and markets have some specifics. There are blg
markets big enough to shape the way they develop acquiring business. France,

‘Germany, Italy, Poland... are shaped on the different way than the markets around.

Ndo existe uma tendéncla unica europela no mercado de
acquiring. Os grandes mercados como Franca, Poldnla,
Alemanhd e Italla sdo grandes o suficlente e acabaram
porm se estruturar de forma diferente.

Contexto Geral do Mercade de
Acquiring

Quals desaflos especificos as empresas de
lacquiring enfrentam no contexto global?

This consolidation Is happening on the capital level...you have cross border already
around Europe In online...only the biggest ones, centralized networks are able to
handle It and usually they have a dedicated solution |Ike gateways... (In Poland) the
biggest acquires are not local on capital level.

‘Consolldacdo de acquiring 2 nivel de capital (M&A)
perm|te aos grandes acquirers Internaclenals criar soluges
proprias como as Gateways de pagamento € prestar
servigos de acquiring cross-border.

Contexto Geral do Mercado de
Acquiring

‘Quals sdo as suas previsies para o futuro
'do acquiring & dos pagamentos eletrdnicos?

We might see (consolidation also) from the technical licensing perspective, product
perspective. ... So you have some specific customization to local markets, but the
core Is always central, so you have It managed centrally In one place.

‘Consolldacdo do ponto de vista técnico, de produte, fard
com que haja uma solucdo tecnoldgica unica homogéncia
.com alguma costum|zacdo para 0s mercados (europeus).

Contexto Geral do Mercado de
Acquiring

‘Quals sdo as suas previsiies para o futuro
'do acquiring & dos pagamentos eletrinicos?

The local acquirers will always have the advantage of knowing better and being
more agile in providing the specific solution, the flavor of the local needs. Every
region, every country has Its own needs, and the local players probably will
specialize In these niches.

Especlalizacdo dos acquirers locals nas necessidades locals,
servinde os nichos.

Contexto Geral do Mercado de
Acquiring

Quals sdo os principals desafios que os
payment schemes enfrentam atualmente, e
'como Isso afeta as empresas de acquiring?

n.a.

Inter acio das

Ja a Inter acio na

‘empresas de Acquiring

‘estratégla da sua empresa?

SIBS also Invested In Paytel... Paytel Is still the biggest acquiring business in SIBS.
Paytel belongs to the big group that has a lot of product portfollo, a lot of solutions,
and It com and

‘Grupo portugues SIBS adquiriu um negoclo de acquiring
Polaco PayTel, f Ihes as sol e
competénclas. £ um madelo diferente da Worldline, por
exemlpo.

Inter acio das

Quals sao os principals fatores que

‘empresas de Acguiring

I 1 uma (a sua) empresa de
‘acquiring para se Internacionalizar?

SIBS cares extenslon of Its activity. So acquiring Is an Important part also of
processing because the consolidation continues.

Grupo SIBS Internacionalizou-se no negocio de acquiring
para extender a sua atlvidade core (processamento das
transacies) via consolldagdo Internacional.

Internacionalizacdo das
‘empresas de Acguiring

Pode descrever as estratéglas de entrada
‘em novos mercados que tém sido mals
eficazes para as empresas de acquiring, que
sejam do seu conhecimento?

SIBS Group bought the Paytel acquiring business (n Poland.

Entrada via M&A, como a SIBS que comprou a Paytel na
Palénia.

Internacionalizacdo das
‘empresas de Acguiring

Pode descrever as estratéglas de entrada
‘em novos mercados que tém sido mals
eflcazes para as empresas de acquiring, que
sejam do seu conhecimento?

You need to add the product, you need to have the operations, you need to have the
licensing prepared for local needs - this Is the core. I would say If you want to go
abroad, be prepared with this Investment.

Antes de Internaclonallzar, o acquirer precisa de tratar do
‘essenclal, |.e., assegurar que tem um produto em
condliglies, as operagies bem montadas € o licenclamento
estd Isto requer Investimento.

Internacionalizacdo das
‘empresas de Acguiring

Pode descrever as estratéglas de entrada em)|

So acquiring business Is all about sales. And sells Is always local. The sales requires
local resources, local relations and local thinking.

As vendas nos mercados Internacionals tem que ser feitas
localmente, alocando recursos locals e gerindo relagBes
‘comercials com proximidade.

Inter acdo das

‘Consegue |dentificar os tall winds (fatores

‘empresas de Acguiring

f que poderdo ajudar a (sua)
‘empresa de acquiring suceder na

The win win |s that the Paytel for SIBS group Is like Internal client. What Is the most|
relevant element of this cooperation Is also that we work like one team, like Internal
teams, although we are clients, but we try to work together not only as the Investor,

Forte cooperacdo entre o Grupo SIBS e a Paytel é
principal chave do sucesso. Esta cooperagdo estende-se
por além da relagdo fornecedor (SIBS) - cliente (Paytel),

acdn?

Inter

but really the services.

trabalham como uma equipa.

Inter acio das

‘Consegue Identificar os tall winds (fatores

‘empresas de Acguiring

f que poderdo ajudar a (sua)
‘empresa de acquiring suceder na
Internacionalizacdo?

Uma das vantagens de consolidagde Internacional dos

What's really Important s to have access to S0 Access to
technology due to know-how that local acquires do not have.

acquirers (Inter zacdo via M&A) & a partilha da
‘experiéncla, conhecimento e tecnologla
Internaclonalmente.

Internacionalizacdo das
‘empresas de Acguiring

‘Consegue Identificar os head winds (fatores
‘desfavoravels) que poderdo ajudar a (sua)
‘empresa de acquiring suceder na
Internacionalizacdo?

'You have a proper process, you define It well, you bulld It well, but it takes slightly
longer because you need to take decislons that are better structured... high standard
means also more costly and you Invest more time (n It. You can go to corporates
because the corporates used to have structured process. (At a small scale) you are
more agile, but at the same time being more aglle, it means that you don't have
prOper processes.

Decisdo entre pequena dimensdo do acquirer com
agllidade vs grande dimensdc com os processos e SLAs
bem definidos, mas lentiddo e custo mals elevado.
‘Grandes acquirers conseguem anagariar grandes
comerclantes Internaclonals como clientes.

Internacionalizacdo das
‘empresas de Acguiring

‘Consegue Identificar os head winds (fatores
‘desfavoravels) que poderdo ajudar a (sua)
‘empresa de acquiring suceder na
Internacionalizacdo?

In card present, the Internationalization requires and all acquiring requires scale. So
It's very difficult and costly to go to other markets. Because you need to get a
minimum scale that acquired needs to have.

E necessdrio ganhar escala para poder Internacionalizar o
negdclo de acquiring.

& Papel dos Payment Schemas
na Internaclonalizacdo de
‘empresas de Acguiring

Como vocé descreverla o papel dos
payment schemes atualmente no
‘ecossistema global de pagamentos?

Schemes are trying to take over this traffic, also account to account. They're trying
to be part of this scheme. So far very successful. They are Introducing new products
to take these volumes.

As IPS t&m sido bem succedidos em entrar nos pagamento
‘account-to-account, Introduzindo novos produtos e
Investinde nas solugBes, que lhes permitem aumentar os
volumes transacclonals.

O Papel dos Payment Schemes
na Internaclonalizacdo de
‘empresas de Acquiring

De que manelra os payment schemes
facllitam ou complicam a entrada de
‘empresas de acquiring em novos mercados
Internacionals?

n.a.

Impacto da tecnologla no setor|
de Acquiring

'Quals Inovagbes tecnoldgicas tém mals
Impactade o setor de acquiring?

The baslc technology for acguiring Itself... it's becoming like a domain of big
technological companies... You have some functionalities that are being created
around acquiring, mostly on the card not present.

As malores evolugBes tecnoldglicas estdo a ser
Impulsionados em eCommerce (card non present) pelas
‘empresas tecnoldgicas de grande dimensdo.

Impacto da tecnologla no setor
de Acquiring

Quals Inovaghes tecnoldglcas tém mals
Impactado o setor de acquiring?

Moblle wallets are getting already to very high share of payments, getting to 60%.
Especlally having the cards tokenized Inte the mobile wallet. Local payment methods
also go the same directions. They are also tokenized Into wallets.

‘Crescimento de tokenizagdo dos cartbes e metodos de
pagamento locals traz consigo a proliferacdo de
pagamentos com 0s Moblle Wallets (smartphones).

Impacto da tecnologla no setor
'de Acquiring

Como as empresas de acquiring adaptam os
'seus produtos e servigos para atender as
necessidades de diferentes mercados
Internacionals?

SoftPOS Is becoming very simllar to @ commerce... having soft positive technology,
the front end |s just plece of software that you can Install everywhere, on any device
or appropriate operational system. It means that soon terminals (hardware) might
become Irrelevant, ... payment terminal production sector might disappear.

‘Os acquirers apostam cada vez mals no software como
SoftPOS, que possibllita aceltar os pagamentos em
virtualmente gualquer terminal. A producdo do terminals
flsicos POS (hardware) val tender a desaparecer.

Impacto da tecnologla no setor
'de Acquiring

De que forma os IPS Investem na
‘adaptacdo de novas tecnologlas?

Blik Is not taking over the traffic from cards, taking all the traffic from the pay by
link. Mastercard becomes the shareholder of Blik and It allows them to use the

As empresas como Mastercard Investem nos melos de
pagamento locals como Blik & permitem a utilizacdo da

Mastercard logy and Mastercard ralls for the contactless payment.

sua , desta forma a sua Influéncla.

Regulagio e Compliance

‘Como a regulagdo afeta o processo de
Internacionalizacdo das empresas de
‘acquiring?

So we see continuous trend on the local regulation that it's evolving and It's bringing
some new requirements to acquires some of them. So they are challenging In terms
of technological, they are challenging in terms of the business process that are
limiting or giving new requirements In terms of verification, also generating
additional risks, moving |labllitles towards the acquirers. So let's say creating a
difficult environment for us In terms of cost and risk and also allocating resources to
these non business project.

A crescente regulacdo tem criado dificuldades aos
acquirers, aumentndo custos, riscos e obrigado a desfocar
'0S recursos para cumprir com os requisitos de
regulamentagio.

Regulacio e Compliance

Qual € o Impacto dos payment schemes nas
regulamentacies que afetam as empresas
‘de acquiring Internaclonalmente?

n.a.

n.a.

Regulacio e Compliance

'Quals sdo as melhores praticas para garantir
‘o compliance em multiplas jurisdigBes?

when I joined Paytel six years age, |t was one person. Now (n the risk, compliance
and legal, we'll have maybe six people.

Empresas de acquiring tdm aumentado as suas equipas de
‘complience para cumprir com a regulamentagdo.

Parcerias e Colaboraces

Qual € o papel das parcerias estratégicas no
processo de Internacionalizaco das
‘empresas de acquiring?

Partnership will grow and [t will result from speclalization of the acquiring business
providers. It will be difficult to continue doing everything In house or to be
specialized In everything. So I belleve that partnership will be more and more
relevant both to grow the business. It will be partnership on the sales process, [t will
be partnership on the product process.

As parcerias no negoclo de acquiring irdo aumentar cada
'vez mals, com aumento de especlalizacdo. Para crescer o
negéclo de acquiring ser cada vez mals procurar parcelros
para as vendas e para o produto.

Parcerias e Colaboracies

‘Como as empresas de acquiring podem
beneficlar de colaboraces com parceiros
(locals)?

So you have already 1234 elements from acquiring to the final clients. Historically
there was acquired In the merchant. Right now It's not only one In between, but we
have cases already with two In between.

Tem havido um aumento de participantes na cadela de
valor do negéclo de acquiring, com aparecimento de
diferentes players entre o acquirer @ comerclante.

Parcerias e Colaboragies

‘Como as empresas de acquiring podem
beneficiar de colaboracies com parceiros

(locals)?

So 1 think aguaring Is becoming like, you know, electricity. I see the trend In some
cases and acquires not being active. They might become just provider of like
processing, Including |icensing and settlements.

Os acquirers precisam de procurar novos parcelros para
aumentar a sua proposta de valor, correndo o risco de se
tornarem comodity, se ndo o fizerem.
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SIBS PAGAMENTOS

Tépico
Contexto Geral do
Mercado de

Acquiring

Pergun

Como voct vé 2 evolugdo do mercado de acquiring nes Gitimos anos?

Eu gosto de distinguir entre e-commerce e fisico, gosto de distinguir entre a
desmaterializagio dos equipamentos, porque é Isto que pesa.”

Interpretacio da resposta

O mercado esta a evolulr para um ambiente mais digital, com
desmaterializagio dos equipamentos fisicos.

Contexta Geral do
Mercado de

Acguiring

Quals desaflos especificos as empresas de acquiring enfrentam no
contexto global?

“Nés temos tido este desafio. Efetivamente o contexto regulatério ndo & multo
favordvel. Temos cada vez mals Informaghio a entregar que é-se entregar uma
toda... no contexto de expansdo de & muito consegulr

© ambiente reguiatdrio € complexo e no contexto de expansdo
de |icenclamento toma-se muito complicado os acquirers

este desaflo.”

Contexto Geral do

Quals desafios especificos as empresas de acquiring enfrentam no

“Nds temos um acquirer, temos uma gateway, temos uma plataforma que
funciona a nivel europeu, vamos agarrar, meter dentro do nosse portfdlio o

A Integragho ¢ aceitagdo de diversos métodos de pagamento

Gnica gateway como soluglo.”

e '"n"gu contexto global? malor nimero possivel de local payment methods europeus, @ oferecer uma locals dentro da mesma gateway de pagamentos.
cquil (inica gateway como solugdo.”

Contexto Geral do *Vamos para um caminho de desmaterializagdo, para um smart POS, que & um

Mercado de 3:::;:;::?5 Ems previsiias parn o fubaw do sayuiring & das pagamantns smartphone banal desta vida, onde eu tenho um bloco |6gico, ou para um soft xlz" no Siumrllwﬂ:;;an POS & SoftPOS. cresoants, oom

Acquiring POS que é, }4 nem tenho nada fisico.” usBes

Contaxto Garal 4o “Nds temes um acquirer, temos uma gateway, temos uma plataforma que

Marcado de Quals s8o as suas previsdes para o futuro do acquiring e dos pagamentos (funciona a nivel europeu, vamos agarrar, meter dentro do nosso partféllc o Integraglio de métodas de pagamento locals na gateway de
ing eletrdnicos? malor ndmero possivel de local payment methods europeus, e oferecer uma pagamentos.

Contexto Geral do
Mercado de

Quals sdo as suas previsbes para o futuro do acquiring e dos pagamentos
eletrdnicos?

“Cada vez mals tens de ter um tallor-made para cada um dos teus dientes, ou
dientes tipicos.”

SolugBes especializadas e tallor-made

Acquiring
Contexto Geral do
1 |Mercado e (Quals sio os principals desaflos que os payment schemes enfrentam Ha uma transicdo cada vez malor dos utilizadores finals... de fugir & Visa e & Existe uma grande diversificaco de métodos de pagamento
A ring atualmente, & como Isso afeta as empresas de acquiring? stercard. locals & reducdo da Influéncla da Visa & & Mastercard.
Estamos a falar de um contexto europeu hiper regulado. Cada vez mais temos  |Elevada pressdo regulatbria no contexto Europeu, com
v gm?,—:: ;m:q:‘m‘;‘am afetn 0 processn e Intemacionalimcla des smpresss temas de data protection, cada vez mals temos seguranca de Informacdo, cada |obrigacies crescentes em termos de Data Protection,
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vez mals temos de certificaglo, de operativa, de AML, de KYC."

sequranca, AML, KYC, etc.

Internacionalizaca

" "Na Polénia... fol feita a aquisicio de um acquirer local, que & a Paytel, e, Sim a SIAS 4 Internacionallzou para a Polénia, especificamente
:eﬂ:‘ empresas - \Jé e a 08 3us emprosa? entretanto, nés fomos enquanto brago digital.” com as solugdes digitals
cquiring

Internacionalizacs ,,
o das em, s |14 3 na égla da sus empresa? ;s ?&gmmznman;ur!\cs 16 [palses)... o objetiva é em 2025 estarmos nos oo &m 16 palses & preveem no proximo ano estar em
de Acquiring paises da Zona Euro.
Internacionalizagh

Quals sio os principals fatores que impulsionam uma (a sua) empresa de|"0 e-commerce & mals fadl vender em qualguer lade, ndo precsamos
:e":::u"l‘""mm‘ acquiring para se Internaclonallzar? propriamente das logisticas, dos TPAs, dos terminals genéricos ..." 0 comdrelo alacrfnico ghabal amd & craacar
'n":sﬁ,mﬁ Quals s80 0s principals fatores que Impulsionam Uma (a sua) empresa de|"Os grandes comerciantes perdem esta agilidade. EntSo nds vimos daqui um | SIBS Pagamentos pretende responder & procura de solugBes
de Acquiring [acquiring para se Intemacionalizar? bocadinhe um nicho... oferecer uma Unica gateway como soluclo.” integradas em certos nichos
Intemacionalizaca |Pode descrever as estratégias de entrada em novos mercados que tém |,
o das empresas |sido mals efi para 35 empy de acquiring, ue sejam do seu Pumaluu mm“rnm: :rr:sn'memn fol a amqulggso : ;:\ acquirer local, que éa  |cr o Interna via aquisicio
ge “qumpwsa hecimento? aytel, e, entretanto, omos enquanto brago digital. deos acquirers locals
Iun;as m\\mal\z:@ sido mals :fl:r:ss Wﬁt:g::‘:e emr;eua;qrr&m‘g mlzg::;:sxo:::m " .. estamos a construir s8o parceiros locals que nos permitam ou entrada no Realizar parcerias estratégicas que permitam entrada no
da A:qum‘ngz“ conhecimanto? e mercado ou ¢ alternativa a suporte deste local payment methods. mercado ou suporte dos local payment methods.
Internacionalizacd "Vamos para um caminho de , para um smart POS, que & um

(Consegue Identificar os tall winds (fatores favordvels) que poderSio Desmaterializacio dos pagamentos ¢ 0 aumento da
;::‘m’u’r"p'“g”” ajudar a (sua) empresa de acquiring suceder na Intemaclonalizagio? smartphone ban! desta vide. . . desmaterializamos 3 totalidade do digitalizacio favorece a expansio
Internacionalzach "A PSD2 d4 aqul um enquadramento um bocadinho diferente, mas perm|te um
0 das empresas :"m'rg;!;::rﬂ':‘::;t;: Mm(”;m ':'::ﬂm;’ﬁzmﬂﬂ? bocadinhe malor agilidade que €, nds temos um regulador base, no NOSS0 Caso & E:; © passoporte europeu das IPS ¢ mals facll a expans3o na
de Acquiring Judar a (sua) emp: acruiring sucade; Ao o Banco de Portugal” p3-
Internacionalizaca “Efetivamente o contexto regulatério ndo & muito favoravel. Temos cada vez

Consegue identificar os head winds (fatores desfavoravels) que poderdo
0 das empresas mails Informacdo a entregar... no contexto de expansdo A por parte do Banco de Portugal
de Acquiring ajudar a (sua) empresa de acquiring suceder na Interacionalizagio? muito complicado consequir este desafio.”

Internacionallzaca

Consegue Identificar os head winds (fatores desfavordvels) que poderSio

“€ um desafio manter uma plataforma capaz de Integrar multiplos métodos de

A Integragio de métodos de pagamento locals em diferentes
peus

complexa e cara, 0 que

Payment Schemes
na

Como vock descreveria o papel dos payment schemes atualmente no

“Na Europa, os niimeros em termes de POS e em termos de transacional, 80%

:en:s empresas | N e} empress de acauiring suceder i  locals, que todas as normas e certificagBes sejam aumenta a pressdo sobre as margens das empresas de
cquiring judar cumpridas. acyiring
O Papel dos

Dominio de Visa & Mastercard no mercado de pagamentos, com
B0% das transacbes online a passarem por uma destas dols

Payment Schemes

na
Internaclonalizagh
0 de empresas de
Acquiring

De que maneira os payment schemes facilitam ou complicam a entrada
de empresas de acquiring em novos mercados Intemacionais?

“Visa e Mastercard temos, e, como é dbvio, eles s3o os malores players do
mercado e fadilitam transages Internacionals, o que ajuda bastante em termos
de cobertura global.”

global de das transagbes online passam por uma destas dols operadores.”

o de empresas de opsradores.
Acquiring

0 Papel dos

Payment Schemes -

No contexto europeu, tens Visa e Mastercard, que s30 os grandes Incumbentes, |Visa e Mastercard sdo os grandes Incumbentes no contexto
na ach Como ““"Im" :;' O pape| dos payment schemes atuaimente no mas depols tens outros payment schemes |ocals que tém uma adesio muito Européu, mas sofrem concorréncla dos melos de pagamentos
o de am o a forte e desafiam este dominio.” locals, que obrigam @ necessidade de Inovacao
Acquiring
O Papel dos

Os IPS facllitam a entrada em navos mercados, facllitando as
transagBes Internacionals.

Impacto da
tecrologla no
setor de Acquiring

(Quals InovacBes tecnolégicas tEm mals Impactado o setor de acquiring?

“Estamos a desenvolver soluglies como o SOFT POS, que J4 sio desligadas de
terminais fisicos.”

Desmaterializagdo dos terminals de pagamento fisicos com
desenvolvimento das solugBes como o SOFT POS.

na
setor de Acquiring

Interessantissima e & uma ferramenta que nos traz valor acrescentado.”

Impacta da .,
tacnolagla no Quals InovacBes tacnoldgicas thm mals Impactado o setor de acquiring? H'” segmento de grande retaiho... 0 buy now, pay later & profundamente O cresciments das solugBes Buy Now Pay Later
setor de Acquiring sruptive.
Soluces de “Olhando para a Europa toda, multl-currency & uma ferramenta brutal... &
pagamento Quals InovacBes tecnolégicas tém mals Impactado o setor de acquiring? |talvez um dos grandes desafios sefa como montar uma ferramenta de multi- | Tecnologias de multi-cumrency
flexivels currency que permita transagbes na moeda de origem do wtllizador.”
Impacto da “temos uma plataforma que fundiona a nivel europeu, vamos oferecer uma
Como as empresas de mwmng adaptam 0s seus produtos e servigos o Desenvolvimento de payment gateway unica para a Europa,
:mlzlzgmm para atender s mercados ;uuu‘as-;:alvway como solugdo, que Integra todes os métodos de pagamento que Integra todos os mét de pagamento locals.
e o0 |e que forma o5 1PS investem na adaptagho e novas tecnalogias? *Estamos a desenvolver solugies como o SOFT POS, que 4 580 de [o talizagso de fisicos e solugdes como
setor de Acquiring terminas fisicos." soft POS
|satar de Acquiring
Impacto da e que forma s IPS Investem na adaptagio de novas tamologias? *o buy now, pay later é profundamente disruptivo. £ uma ferramenta Integraco de novas solucBes de pagaments, como Buy Now,

Pay Later

“A PSD2 dd aqui um enquadramento um bocadinho diferente, mas permite um

Facilitagdo por melo de regulamentagBes como a PSD2 e

oferecer uma soluclo Gnica.”
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Regulagio e Como a regulago afeta o processo de Internacionalizagio das empresas |bocadinhe maior agilidade... temos um regulador base, No NOSs caso & o Banco,
Compliance de acquiring? de Portugal, e depois podemos pedir passaporte no dmbito deste contexto de :;m':":f!"m”m europeu para 25 schemes
licengas para os varios paises.” g
Regulacio e (Como a regulacio afeta o processo de internacionalizacio das empresas |“O nosso regulador ndo é agil... é um nos desaflos que temos. Tem alguma
o de acquiring? anedl o ree " rapida Complexidade e falta de aglidiade do regulador portugues
Regulacio e Como a regulacdo afeta o processo de Internacionalizacio das empresas | “As exigénclas regulatdrias variam muito de um pais para outro, & nds tivemas :::'“.;ﬂ:z;ﬂmmm entre :;r:?"'ﬁr:':ﬁr:;
Compliance de acquiring? de fazer ajustes nos nOSSOs Processos para atender as normas locals.” Im‘?; Iprocesss: parm atander
“Cada vez mals temos temas de data protection, cada vez mais temos
Regulagio e Qual & o Impacto dos payment schemes nas regulamentagies que . exigencia que as empresas de acquiring cumpram rigorosas
Compliance afetam as empresas de acquiring Intemacianaimente? $EQUIANGA oo L1formacao, cada vez Mals temos de certificacho, de operativa, d |1 mas e seguranga
Regulagio e Quals s8o as melhores praticas para garantir o compliance em maltiplas | "As exignclas requlatdrias varlam muito de um pais para outro, e nds tivemas |E crudal adaptar-se As requlamentagBes especificas de cada
Ci 7 de fazer ajustes nOS NOSSOS ProCESSOS para atender as normas locals.” \jurisdicdo, ajustando 0s processos Intemos.
Regulagho & Quais sio as melhores praticas para garantir o compliance em mditiplas | "0 nosso regulador ndo ¢ gil... & um dos desafios que temos. Tem alguma Manutenclio de um didlogo constante com os reguladores:
(= em responder a0s processos.” .
"Estamos a construlr parcerias. Obviamente que ha aqui o desafio quase muito roados
Parcerias e (Qual é o papel das pamznas estratégicas no processo de estratégico de dizer que eu estou a parar na Holanda... O que estamos a ::n:m;:;s;ﬁé;?m:;a;tr e:“m;na :!
= mpresas de acquiring? construlr 530 parcelros locals que nos permitam ou entrada no mercado ou & [ BES S EERE, TEACE pet celtacd
a suporte deste local payment methods.* "
Parcerias e Qual é o papel das parcerias estratéglcas no processo de Cada vez mals o mercado local, com os local payment methods, obriga 2 uma (Facllita a IntegracBo tecnologica necessaria para os mercados
= das empresas de acquiring? Integragho tecnol com cada um [
“Estamos a construlr parcerias... 0 que estamos a construlr sdo parceires locals
Parcerias e (Como as empresas de acquiring podem beneficiar de colaboragBes com Os parcelros facllita a entrada em novos mercados e aceitacio
Colaboractes parceiros (locals)? Que nos permitam pu entrada no mercado ou & aitemativa a suporte deste local (" Fo il B T e
payment methods.
"Cada vez mals comegam a aparecer operadores ou schemes de caracter(sticas
Parcerias & Como as empresas de acquiring podem beneficiar de colaboragbes com  |locals... o que obriga a uma Integragio tecnoldgica com cada um, e os grandes |Optimizagio da eficienda operacional via Integrabes
Colabaragbes parcelros (locals)? comerciantes perdem esta agllidade... entdo nds vimos dal um nicho para tecnoléglcas.
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Contexto Geral de Mercado de
[Acquiring

[como vocé v a evolugso do
mercasa e acquiring nos GIIMes
lanos?

“Nos witimos 5 anos, o processa de alteragdo e de modificacio do mundo
de pagaments fol superior 30 que tinha. nos Gitimos 50 & em
Partugal bastante, bastante, bastante visivel. Nomero 1 a mudanca
oramatica 0o contactiess n3o &7 Que saltou Oe 7% para 80%. € 0
evento fol de facto todo o e-commerce que que comea finalmente a ter
aiguma relevincia m POTIUGaI, &MBOM 3INda MUITo BUém d0S GDJELIVDS.
grances’

[Que o ritmo de digitalizagio do setor de pagamentos estd &
acelarar sendo previsivel gue se acentue ainda mals com a.

$8QUND|300CA0 OF NOVAS TECHOIOGIES & MEI0S. d& PAGAMENto,

destacando-se o melo de compra em plataformas online ou
ndo assistigas.

0 Jo8 Leite citou que esta era a visio,
mals reiterada em recente evento em
que esteve com a presenca de varios
diretores sénior 08 VISA Internacional

Contexto Geral do Mercada de
[Acquiring

[como vock vé & evolugso do
mercada de acquiring nos uitimes
[anos?

"As grandes mudancas para um acquirer que temos hoje, como desaflo &
que se vai apresentar nos préximas 3-4 anos. £ nimero

o que val distinguir as empresas & servigo”

a capacidade de|

ue 05 pagamentos tender8n a ser cada vez mais um passa na
cadeia de valor Que sé pretende seamless, transparente ¢ que
nfio gere qualquer fricgo. Isto obriga a que a qualidade de
suporte e servico seja cada vez mals relevante para o negdal
tradicional mas acima de tudo para os negécios em que a

é

o

O JoBa tinha presente casos recentes
em que um servigo de suporte &
atendimento mals eficaz pode fazer 8
diferenca entre ganhar ou percer um
grance ou um grande

plataferma tecnoldgica & a
|aspeto critico.

Contexto Geral do Mercado de
[Acquiring

[Quals desafios lcos as
|empresas ae acquiring enfrentam no
|contexta giobai?

"Portanta, sistema Integrado val ser o Unico método de Ndellzacso. Que
permite aos aos clientes manterem-se ligados ali @ um a um acquirer”

|Que o elevado nivel concoménclal, com players nacianals e

| globais, val tender 3 destrulr valor & 8 ElIMINGF solughes d&
pagamento mals tradicionals e de menar valor acrescentado e
QU UM 25DCTD & NORIZACRO/TELENCBD Passa extameNte por
ter gateways de papaments Integradas com as solucBes de
|gestia de NegbCio que Para Bl4M do PAgAMENts acrescentem
vaior adicianal.

Reter que em mercados mals madures
e evoluidos existe uma tendéncla para
concentrar & negécio dos pagamentos
em players giobais e de grande
dimennsao e com grange capacidade
de Investimentn

Contexto Geral do Mercada de
[Acquiring

|Quals sdo as suas previsbes para o
[futuro do acquiring e dos
pagamentos eletrnicos?

“A democratizagio no pequens camércio ainga ndo acontecey. Alnda nio

Benmaceu. BU acho gue scantaceram cisss Importanes, coreacess o
Integragbes. Estas formas fAceis Ge pagar ninguém pensa no LIber ou 1o

nas, eu tenha 200 spiicagbes a ninguém pensa nesta 200 aplicacBes *

|Que existe ainda uma encrme fatia (na ordem dos 50%) de
ransagBes financeiras que ainca 80 concretizadas com recurso | ™2
2 dinheiro fisico  que Integrago dos pagamentas, tipo uber,
de forma seamiess nesses negdcios serso uma das tendéncias
nos proximos enos

Ammann- grance pare o cestas

no negicio)
para o comércla online Ird faciiitar ests
mmm abrindo aqui espaco para a
de um gronde volume de
mmem nas proximas anas

Contexto Geral do Mercada de
[Acquiring

[Quats $30 as suas orevisdes para o
futuro do acquiring e dos
pagamentos eletrinicos?

“€u tentel vender um SoftPOS o domingo passado, um café que nBo tem,
nada. Pd as pessoas nda estdo nem al por causa das outras razbes, todas
fiscals e companhia limitada. Acho que & um Tema multo, mas all uma

|Que 550 necessrias alteracles fiscals e até reguiamentares
que incentivem a democratizac3o dos pagamentos e ndo
Impecam este movimento porque & aceitaco ce pagaMentos
aumente a carga fisocal dos negécios em particular das.

o5 negdcias aceltarem um mela de pagamento Gigtal tambeém
pode dar aqul uma ajuda nesta transicde para pagamentes
aigitais

pequencs negécios. A possibilidade da obrigatoriedade de todos|

|A fuga aos Impostos e a faita de
Iiteracia financeira s30 um grave

pagamentos cigitals mas ndo s6

Contexto Geral do Mercado de
[Acquiring

[Quals s3o0 as suas previsbes para o
|futuro do acquiring & gos.
pagamentos eletrinicos?

0 caminho & parcerias para mim & e por isso nés criamos uma aqu. {...),
tem Gué estar Values added Services € Lem Que entregar valor
acrescentaco ao cliente”

|Que os acquirers tem que se reinventar & trazer 205 seus
clientes, os um pacate de valor
que val muito para além da simples aceitagda de
ue 34 © il aferencla nem Jistifich o recelta ¢ 3 nmbum
nto 0s acquirers v apostar
fonemente em sarceras e acoplr o war acrescentade oesses
rta que levam a0s seus

clientes.

Hoje | & uma realidade em setores
COMO & restauracdo & 3 hotelana entre
outros:

Intermacionalizagio das empresas
2 Acauiring

|24 considerou a intemacianalizacio
na estratégia da sua empresa?

“A Unicre J4 tentou Intemacionalizaso desde 2014 ou 13. Bem recorca.
Que fez ISTO com o parceir sucessivos e basicamente fez all uma
pequenina coisa que fol follow the customer (...} aqul
objectividade por miltiplas razdes”

gico e multo
cacace pare s cogsesaei s tom u M e ap3
s, consiserte o ofetiva A Unon sequiu  ecsmenda &
opclo de

nco atuals
DuRcios & Scur am Portge) & & Segut 108 os Pespetos
processos de

|Quais sdo os principals fatores que

das empresas

wuma (a sua) empresa

de Acquiring

Wumnmmgu&émm’mmnﬂn!? (...) Mas o nivel
do mercado também & brutal, nBo &7 Nds nds temos visto
rsm 2 ccupagla e a entrada de players”

ra além de ser um mercado pequeno e multo limitado em
termes de crescimento estd a ser ocupado cada vez mals par
grandes. mmrs Intermacionals, come, o Commerdia Global
Payments, volut etc. Portanto 2
aiematives 580 aros: Gvrsinéar ¢ Intembclonatzar

Intemacionalizagdo das empresas
g2 Acquiring

Pade descrever as estral de
|entrada em noves mercados que
[tAm sido mais eficazes para as
|empresas onmﬂm. que sejam
|80 seu connecim

"Portanto, recorrendo a parcerias com o advento das fintech ¢ coisss do
nero, nés conseguimos fazer melhor. E eu vejo 2 mesma colsa para a
internacionalizacso, *

|As parcerias com empresas tecnoldgicas sio igualmente uma
[opg3o eficaz porque o acquirer acrescenta para além des
soluctes de pagamento uma estrutura sbiida & de conflanca
bem coma o acesss ao setor financelro

Intemacionalizaglo das empresas
02 Acquining

Pode descrever as estratégias oe

em navos mercados que
|tém sido mais eficazes para as.
|empresas e acquiring, que sejam
|60 seu conhecimento?

“A nés Ao temos nem tamanho nem o capital para pader fazer isso, OK,
entdo posso razé-1o da mesma forma eficiente, com retomo eficaz? Se Eu
fizer as parcerias cometas nestes paises?

A malor pare das empresss oe pagaments nadonsls 180 tem

), que a SIBS tem por exemplo,
para se amacionaiiar POr 3QUISIGHO de empresas nesses
paises mas devem priorizar & opCso por parcenias nesses
paises,

Impacto da tecnologla no setor de
[Acquiring

|Como as empresas de acquiring

de
|iferentes mercados Intemadonais?

. 0 SDK com todas as métodas de pagamenta Integrados no Androld ou
rum telemdvel? No & para nés. Estd multo daro que € & uma calxa-
centificada PCI dss que qualquer pessa se pode integrar &,
portanto, Se Eu conseguir fadiitar ISTO NOS meios. De negécio dagueles
dllentes? Eu acho que esta estratégla que estamos 8 sequir. Cam a 08 2
grandes parceiros e agora, eventualmente o terceiro. 6 pode ser uma
estratégia ganhadera, porque € de Balxo risca. E de alto potencial =

A evolugho para solucdes de pagam: bedded” nas
cadeias e valor e em particular nas apuaguue sistemas de
[gestia de negécio e venda a0 consumidar serlo uma tendéncia
& uma opounidade  explorar. A grande apasta da unicre & na
[5u aplicacBio de pogamento que pode ser descarregada pars
telemvels e al ser | com a APPS ou entio
através g SDK com Outrs PIBLBlOrMas Como por exemplo
maquinas de vending etc.

Intemacionalizago des empresas
e Acquiring

|Consegue identificar os head winds
(fatores favordvels) que poderdo
lajudar 2 (sua) em; acquiring
|suceder na intemacionalizagao?

e Europa o passapore earopeu ndo & & caramente a forma de
padermos prestar servicos em qualquer pals ped transporte, no
€7 Més decidimos fazer Espanha sequir, oecldlmuluef Austria. Agora
decidimos fazer a Italla EE fol pedir o passaporte. Estds autorizado a
p;!dlﬂulem.;nuoaunm Wlméuﬂwmmnueumwl

o europela tem forgado « reguiade muito para
faciitar a agertura do mercada de entos, balxar as
barreira 8 errada e & adocho e pagamentos ulqlw;e
Incentivado livre concorrécla e a Introdugdo
[eurapeu e a limitagdo das fees que podem se ot b it
em eontribuis para isso. PortaRta haje & 132l aceitar

pagamentos em qualquer pals europeu mas Isso tb faciita a
entraga ge cancorrénela

ou reguiacio eurnpeia e
abertura & aumento de livre
concorréncia & uma faca de dols
qumes, facilita 5 Intemaclonalizagia
mas th facllita, as vezes ainda mals
aepenceno a3 torma come o

regukadar local atueu, a entrada de
concomentes no mercade doméstico

Intemacionalizagio das empresas
2 Acauiring

ue IGentIficar o5 head winds
(fatores favordveis) que poderda
|ajudar a (sus) empresa de acquiring
|suceder na intemacionalizagio?

"A VISA , por exempio, ac comprar a
cybersource, estd-te a facilitar 2 vida estd & facllitar a vida para a
internacionalizacdo. O scordo da visa com a CECA Bank estd a faclitar o
Intermacionallzacio e a mult] moeda & consegue fazer all 0 clearing € 0
settiment. £ s¢ precisares oe apolo, eles estBo dIsponivess,

Cybersource € & dar-te o apolo via

As ampresas VISA e Mastercard bem com outras como a UPI,
Dlscover etc., estho & criar todas as condighes para
aproveitarem e surfarem a digitalizagao gas economias em
geral pols sabem que Is50 potencia em Musto a 5ua presenga &
rendibilidade e a0 invés de criarem barreiras & entrada de
melos de pagamento altemativos, exempio account-to-
| account, optas ver essas capaddades
IRtEMmamente ou Ra MAloMa das verzes A0quirifem empresas
'm, como fol o da VISA que adquiriu a TINK,
liger mundial no opemn Banking, & & Cybersource, gateway oe
pagamentos.

Intemacionalizacio das empresas
de Acquining

|Consegue identificar os tail winds
(fatores desfavoraveis) que poderso
[ajudar & (sua) empresa de acquiring
|suceder na intemacionalizagio?

A tnica, & Gnica enisa que eu vejo mals complexa no mercado europey &
s paises que no aderiram a0 euro. E coma nds ndo temos suparte, nis
nso ¢ o pracessador principal processadar, 130 &M Supore MUt moeda®

por ‘suporte
pade estar limitada, se bem que mesmo & SIBS estd a
enderecar este problema na sua estratégia de

e

[outras geografias.

0 Papel dos Payment Schemes na

|Como vock descreveria o papel dos

de empresas

imente no

[ Acquiring

atual
|ecossistema global de pagamentos?

“E a regulamentagdo dos schemes que que s vezes é mals Importante
que 2 Europela, também 3o esté  ciar entrave nenhum”

05 Payment Schemes, como VISA & MASTERCARD, tem
[scompanhada a estratégla & uma abertura dos
mercados e feito evoluir os seus sistemas e as suas

para Incrementar 2 adeclo de pagamentos eletrdnicos ¢ poder
suportar os diversos players em diversos desal

crescimento.

Impacto da tecnologia no setor de
[Acquiring

|Quals InovagBes tecnolsgicas tém m:

“a Tokenizaglo val acontecer exstaments & Mesma coisa val sar
determinante & bacado nio me lembrel disso, mas AA. Val ser a
Tokenizagdo mais do que as cutras conversas, todas ca hiper
persanalizacio *

A tokenizagas & a grande aposta do setor em particular dos
payment schemes que, ameagados pela fraude e peas big-
techs, estao a desenvolver tecnalogia para Impusionar em
escala global a adogso de tokenzagio de pagamentas que
(Memercm Uk & mgiriaca dos pguenectas faciam s
mesmos porque nd0 obrigam o dlente ou o

Foemas de pagaments com o “apple
pay" e "google pay’ sBo cada vez mals
a opcao ce pagamento das novas
geracBes ¢ Isso ameaca Inclusive o
surgimento de meios de pagamento

estarem na posse do cartdo de pagamento nem os dads
esses cantBes que limitam multas transagdes. O Token evita a|
troca de dados de cartdo a0 mesmo tempa que estabelece
uma ligagio entre aquele comerciante e o card-holder que N30
pade ser usada em qq outra situagdo au comerciante,
[sumentando pols em mullo a seguranca.

ests big-
|cechs. A tokenizagde a par d2
Introducho 08 wallet *dlick-to-pay™
promovida pelos payment ies em
conpnto & uma tentativa de respasta
que, admita, tardia

Impacto da tecnologla no setor de
[Acquiring

[Como a5 smpresas ce acauinng
|adaptam as seus

para atender as “recessidacs do
|iferentes mercades Internacionais?

servigos|

“A as nossas solugdes de e-commerce & a forma como as Integrames sio
muito elegantes (...) Percebeu que eu paguel MBWay uma vez ou 2
vezes. Agora acabel de escolher o procuto pronto, J4 estd agul e tal ndo
perca mals tempo a séro. *

|05 meias de pagamentos tem de aproveitar as capacidades
tecnolégicas dispanivels, Incluindo a Inteligéncia Artificial, para
se tormarem semaless (transparentes) e facilitarem & jornads
de compra e de pagamento do consumidor minimizando gg
atrito o momento de pagamento.

Impacto da tecnologla ne setor de
Acquiring

|Come as empresas de acquiring

|iferentes mercades Internacionals?

"nds eSLamos & GESENhBr UMA DATCENS COM UM Processador Internacional.
Gue também pode ser acquiring Intemacional em qualquer pals,
peaticamente o mundo. *

A opclio por parcerias com concorrentes de malor dimensSo,

para que se possa dat 20 desaflo de

Intemacionsizaclo INclindo par Eates mills Azantes & para
a clientes que tem global

Impactc da tecnologla no setor de
Acquiring

De que farma as IPS investem na
novas

"A VISA , por exempio, 30 comprar 8 Cybersource e  dar-te o apoio via

Através 0a aquisigin oe ampresas que 30 ou ameagam ser
lideres em determinada srea de Comnpeténcia. A VISA & &
MASTERCARD € 05 restantas payment schemes tem uma
capacidade de nvestimento gigante & Sentem que esta & &
[opcia mais céiere para car resposta a ameagas eminentes
coma sejam as solugBes de pagamento Iocals (Multibanca por
exemplo] quem em algumas geografias como na dsia ss0
malcres que os proprios payment schemes Intemacianals

Regulacso € Compllance

[Como a regulado afeta o pracessa
|¢& Intemacionalizacio das empresas
|oe acquiring?

"0 Tema da venda de servigos estd mais ou menos regulamentado e
fUnClond MUIto bem na Europa, Por 1SS0 que U NOSSO O NOSS0 Modelo
neste momento muito focado na Euraga. {..) Alnda tem aqui um caminha
8 fazer, mas ndo € Inibicor 2inca Hoje™

[Considera que em particular na Europs a regulaclo sendo
pesada ¢ muito forte e sdiida e gue Isto permite processos de
INEMacionalizacio sH1I00S BPESIF de UM POUCO BUNDCTANICES &
mais. Alnda assim a reguiacdo & um aspecto positivo na
medica em que diminul 0 rlsca das apgoes de
intemacionalizah

Reguiacso = Compliance

[Qual & o Impacto dos owme«
lschemos.

|afetam ac empresas hmnm

“€a dos schemes que que 3s vezes & mals Impartante
que & Europela, também ndo est & criar entrave nenhum.*

05 Payment Schemes tem uma histdna de regulacao propria
muits sdliga & cokaboram entre S| para melharar as SoluBes
de pagamento seja do ponto de vista de funcianalidade,
seguranca ou usabilidade tendo um Impacto positivo

Regulagio e Compllance

[Quals 30 as melhores préticas para
[garantir o compilance em miitplas
[urisaicoes?

*Co Reporting fiscal para todos os paises. Por acaso fol uma soluclo
smart a. E o caso dos bances, que tem que reportar depdsitos,
rendimentos para 10dos os Cllentes estrangelros e por |50 ¢ que a Malta
|14 no 44 para abrir contas em Londres

Considera que © Modelo europeu facliita bastante o reporting e
o5 processos de knaw yiur customer. Noutras geografias nda &
80 fécil

Parcerias e ColaboragBes

[Qual ¢ o papel das parcerias
|estratégicas no processo de
Intemaclonalizscho das empresas de
|acquiring?

*Estamos a ter sorte parque temos um parceiro Intemacional que NOS
esti a trazer parceiros, (...) Fez 8. Um andndio Na Na Web fez um

s30 34 rerenico
se com parcelros que esti comprometidos com

anincio na wen g dingido AAA
gestores. de empresas financeiras com pequenina Inquérito & correu Isso &
teve 130 leads”

o crescimento do negbclo & 18 Bpenas com A entrega de
solugBes tecnoldgicas.

Parcerias e Colaborages

|Como as empresas de acquiring
padem benefidar de colaboragBes
[com parceiros (locals)?

“consideramos que a parceria estratégia nas parcerias tem que ter all um
bom suporte. Na leagal & bem bem apolados para para para poder
escrever bem a estes acordos & depols no servicing no servicing”

[Os parceiros locals s3a fundamentals para garantirem acesso &
clientes mas acima ce tudo a garantirem eficscia na vertente
e compilance e servigo, pq varias vezes fol referido que o
servico & chave & sem parceiros locals toma-se Impossivel
essa intemacianalizagio

‘que sem uma presenca
ocal & muita dificil, especialmente em
paises onde a defesa do que & local ¢

multo forte, se torna quase Impossivel

o erecsiments sustentado
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|contexto Geral do Mercado de
[acquanng

Camo vock wé a evolugio do mercada de acquiring nos
iiimos anos?

[Acho aue o que o mercado (de acaulring) h 10 anos estava multo pouce fragmentado. Tu tnhas a5 multinacionals,
escamente 3 Visa, & Mastercard & 8 Os paises locals, da UniSo Europels, aiguns tnham
rartes, ruma posiga quase que de hegemonia.

esquemas locals muta |dss

sposta
s iimos L0 anes o merads de acuuieg era puuoo ragmentade, oum predomindnia
3 1FS, Visa, Mastercars e AMEX, ¢ e pagamento Iocals multo fores
enro da unias ewspeia.

[Contaxto Gerai do Mercace oe
iring

[Como vock i o evolucio do mercado de scquining nos
iitimos anos?

[0 mercado val abAr. Eu 3o que val haver LM Sitaracho nos Proximos 5 an0s SIgNITICAtIVA, ESTategica, 035 grandes.
empresas do setor.

Previssn para malsr abertura do MErcasD B8 BEAuUIFIAG AES DREXIMBS 4RSS &m Portugal.

|Contexta Geral do Mercaco de
|acauiring

Quats desafios espedificas as empresas de acquiring
entrentam no contexto globel?

[A China comeca a mergir, 18 A8 15 anos com o 17 & tm o Allpsy, Como U MErcado e pSAMmENntss CompICtamente
|disruptivo, em que se esbatam as fronteiras entre o que & 0 esquams, o que 4 0 Bcquirer, & INClusive 0 que & o5
€ 2 China assume-se entdlo como um grande mercado de pagameniss.

Desnapgho do mercado Ge pagomentos idersdo p!{ﬂchln.a‘ Gesaparech
ronteirss até existentes, entre 0 Que & o ESQUEMS, O Que & 0 BCQUIFET, & InCusive 0 que|
¢ 05

|Contexto Gerat do Mercace oe
|acquiring

Quats 580 as suas previsbes para o futuro do acquining &
dos pagamentos eletranicos?

Europa, que pela sua & alguns paradigmas esth, nBo 56 nos pagamentos, mas
|especalmente nos pagamentas, esté 3 fIcar Muto para trds. AcQuIrers atd  Gats o que fazem & mals revends de
produtos de pagamert de outras entidades, E portanta, na verdede, e5ia situaclo prehudica também o surgiments 6
|Acauirers & a Unido Euroge

Em termas de pagamentos eletronicos,  Europa estd 3 ficar witrapassada. Verifica-se &
faita de Inovagho tecnoldgica por part dos acquirers Eurcpeus.

|contextn Geral g Mercaso oe
|wequiring

[Quats s3a us peincipals desalios que os payment schemes
enfrentam atuaimente, e como isso afeta as empresas e
acquiring?

£ veruade & ue o negéon G2 Vi € 2 MasTerca et relathamente esive, 4 180 possb ler 3

aparece uma série de scquirers da

3 & NO¥DS MEI0s 52 P3GAMENtD POCERA deSTOmper &
negécin ¢a Visa ¢ da Mastercars, mas oinca ndo o fer,

Tem uma vislo sptimista em relaclo a0 potencial de intemadionalizagdo dos payment

Intermacionalizacho dos empresas de |14 considerou a Intemacionalizagat na estratégla da sua  [Pora Poriugal deseja um future prande, brilnante € de Intemacienalizacho & SIBS. Acho que a SIBS tem multn para dor iizacho doa o
|acqusning empresar nessas cartas, nessa frente. ...abandonando TG0 0 MESKD & TRATANGD BRICESSAY 3 Nivel EUrDPRU © MAXIMO possivel. prodors prtuginss. f a0 specio o S18S, 4 acaralvaver fcar-se o 6

o s G Qe 8 - G s e e L 3 [Face e e s Tar reSIments 2 587 CBIGS & 08 procurar Tord 02 portas & SOlugEo para & n T pats QRN &
|Acquiring 5ua) empresa de acquiing para 5o negodo deles. Para o a & sair g Portugal. "2 croscimento.
Intermacionalizacio das emoresas de | oo Ceecrever 38 s v s v a3 @ acouirers, o5 SrOGIS cacs m especallase um 1cha ande resments 530 O carers devem adotar s

|ncquiring

que tm sida mais eficazes. para a5 empresas de

para
oria, arci rainearie 2k s, B, Bass Fovr Sasas Birices paue Frn

via
nichos especiticos, ande apresencam uma wpom e vaior mals atrativa,

acauiring. e sejam go seu cohecments?
Pode descrever as estratégias de entrada em noves
mercades.

INCEMAcionalizacao 0as empresas de-
[causring

tim sita mais eficazes para 2 empresas de

|Cada Estado Membro que 6pLar por Fazer o LNbuNAIIng (ESPSNNG, Franca, BEIQIca, AISMAnNNa, Holanca), Gando conaiCoes.
30 incumbante para assumir o papel de lider do marcado e sa focar naquilo qua & realmante bam.

Unbundling dentro o Europeus,
ik, Frans, Beigics, Alemanhd, Holanda. Este maviments

sequiring, que sejsm co

permitrd s0s incumiates espesializare-se & tomarem-se mais campetitvas.

Intemacionallzaci das empresas de
|acquning

Pode descrever as estratéglas de entrada em novas
mercados que tém siga mais ficazes para as empresas oe
aequiring, que sejam s seu esaheci

U srvics & pagamento coms @ Fi. O que & que i s uma smpress corns uma Ui, U s scaart o
Portugal, usar a licenca para fazer o passaporte em livre Ge serviga e cobrar uma portagens com a sua I
|08 acQUIring por Caga Processamento que &ulm'smsvémcem @ licenga de acquinng do Brasil @ 3 ntmromnue -
lcommerce 36 teits

o negdcio de acquiring, Integr eom o PIX

Brasiteira.

incemacionalizacho das empresas de.
|ncqusning

Cansegue identficar os tail winds (fatores favordveis) que
poder3o ajudar 3 (sua) empresa de acquiring suceder na
ireemacionalizagia?

Portugal,  Unica vantagem competitiva que tem hoje, e que a nivel tecnoldgico pode Ge akguma forma revelar-se, tem a
|ver com o facta de que € uma econamia, média-pequenc, aberta, que. ito do acasa, tem uma afinidade cuitural
inica com o terceira maior mercacn 6e 87108 06 MUNGS, QUE & © Brasil. E e BCho Que 08 BQUANOS COMUQUASES VED
ter de e tomar a médic prazo para ganhar o tal volume &  tal massy m agregadores.

Urma afinicace cultural entre Portugal & Brasi, & uma patencial vantigem pars
ntemacionalizagn dos acguirers nacionals, que poderdo ganhar uma massa itica nesse

Intemacionalizacio das empresas de
|acauiring

Comsague identiticr ox hand vinds (fatores defvechvae)

0 roseo {Puragent Sackie acondici | s ixckie exiaranands A, I csien par S s Eondiog

que podersi sjudar & (sua) empresa
na Intamacionaiizagio?

JUSTAMENTE S& T TIVERES UM3 Dase de &MPresas s3110as 1o teu

G Wrplree paringimees D oranis orahcer  ISvracicam oo & porara
| portugues &

base, essas mesmas empresas v8o-se espalhor paro outras geografias, vBo-se intemadionsiizar, 63 pagamentos também

s porque o tack
3408, 43 Corine 0 Cta0s  dstHtem POUCES SOrSEas NGO B

apucam.

Incemacionalizagio das empresas de
|acquening

[Consegue identficar os head winds (fatores desfavordveis)
que poderfio ajudar a (sua) empresa de acquining suceder

ums s ‘liica s capla e Porugal, N & £ 0 aceses 10 A, s il Lambi 3 debitacho do o 1o
lcria um problema grave na hora de CIpar fondas oe Invesimentos. G5 pagamentcs est3o vedadas o
Jeurapeus.

As empresas do setor de pagamenios em Portugal estau com enorme Oncuidades para
captarem financiamenta, |imitanca a sus capscidade de Investmenta Gara levarem a
cabn uma expansda inte

Intemacionalizacio das empresss de
|Acauiring

[Cansegue Taentificar o head winds (fatores Gestavoraveis)
que podersio sjudar » (sua) empresa de scquiring sucedes

Mesmo qus 0 hoje pars SMANhE tu Hvesses 20 &Mpresas Ravas & surgir, fu 185 DUSCar 0 talents B0nGe? NGO hd. Pessoss
reaiments boas nisss, contam-se pelus Gedos das duas m3os. £ (550 ¢ um problema Gue também afeta as empresas.

Faita no mercado Portigues de mSC de 0Ba QUSIINCA & Com Conhecments AAMMNAZ0o
6o negéaa de acquiring, Iimita e petendal de crescmento e intemacienalizagie.

Intemacionalizagio das empresas de
[acqusnng

[Cansegue identiicar us head winds (fatares desfaverdveis)
que poderfic ajudar 3 (sua) empresa de acquiring suceder

|5 equirers tem um problema, & que no mercads Interno, ndo se conseguem desenvelver o suflclente para dar o passo
pora fors.

‘acquirers nagonals (om muiias dificuidades em gananr escala em Poriugal, devido as|
(micofes o marcd rkaem, o que Impade: /ou Saca o s precesen

[0 Papel dos Payment Schemes ra
Intemacionalizago de empresos de
[Acausring

Como vock descreveria o paosl dos payment schemes
atualmente no ecossistema global de pagamer

[Temos duas QUE 530 5 VIS, UMa CIMENSE0 MUTH MaI0r, & 3 MaSErcard, coma
CSaTIES Q0m S s DUS ORI ORCHARORE 4, 5 PUGOR APATIRCOnEE A 4 uma
|cada vex maler.

ummmgms om0 3 Visa € MaSKETCaID SUMENESM 3 CONCENTTaga0 N0 MErCacs
Ge acgulring, patrocionando alguns grupos de acquiring multinacionals de grande
dimensio.

Papel dos Payment Schemes
Intemacionalizacio de empresas de
|ncquining

De que maneira os payment schemes facilitam ou
[compiicam a entraca o e e acquining em navos
mercsdos Internacionais?

Wi e rwedemestz i 1 e, e B rr e il ol s s @ i s s el
o esquema. Al havers oportunidades seguramente aa tea juatinis que cada pais fizer,

gear reg
e Mm,x o od arechrmn o cae e e . 3 Bumolgnul o mais & do que Lma tentativa de criar um esquema)

|A criagao de um esquema de pagamer
lgrandes opartunicaces para 0 acquirers. Essas
transposicao das normas dentro de caca pais.

tos pan-eurapeu como o Euro Digital, Ird trazer
oportunigades véo depender 63

[0 Pagel dos Payment Schemes na
Intemacionalizacao de empresas e
i

e que maneira os payment schemes fadiitam ou
compiicam a entraa e empresas ce acquiing em naves
mercados Internaciondis?

:umaq © ue est a passar com a temativa Ge criar Uma espécle de coaperativa no sul da Euroga, entre o BISUM, o
| Telebancs & o MBWay, & aigo relativaments bem feitn. MB Way tem capacidace de fazer crescer a presenca da scheme na|
3 perativa de cooperst

[A coaperaghic entre as wallets Eurapeias Ge pagamentos Instantanecs esth a evolulr para|
Uma €0operativa oe cooperativas. Neste CONTexto, a wwnmnn&mmv tem bom
pars nlunlnun.wud

Impacto 08 BChalogia no Setar de
|Acquiring

[Quats Inovaghes LecnolGgicas tm mals Impactads o Setor
de acquiring?

80 B0

5 U movimento Impacavel, Que & o MOVIMENto 0o e-COmmerce, & & por &1 onde o5 parad)
|sobrevivar. ds estamos a falar de Wallels como Google Fay e Agpl

TS Gongie Fey & Rppie Poy veo
pars e . mar 5 vebos paratigmas no setor de pagamer

Impacto da tecnalogla no setar de
|acausning

Quats inovagBes techoldgicas tim mals Impactad o setor
de acquinng?

A pstatormas aue o dependerem tanto do corta banciia dependere mais de U Wallt, de um apartho da
kel o scripremon s Tty ks defire fieurn. Tecneingicames m de inv
|switcning, nda sb oe de candes, masmswllmmﬂlﬂﬂamulnsunm\ nm}ulm val mrne;e
|dedicar o uma sb colsa que & ter conteido ¢ a malor

|As tecnoicglas de futur nos pagamentos e no acoulring serdo as piataformas de
switching universals e omnipresentes, agndsticas 20 mela de pagamento e aos apareihos|
il zacas.

Impacto 08 Bchalogla no setar g8
|Acquiring

[Quats Inovaghes tecnolGgicas tm mals Impactads o etor
ring?

(O3 terminals & um QUESLED O LeMpa para MarTer. POrLANLD & um &-COMMENGE, & & Brend. Quem tver MA1s fungbes com
|a malor

Terminais fls1cos serS0 subMILaIG0E pelas solgbes dIGILAIE pars SCOMMErce com malor
nimero ge fungtes

Impacto da tecnalogla no setor de
|acqusning

[Como a5 empresss de acquining adaptam os seus produtos
e atender bs necessidades de diferentes

s nivel e tecnologia e de Inovagho ch estamos t$0 atrasadas.

Verifica-se um atraso dos acquirers portugeuses em termas de tecnologla @ Ingvagio.

servigos para
mercados Internacionals?

Mpato 0a TECaIDgIA 10 SBtBr 02 |DE GUE FoTma 65 PS ITVESEEM & A03PLAAD 68 NOvas

|acqunng

tecnoiogias?

n

na

Como » reguiacho teta M de Interacional zago

7 W3 i Tl Vi 3 Srner  RGUCot  © Euro Bl ot U tastaive Ge QeTiar S KCLerars & v

A Iegisiagho ELrDpesa 3 nivel Ot PagAMENtDs, NOMEAGamENts o Eurd DIgital, estAc 3 ter

Requiacas & Compiiance e oS, GUE B Mtk Vs BEUEA SEr TEILS BB ESNLTAND, ERAF IREENVES & AAS forch |mpacts negativ il Inovachs &m BAGAMENSS, Com ExEEpéas 08 BIGUMS paises eom
das empresas umlnlnmlumem a criagh, estd 3 ficar numa situacdo am que ciaramente a ivel de muchm " fcar atrs. Espanhd, Frand, Alamana & os paises néndicos.
[Tens um ena erita Jridica no setor eritas com mals de 100 reguiaghes, entre regulamentos, diretves, Iels,
Reguiagio & Compiiance Como a reguiagac areta o proeasso Ge INEM3EONAIIZaE30 |DECrETDS 0 lel, BVISOS B0 BANCO 08 PO, IASUULIVOS & CAMAS. EIFEUI3IES. GUAM val INVESUF pie-5e 3 DEnsar, pae-Se 3 3_"““"’;‘;,‘:;"“,‘"““‘“" hridh i ol gelooi i
8 das empresas de scquinng? panear, mas e tarho qub le 10 i pdgines e bl pers cumpri com o-anauedramento rdico? U ecaser am Porte eareerz
nso concarre com a8 mesmas leis. ngho.
[Qual & o impacto dos payment schemes nas
i que afetam as empresas de acquiring  |n.a. na

EASTe IS g nCares dspares Genio @ Eoge, Rzenat con G 0

R Quais 580 85 melhores préticas para garanur o Compliance |As IIoSINCrasias Iocals Com SLanGard Cispares. Regras Aiferentes para cada pals, porque & verdace ¢ qus tu para fazsres i e ute mets fac 08

[om muitiplas jurisdigtes?

|acguiring em Fertugal, para pedires uma llcensa de aqudria, ndo ¢ igual a pedires na Litudnia ou Holanda,

i 3o e nverm.

Farcerias e Colaboragdes.

[Qual & o papel das parcerias estratégicas no processo de
s empresas g acquiring”

As parcerias sendo possivels serdo muio bendficas para 3 Intemacionalizagao dos

Uma coisa que & SIBS tem feita Utimamente & estar presel ‘associaghes europeias, nas associaghes mundals, ter
UM posigRO frenta. A posigsn & e S0, Connace, SN Daer E5% UpS s partenas

a5 e Colabrach como a5 empresas ge acquinng podem benendar oe lgente: no borao, sempre com A parecena com a5 aSSOCIBCHES & WOrKING OTOUDS UBEUS poderd BBIIF portas para
calaboraghes: com parceiras (locais)? [com associagbes, com aceleradores: de firtechs, com aceieradores de inova3o na grande financa, € o que no final do dla |IntemacionalizagBo e até atrair capital necessdrio,
val abiir portas pera, por exemplo, rondss de
carmo 85 empresas oe acq o e isto para dizer que em Portugal haver um cquirer com uma visda estratdgica para percebier que se tem de colar estas :ﬂw:w‘ll! poderiam aprovertar ""“'"Z‘.S".‘. m@:‘m:::‘-mm
e s caerin e s o s a1 P s, e s o s o Mo T s |t e ol e o s e o s
28 empreses d soquing or o s Uricrs, 3 Ui ey corapran crb apresa 4% Sparace e a slecke (msredars d 300 i, P nciivs por v de WA, poderd sbri

Parcenas e Colaboragtes.

colanoragaies com parceiros ph-loral

|empresa & izem gue val fazer um showcase, aCeleragor de FINECHS §ara a
|visa, & unicom Fectory a Franca, g iia, 82 Motanda

Masterearg, acelw

Intecns,
[oriss pars entrafar &m MOa Mercacs via hype ab PATaach
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SONAE

Tépico

Contexto Geral do Mercado de
Acquiring

Pergunta

Como vocé vé a evolucdo do mercado de acquiring nos Gltimos
anos?

Resposta

0 mercado se tem tornado nos Ultimos anos mals competitivo.
Ha muito mals empresas a aparecerem no mercado a
disponibllizarem as suas soluges" ... "velo trazer esta
necess/dade de ter um produte e fazer evoluir o préprio
esquema doméstico, o multibanco”

Interpretacio resposta

Com novos players velo malor competicdo e Inovacdo.
Velo a necessidade de evolul o esquema domestico
Multibanco.

Contexto Geral do Mercade de
Acquiring

Como vocé vé a evolucdo do mercade de acquiring nos dltimos
anos?

regulacdo com a PSD2 e do Passaporte Europeu

O aparecmento das normas de regulagdoc como a PSD2
& do Passaporte Europeu apareceu malor concorréncla,
malor facllidade de entrar nos mercados.

Contexto Geral do Mercade de
Acquiring

Como vocé vé a evolucdo do mercade de acquiring nos ditimos
anos?

aumento do turisme com a maler procura dos clientes ndo
resldentes a tentarem usar 0s seus cartdes

Aumento de cllentes Internacloanis com os seus cartios
domésticos dexige uma evolucdo tecnoldgica e uma
malor Inovacde nas solugles que os acquirers
oferecem.

Contexto Geral do Mercade de
Acquiring

Quals desaflos especificos as empresas de acquiring enfrentam
no contexto global?

Inovagdo e a concorréncla sdo, de facto, um bocadinho
relaclonadas, mas sdo os grandes diferencladores no mercado

Inovacdo e a concorréncla, que geram diferenclacdo no
mercado.

Contexto Geral do Mercade de
Acquiring

Quals desaflos especificos as empresas de acquiring enfrentam
no contexto global?

Também cada vez mals tentamaos pir mals barrelras a fraudes,
mas temos mals tipologlas de fraude, mals rapidas. O
crescimento online potenclou em multe essa evolugio da fraude

Crescimento dos pagamentos online aumentaram os
nivels & a sofisticacdo da fraude.

Contexto Geral do Mercade de
Acquiring

Quals desaflos especificos as empresas de acquiring enfrentam
no contexto global?

Os prdprios melos de pagamento domésticos consegulssem
acompanhar essa evolucdo e continuassem a proteger um
bocadinho aquilo que era a diferenclagdo.”

Direferenclagdo através de evolucdo dos melos de
pagamento domésticos nos diferentes mercados.

Contexto Geral do Mercade de
Acquiring

Quals s8o as suas previsdes para o futuro do acquiring e dos
pagamentos eletrinicos?

Em relagio ao account-to-account, e agul numa opinido muito
pessoal, eu acho que o account-to-account € o futuro. Acho que
todos os pagamentos terdio que ser Imediatos e quando falo em
pagamentos estou a Inclulr devolucdes.

Account to account € o futuro dos pagamentos,
Incluindo as devolugdes.

Contexto Geral do Mercade de
Acquiring

Quals sdo as suas previsies para o futuro do acquiring e dos
pagamentos eletronicos?

“... sentir esse nivel de Inovagdo e expertise e também
flexibllidade para saberem a melhor forma de o colocar, quer
tecnicamente, quer em termos de compliance”

Inovacdo, expertise e flexiblldiade em termos técnicos
& de compllance.

Contexto Geral do Mercade de
Acquiring

Quals sdo os principals desaflos que os payment schemes
enfrentam atualmente, & como Isso afeta as empresas de
acquiring?

"0 modelo tradiclonal de eu vou, page com um cartdo, ja ndo
funciona.”

Os pagamentos tradicionals com cartdo estdo a perder
relevéncla, levando a crescente adopco de
digitals.

Contexto Geral do Mercade de
Acquiring

QUATS SaU US PITpETS UESaTUs qUE Us PayTITent SOvenmes
enfrentam atualmente, e como Isso afeta as empresas de

“Um dia ou dols dias para fazer os settlements... Isso ja ndo
existe.”

necessidade de pagamentos em tempo real

Contexto Geral do Mercado de
Acquiring

Quals sdo os principals desaflos que os payment schemes
enfrentam atualmente, e como Isso afeta as empresas de
acquiring?

"0 account-te-account € o futuro... eu acho que a Visa e a
Mastercard j@ perceberam que tém um problema e estdo a
trabalhar para o resolver.”

account to assount € a tendencla futura, mas
representam uma ameaga para a VISA e Mastercard.

Internacionalizacdo das empresas
de Acquiring

Ja conslderou a Internacionalizacdo na estratégla da sua
empresa?

"a Sonae tentou levar os parcelros com guem ja trabalhava em
Portugal para o novo mercado, o que simplificou a transigio.”

Sim, a Sonae §4 estd a Internaclonallzar e tentou levar
consigo parcelros naclonals.

Internaclonalizagdo das empresas
‘de Acquiring

Pode descrever as estratéglas de entrada em novos mercados
gque tém sldo mals eficazes para as empresas de acquiring, que
sejam do seu conhecimento?

“A outra via, que nds até temos explorade mals agora, € a
aquisicdo de empresas.”

Estdo a explorar Internclonallzagdo via aquisicdo de
empresas no exterior (Méa)

Internaclonalizagdo das empresas

Quals sdo os principals fatores que Impulsionam uma (a sua)

n.a n.a
de Acquiring empresa de acquiring para se Internaclonalizar?
Internaclonallzacio das empresas |7°0° 4eSCrever as estratéglas de entrada em novos mercados

P que tém sido mals eficazes para as empresas de acquiring, que |n.a. n.a.

de Acquiring

sejam do seu conhecimento?

Internaclonalizacdo das empresas
‘de Acquiring

COTSEY U TOETIICaT US T WITHoS [TaTores T quE
poderdo ajudar a (sua) empresa de acquiring suceder na

Aprendizagens gue alguns mercados vdo dando até ao nivel de
mitigagdo de fraude e de melo de pagamentos domésticos.”

Aproveltamente de Conhecimento sobre Tecnologlas e

Internacionalizacdo das empresas
de Acquiring

tghseateToR T oS e WS TraToTEs T que
poderdio ajudar a (sua) empresa de acquiring suceder na

"Estar-se em alguns palses em que tenha melos de pagamento
especificos... ajuda a ser first mover noutro pals.

Capacidade de Ser Primelro, Mover-se em Novos

Mercados

Internacionalizagdo das empresas
de Acquiring

Consegue Identificar os tall winds (fatores favordvels) gue
poderdo ajudar a (sua) empresa de acquiring suceder na
Internacionalizagio?

“Portanto, acho que estar em alguns paises com melos de
pagamento especificos ajuda na Inovagdo noutros mercados.”

A experiénclia de trabalhar com diferentes métodos de
pagamento em mercados distintos permite & empresa
adaptar rapidamente as suas ofertas a cada pals

Internacionalizacdo das empresas
de Acquiring

Consegue Identificar os head winds (fatores desf
poderfio ajudar a (sua) empresa de acquiring suceder na
Inter acio?

que

"La (nos palses ndrdicos) estdo a comecar a discutir se devem
obrigar a aceltagdo de dinheiro... quase ninguém paga com
dinhelro,"

o uso de dinhelro fisico estd a diminulr, o que favorece
as empresas de acquiring focadas em pagamentos
diglta|

Internacionalizagio das empresas
de Acquiring

Consegue Identificar os tall winds (fatores favordvels) gue
poderdo ajudar a (sua) empresa de acquiring suceder na
Internaclonallzagdo?

“0 Eurc Digital pode ser uma étima ferramenta para acelerar o
account-to-account € todas as experlénclas digitals com malor
seguranga.”

Apolo da Unido Europela em Iniclativas como o Euro
Digital, que Ird acelerar os pagamentos account to
account.

© Papel dos Payment Schemes na
Internacionalizacdo de empresas
de Acquiring

Como vocé descreveria o papel dos payment schemes
atualmente no ecossistema global de pagamentos?

"Apple Pay consegue criar um scheme préprio e ndo precisa de
uma Visa ou Mastercard para nada."

©s grandes palyers tecnologicos como a ApplePay e
GooglePay representam uma ameag para as payment
scheems, obrigando a Inovagdo por parte dos scheems

'O Papel dos Payment Schemes na
Internaclonalizagdo de empresas
‘de Acquiring

Como vocé descreveria o papel dos payment schemes
atualmente no ecossistema global de pagamentos?

“Acredito que o plastico, os cartGes em pldstice, vdo acabar
multo mals rapldo que o dinhelro."

- O pagamento tradiclonal com cartdo (plastico) estd a
diminuir rapidamente e as IPS estdo a Investir nas
solucbes de pagamentos digitals.

'O Papel dos Payment Schemes na
Internacionallzagio de empresas
‘de Acquiring

De que maneira os payment schemes facllitam ou complicam a
entrada de empresas de acquiring em novos mercados
Internaclonals?

“A Visa & a Mastercard ja perceberam que o modelo atual ndo
val continuar... mas est3o a lancar solugBes que sdo flexivels
para Integrar dentro das experiénclas que sejam necessarias,
quer no mundo fisico, quer no online.”

Visa e Mastercard estdo a Investir nas solugBes
tecnoléglcas flexivels e globals, ajudando na Integragio
dos acquirers para diferentes mercados.

O Papel dos Payment Schemes na
Internacionalizagdo de empresas
de Acquiring

De gue maneira os payment schemes facllitam ou complicam a
entrada de empresas de acquiring em novos mercados
Internacionals?

“A Visa e a Mastercard estdo a tentar acompanhar o ritmo,
langando solucies aos proprios de account-to-account e focando-|
se na prevencdo de fraude.”

Investimento por parte da Visa e da Mastercard nas
soluces proprias de account-to-account € antifraude.

Impacte da tecnologla no setor de
Acquiring

Impacto da tecnologla no setor de
Acquiring

Quals Inovacdes tecnoldgicas tém mals Impactado o setor de acqy

"0 contactless, como um todo, ndo s6 em cartbes, mas quando
falamas em pagar por NFC com o telemdvel, com o reldgle,
mudeou multe o mercada.”

pagamentos contacless com tecnologla NFC em cartdo,
nos smartphones & nos wearables.

Quals Inovacdes tecnoldgicas tém mals Impactado o setor de acqy

A TURETIZACE0 TUUTT U U ITETCaut & PETTTe U
capacidade de experiénclas & de adaptacdo a experiéncia do
"

Tokenlzagdo com capacidade para melhorar a
experiéncla de cliente.

Impacte da tecnologla no setor de
Acquiring

T @5 ENTpTesas UE aCquirTig aUapiar Us Seus Prouums &
servigos para atender s necessidades de diferentes mercados

n.a

n.a

Impacto da tecnologla no setor de
Acquiring

De que forma os IPS Investem na adaptacdo de novas
tecnologlas?

“A Inovacdo € sempre multo Importante. Consegulr acempanhar
aqul o nivel de Inovacio, as colsas que vio aparecendo, & estar
sempre um passo a frente.”

Foco na Inovagdo e flexibilidade tecnologica, tentando
anteclpar as as Inovages tecnologicas.

Regulagdo e Compliance

Como a regulacdoe afeta o processo de Internaclonallzagdo das
empresas de acquiring?

“A PSD2 e o Passaporte Europeu facllitaram multe a entrada de
players Internaclonals.”

Harmonlzacde da regulagdo com a Introdugdo do PSD2
& do passaporte EUrDpeU torma-se uma vantagem.

Regulagdo e Compliance

Como a regulacdoe afeta o processo de Internacionallzacdo das
empresas de acquiring?

“Se falarmos em mercades como os Estados Unidos ou UK, ha
desaflos diferentes.”

fora da EU € mals desafiante

Regulagdo e Compliance

Qual & o Impacto dos payment schemes nas regulamentagies
que afetam as empresas de acquiring Internacionalmente?

TSIEU 3 apUSTr ENT Prevenigay Ue TTaUUe, iy SU TS CaTiues,
mas tentando englobar tudo o que € pagamentos no mundo

As payment schemes apostam nas normas de
seguranca e antifraude

Regulacdo e Compllance

Qual & o Impacto dos payment schemes nas regulamentagiies
que afetam as empresas de acquiring Internacionalmente?

“Ha também alguns desafios em termos de preco e de taxas
cobradas pelos schemes, que podem afetar a competitividade
das empresas de acquiring.”

As Interchange fees das marcas Internaclonals afetam
a compet/tividade das empresas de acquiring.

Quals sdo as melhores praticas para garantir o compliance em

Regulacdo e Compllance miiltiplas jurisdigBes? n.a n.a

Parcerias e Colaboracdes Qual € o papel das parcerias estratéglcas no processo de n.a na
Internaclonallzagdoe das empresas de acquiring?

Parcerias e ColaboragBes Comao as empresas de acquiring podem beneficlar de n.a n.a

colaborac@es com parcelros (locals)?
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MASTERCARD

Tépico

Contexto Geral do Mercada de
| Acquiring

Pergunta
(Como wock v a evolucho do
mercado de acquiring nos Uitimas
anos?

Resposta

"0 boom da AMazon, Mas 0 bOOM das Marcas chinesas [...] Nlﬁm Temus & Shein, [...) passamos para uma fase em
lque: tuo o que 3o servigas giobals passam a ser mals Impartantes.

posta

merunn  Crescer passa @ ser glnw mudanca
COmpartaments do coNSUMICD!

Contexto Geral do Mercado de
Acquiring

Como vock vE 2 evolugho do
mercado de acquiring nos Gitimas
anos?

Mudamas entdo de um mercado em que s servigos domésticos eram mals do que suficlentes para passaIMOs para uma
[fase em que tudo o que sio global 8 sar mals

adaptacso tecnaldgica e inovagBo no mercado

Contexto Geral do Mercado de
| Acquiring

Quals desafics especificos o3
empresas ge acquiring enfrentam
no contexto global?

"o grande desafic ...
novas features .*

Estamos & entrar num mercado onde tens que estar constantemente & (nvestir em Inovacia & em

existe uma necessidade constante de inovagio

Contexto Geral do Mercado de
Acquiring

Quals desafios especificos as
empresas de acquiring enfrentam
ne contexto global?

“De repente comegas a competir com outro tipo de players que tém mals facllidade de investir.”

|competigho com grandes players

Contexto Geral do Mercado de
Acquiring

Quals desafics especificos s
empresas e acquiring enfrentam
no contexto global?

"0s acquirers que vo para além do merchant, os acquirers que est3o preacupadas com o diente [...
mostrado mals perspetivas de crescimento.”

1 sBo os que ém

manutengso de relevncia e diferenciagio

Contexto Geral do Mercado de
Acquiring

Quals s30 as suas previstes para o
futuro G0 acquiring & dos
pagamentos eletrbnicos?

“Quanto mals estes saluges estiverem todas embebidas, mais val exponendar o cresimento do comérda. E com Isso, do
|cresamento 0os acquinngs.” QUAaNto Mals UM A0GUINNG CONSEgUIr oferecer este LIDD O8 expernénda, Mais relevante se val
tomar. E eu acho que para Isto, 8 EokenizagBo, agora falanco em tecnologla particularmente, val ser Super Importante

Malor Integragho de tecnologia & personalizagao -|
o tol um papel essenclal

Contexto Geral do Mercago de
Acquiring

Contexto Geral do Mercado de
Acquiring

pagamentos eletrinicos?

Quals s30 as suas previsbes para o
futuro do acquiring e dos

"Tudo  que seja conta a conta val ter um potencial imensa de crescer.”

oferece menoc custos & malor eficiéncia

Quats s30 os principals desafios
que os payment

enfrentam atualmente, & como
Issc afeta as empresas de
acouiring?

|05 payment schemes 3 deixaram de se especiaiizar apenas na soluBo de pagamento tradiconal e passaram para outros
nivels de servigo.”

as empresas de acquiring tem de Inovar e a
integrarem essas novas solughes nos seus
servigos.

Contexto Geral oo Mercaco oe |2
uiring

Quals s30 os principals desafios
que os payment schemes

nfrentam atuaimente, e como
1s50 afeta as empresas de
cauiring?

Mo caso os Payment Schemes, este MOvIENts Gessa InEemaclonaiizacso € s faciidae de cross-border & uma grande
loportunidade, mas também um desafio.

[As empresas de acquling tem de se adaptar
atraves ge parcenas ou integrance
sistemas regionas nas suas ofertas.

intemacionaiizacio das

)4 consigerou & Intemacionalizagio

"De repente comegas & competir com outro tipo de players que tdm mals facllidade de investir.”

sim & empresa tem-se intemacionalizada

empresas e Acquining na estratégla da sua empresa?
Quals s30 os principals fatores que
i das uma (a sua) empresa |"Este tipa de o sio serem feitos por players racilidades na sequéncia das parcerias ¢
empresas ce Acquining de acquiring para se |tentam dar o salto para fera est3a muito .l(rnsaoai @ para acompanhar fazem agquisighes Muito estratégicas. aquisigie de outras empresas.
Quals 580 0s principals fatores que
das uma (a sua) empresa |"Os acquirers que sBo nacionals, ou que eram mals do que nacionals [...] detxaram de ser tBo preccupados com o Pecessidade de oferecer solugBes globals a0s
empresas e Acquinng de acquiring para se providenciar de um serviga doméstice, para passar @ providenciar um servigo que pudesse ser de dmbito Internacienal.” comerciantes.
Quals s30 os principals fatores que
das uma (a sua) empresa | .
empresas ce Acquining e acquiring para se PASSamOos para uma fase em que tudo o que $B0 Servios globals DaSSAM & Ser Mals Importantes. MUGANCA COMDAMaMENto do Consumicor
Pode descrever as estratégias de
entrada em NOVos Mercados que "A SIBS quando adquire 3 Paytel & exatamente pard ganhar balango Mum NOVO Mercado, ganha cllentes porque 34 vem com
des aquisian de empresas locals para ganhar
e i tém sida mais eficaces. para 23 fesso empresa, mas aa mesmo tempo ganha uma forga de operaclonalizacso e de no fundo, poder ter mals relevdnga no. P4 EAS G° STESSE

empresas de acquiring, que sejam
00 seu conhecmento?

mercado.”

intemacionalizacao das

Pode descrever as estratéglas de

"A Unicre sempre fol um player de referéncia nos rent-a-car [...] tomou-se de tal forma tipo

|de segmentos, que as entidades, independentemente de onde estBo localizadas, por reconhecerem o now-hom especifico

de nichos para conquistar clientes

empresas de acquiring, que sajam
do seu canhecimento?

empresas de Acqulring empresas de acquiring, que sejom |doquela entidade, procuram esse operador.” em segmentos especificos
do seu
Fode cescrever as estratipias o
entrada em novos mercados que
das “Fazer uma parcera com algumas casas de W'Q Que elas prépHas, por TErem essa Parcera, s sentissem mals
empresas ce Acguiring 1A Sid0 Mals EICAZES PAMA B | ac s experimentar um tipo de mercado realizacio de parcerias estratégicas

intemacionalizacio das
empresas e Acquiring

Poae descrever as estratégias oe
entrada em noves mercados que
tém sido mais eficazes para as
empresas 8e Bequining, que sejam
6o seu conhecmento?

“Uma outra situagio era [...] num formato de consérdlo no sentido em que tu formalizas mesmo um acorde comerdial e um
|contrato com direltos e deveres [...] criam sinergias entre s para poderem trabalhar em conjunto & com isso cada uma
|Belas chegar a mals mercados.”

criago de conséroos para explorar novos.
mercados por melo de colabaraghes formals &
sinergias

Intemacionalizacso das

Consegue identficar os tail winds
(Fatores favordveis) que poderio
2judar a (sua) empresa de

"0 Bcquirers que VAo para além do Merchart, o5 BCQUITers que e5130 PreacuPaCs com o dlients [...] 580 05 AcquIrers que
& entn.*

oferecer servies além dos tradicionals

empresas e Acquining eruiring T [tém mostrado mas perspetivas de crescim
"0s consumidores est3o cada vez mols AISPONIVEls pora comprar o5 Produtos que querem, Indiferenciadamente .. £ se estho [os consumidores estho receptivas o fazerem
propensas a ram aguisigBes, & bom que haja quals estdo por deirds desses sistemas Lodds, para providenciar oS métodos  |compras em sites Iniemacianals. O que tambem
[de pagaments |aumenta o comercia giobal
Consegue Identificar os head winds.
o (Fatores desfavordveis) que . O standardzar-se o Se1Ico. Potanto, onde  que st b margem e Inovacaio ou de dferenclacho? Deves I ¢ dizer, ah
Ll it mulnw; poderio ajudar & (sua) empresa de |ok, mas entBo so todos iguals, entBo depols tem que crlar fatores e diterenciagdo. Pais, mas & que as podem existir entraves reguiatérios

2couiring suceder na

lespaco para lsso, nem sequer ha o investimento para Isso, ou o que ficou de fora & multo pouc.

intemacionalizacao das

Consegue Identificar os head winds.
(fatores destavordveis) que
poderso ajudar » (sua) empresa de

© standardizar-se o servigo. Portant, onde € que esté & margem ce Inovagso ou de diferenciagdo? Devas ir e dizer, ah
[0k, mas entBo sso tados iguals, entBo depols tem que criar fatores de diferenciacio. Pais, mas & que 4s vezes no hi

la pacronizacha leva a uma limitagss e

acquiring
Intemacionalizagio?

(AprRGE t1 Acparng acquiring suceder na |espaco para isso, nem sequer hd o INVEStMento para 850, ou @ que ficou de fora & MUS Bouco. afarncacie
Consegue Identificar os head winds
das (e :::::‘z"l‘m‘)’:':“ e | E possivel uma salugBes locals Claro que &, mas 30 mesmo tempo, se ndo tiveres os |é necessdrio adaptar-se as perferencias de cada
empresas e Acquiring pode e IDIES3 B8 | ctandards locals, Isso pode ser uma desvantagem.” mercada

O Papel dos Payment Schemes|

Como vock descreveria o papel dos
payment schemes atualmente no

|05 payment schemes, no estdo limitados a
r pagamentos. Oferecem serviges

P . delxaram e especializar na solucio de pagamento tradicional e J4 passaram por outros niveis de servigo, também processar
e e e tagte 9% lecossistema giobal de podem elas préprias crescer a nivel da oferta. acicionais (marketing, sustentabilidade
IPFRsM el pagamentos? nelizagdo, ampliando seu papel}
Como vock descreveria o papel 60s
| o e SCeMES | payment schemes atualmenie no  |-0s acquirers recorrem & Mastercard para saber guals s3 as Gitimas tendéndias e novidades para Integrarem nos seus s acquires introduzem as novidades nos seus
e aacne % |ecossstema giobal de servigos.” servigos
e " pegomentos?
Como vocd descreveria o papel dos
| e o ™ | payment schemes atualmente no  |“0 focto de os negécios serem caa vez mais giobals e vastos do panto de vista da oferta permite que empresas como a | oo
e iy |ecossistema giobal de Mastercard [...] crescam a nivel da oferta.” agia padonaitzagla
e " pagamentos?
De que maneira os payment
| e ™  schemes fadllitam ou complicam a [Esse & que & o elemento da base, que  a vislbilidade que temos sobre uma pandplla diversa de dados, em vdrios paises, |fomecem dados e solugles que ajudam na
empresas de Acquinng entradh de empresas de aoquifing  |de vAnas culturas, de vinas Formas de Bludclo, O& Dirar esse tpo 0¢ conclusdes que $30
em novos mercacos Intemaclansis?
0 Papel dos Payment Schemes (0% JUt maneia os payment |pesar de forecerem suporte podem dificultar a
na Intemaclonalizagdo de :‘m"ﬂ"ﬂ“m"; ou :’:f‘m“nm‘ “Se uma Unicre amanhd gostava de investir muito em Espanha, se se deveria sentar com uma Bizum, devia.” entrada ao exigir que 05 acquirers adaptem seus
empresas de Acguiring e e servigos a solugbes locais
Impacto da tecnologla no setor| "Aquilo que NS dizemos como tokenizaclo val ser, sem OGvida, & grande diferenca.” "No mercado ﬂ‘m“\. val ser dos (3 tokenizagho & um grande Impulsionador do
W ring Quals Inovagies (ecroldgicas M M v aiores gesbiogueadores de, no funds, de tu tomares-te um acquirer que é Intemacions) ou que & naciona mercaga aigitai
ITudo 0 Que s&ja Conta & COnta val ter Um potencial Imenso de Crescer. Mas O que val ser Mals Importante, mmm! [
la forma como Isso 20 uidl uma Malor adesio oS PAgEMENtos CIgitals
"A 1ECNOI0gla 0 LOKENIZACA0 val permitic que 38 PEssoas NBO S& PreacuPem COM & Seguranch.” g‘mw Passa 3 sentir-se Mals seguro nes
Como as empresos de acquiring
1 |1mpacto ca tecologia no setor|252Pe 08 Seus produtos e “0s acquirers que vBo para além do merchant, os acquirers que estio prescupadas com o dllente |...] sBo o acquirers que |o seu servign val para alem do pagamENts
de Acquiring e e tbm mostrado mals perspetivas de crescimento.” radiclonal
mercados
personalizam a experiéncia ge pagamento quer
| Tomares o sstems tso embebids re o qus @ consucer, ngependentemente de esar i o fisca ouna ags, (I S SN T
eema expe pagamenta. segmentos de cllentes
T g T o e e urae xooentoniacy|/Ulropassor o tema da segurenca val ser fundamental € este to g tecnologies Vo ser os mats crlticas.” InavacBo continua em seguranca
eyl s 1GE EEIEETOE 1 Conwactes 1 ercacs e, paesar 3 Sar U ander i Mercace g, vl ser o ovache hes peemertes coacass
Como a reguiagBo afeta o processa |,
‘A regulagha estar aberta tem faciitado multo a movimentacda de res de Mercado pars mercado, INCusivamente o
V' |Regulagic & Compllance d@ Intemaclonalizacao das tema da intemacionalizacio provaveiments nda seria to facil St tho vl 55 B malaten eate coromsts |facilita 2 eatrada em novos mercados
empresas de acquining?
“A regulagio ¢ a compliance podem ser um agente promotor Gestas Intemacionalizagbes, mas por outro ada podem criar [as empresas tem de ajustar 05 sitemas o que
|gesafios.” |tras custos e exige
Qual & o Impacta dos payment
V) — scremes nas regulamentagdes que ["Desenvolvemos Imensas campanhas para 05 acquirers oferecerem como 34 um ‘ready to wear’ para um comerciante ajudam no cumprimento das regros de sequranga
afetam as empresas de acquiring  |adguirir.” e compilance
Quas 30 as melhores praticas [Acompanhar s reguiame Tocals de cads
v |Regulac3o & Compilance para garantir o compliance em  |"A regulacBo estar abert tem faciitado muito 8 movimentaclo de operadores de mercado para mercado.” mercada em que 8 empresa opers
mttpias jurisaioes? runcamental.
Qual & o papel das parcerias la e
armagho de consércios entre empresas
estrantgicas no processo de Uma o Sackn ea (.. famats & Coniia 1 ST 6 Gt i 6rMlzSs M um acarco amercl ¢
V1 |Parcerias & Ct e e e o permite que os acquirers se unam para exgandic

de acquiring?

s suas operagBes Internacionals

"Fazer uma parceria com alounas ‘casas de software Que £1as Proprias, por Terem essa parcena, se sentissem mals.
tipo de mercado.”

parcerias estratégicas para entrar

Parcerias & ColaboragBes

(Como as empresas de acquiring
padem Imnanclr da csbarsces
com parceiros (locais)?

"Se uma Unicre amanhi gostava de investir muito em Espanha, se se deveria sentar com uma Bizum, devia.”

|Cotaborar com parceiros locals, permite que as
empresas adaptem cs seus servigos para atender|
5 necessidades ¢ preferéncias do mercado. Isso
auments a aceitagio dos servigos e facilita a
penetracsio no mercaco.
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Tépico Pargun Respos Interpretacio respost
Contexto Geral do Mercado de |Como vocé vé a evolugao 0o mercado de panorama do acquiring em Portugal mudou com a entrada gradual de outros | © mercado tormou-se competitiv e saturado, com a entrada de players
Acquiring acquiring nos ditimos anos? players [...] é um mercado muito & denso.” Internacionals.
- . Fragmentag3o do mercado e surgimento da Internet e do comércio digital,
Contexto Geral do Mercado de [Como vock vE a evoluglo do mercado de ':lﬁ;"“m“‘”'“g mﬂ"::c"‘;:w:#-‘w]mﬂtﬂmummma. ;.: acho qu&:"‘:":;f::.m vem facilitar a entrada de novos players, que podem operar sem a
Acquiring acquiring nos Gltimes anos? s+ portante, per eres praio necessidade de grandes estruturas fisicas, abrindo o mercado para mals
¢ concarrentes.
“Hoje, 0 acquiring fragmentou-se [...] 0 acquiring, eu acho que a Intemet &
Contexto Geral do Mercado de [Quals desafios especificos as empresas de ssBo Com a eo do as empresas de
Acquiring acquiring enfrentam no contexto global? ;"r:‘:e"rmmm' permite difundir sem teres uma expr comercial MUtD | nuiring precissm de se adaptar rapidsmente 4s novas tecologias.
Contexto Geral do Mercado de |Quals desafios especificos as empresas de “Os drives de negdcio quer de emissio quer do acquirer foram-se Pressao e Taxas as esta deterior os drivers de
|Acquiring acquiring enfrentam no contexto global por o atéria.” lo de acquiri
Contexto Geral do Mercado de |Quals s30 as suas previsdes para o futuro do | "Estes account-to-account podem criar alguma discuss3o no negoclo dos cartdes, ﬁ;:‘:’;;’:‘:;::’;"’ “;m:::’e:‘;:tc’h“mﬂ“:l;‘ﬁ;“eﬁ“m e o8
Acquiring acquiring e dos pagamentos eletrénicos? acquiring de cartdes, mas comissdo financeira,” competindo com os cartbes tradicionals
Contexto Geral do Mercado de |Quals s3o as suas previsBes para o futuro do "Eu acho que ¢ fundamental ter o pacote completo das possibllidades de Necessidade para acquirers as solucBes e
Acquiring acquiring e dos eletronicos? em tempo real.” com uma variedade que crie valor.
Contexto Geral do Mercado de |Quals s3o as suas previsdes para o futuro do “Temos que Inovar € criar colsas criativas com pricing, pode ser também uma Necessidade de inovagBo Constante, IntegragBes com outros softwares e
Acquiring acquiring e dos eletrénicos? questo de Integ com software.” Novos Modelos de Negécio
Contexto Geral do Mercado de Q“';:"g;‘f:m’i‘;:m:ﬁ “:::;:Tgem “0s drives de negdclo quer de emissBo quer do acquirer foram-se deteriorando  |Um dos malores desafios & a pressdo regulatdria, onde os Interchange
sched A "
Acquiring afeta as empresas de acquiring? por press3o regulatéria. fees foram fortemente regulados.
Contexto Geral do Mercado de ?du‘aels g :'S principals | s g 0% palvment “Hoje, o acquiring fragmentou-se ] a Internet permite difundir sem teres uma :::av::sm I s, trachcionsks ea m uma cof nola crescente
Acquiring mes enfrentam atualmente, e como 1550 | oo o e orande, ntechs e solugBes , Como as ias
afeta as empresas de acquiring? eest ccount e os
Contexts Geral do Mercado de q“';g“ﬂ;’f:&’:ﬂ”z‘;;f :ﬁ?:: “:';;:T:;"m “As solugBes de pagaments thm que ser simples & nBo eriar dificuldades ao O payment schemes tradicionals estio a ser desafiados tem de tomar os
Acquiring :",m! e orm s de acquiring? pagador. pagamentos mals rapidos € eficlentes, especialmente no ambiente digital.
Internacionalizage das 14 considerou a Internacionalizagdo na estratégla| na
lempresas de Acquiring da sua empresa? - -
Internacionalizagdo das ﬁ"[?:m"f::mm"::zﬁ"‘“: :::‘EWM 0 acquiring fragmentou-se e a unicre sobreviveu, até porque fol buscar outras | A saturag3o do mercado doméstico leva A procura por novos mercados
empresas de Acquiring Iﬂtm“mlmrf el dreas. com malor potencial de crescimento.
Quals s3a os principals fatores que Impulsionam |, A tecnologla digital fadilita a Intemacionalizagda, pois permite que as
mm"“’;"“‘a"n"” uma (a sua) empresa de acquiring para se A \nr.e:nlet 4 ":“‘m ::;‘ep‘}"‘m" sl cAfundir s ber wuka epraso empresas de acquiring alcancem novos mercados sem depender de uma
empresas de Acquiring Internacionalizar? comercial multo grange. grande estrutura fisica local,
Pode descrever as estratéglas de entrada em
Internacionalizagso das novos mercados que tém sido mals eficazes | “Entrar no mercado Internacional tem de ser com parceiros locals com diferentes |parcerias locals com bancos, grandes comerciantes ou processadores de
lempresas de Acquiring para as empresas de acquiring, que sejam do  |gualidades, mas ser parcelros locals é fundamental.” pagamentos locals tem sido uma das esiratégias mals eficazes.
seu
Pode descrever as estratéglas de entrada em
Internacionalizaclo das novos mercados que tém sido mais eficazes “Nbs comprdmos na Roménia o equivalente b SIBS 13 [...] )4 tem ATMs e faz | A aquisico de empresas locals que J operam no mercade ¢ uma
‘empresas de Acquiring para as empresas de acquiring, que sejam do cartbes." estratégia eficaz para empresas que pretendem expandir rapidamente.
seu conhecimento?
Consegue Identificar os tall winds (fatores A digltalizagio do comércio global permite que as empmas de acquiring
'““"”“’;‘mu"ﬂ"“ favoravels) que poderdo ajudar a (sua) empresa ngtmfmu: ‘:I'g“‘d‘ep'"““' que haja acquirers mais online dirigidos 3 expandam para mercados onde o e-commerce esta
empresas de Acquiring de acquiring suceder na Intemacionallzagio? erminada tipo de segmento.” rapidamente, sem a necessidade de grandes it raestruturas fiscas.
Consegue |dentificar os tall winds (fatores -
:;:\‘T'”“:"”“"nﬂ“ favoravels) que poderdo ajudar a (sua) empresa| Y :::t:'fm‘;':nm"":a'ﬂ‘ ter 0 pacote completo das possibilidades de Adogiio de Pagamentos em Tempo Real (real time payments)
presas cquiring de acquiring suceder na Internacionalizacio? paga po :
(Consegue Identificar os tall winds (fatores
:E"';‘T'”“:'““"H‘“s favoravels) que poderdo ajudar a (sua) empresa|“A regulaciio europela permite, e Isso facilita.” ;:ml e m mmmm:':g“':r‘:; E“’°p":"tm mais
presas de Acquiring de acquiring suceder na Intemacionalizagio? pa presa: quiring pel lesses mercados.
Consegue Identificar os head winds (fatores
Inter das que poderdo ajudar a (sua) “0Os drives de negéclo quer de emissdo quer do acquirer foram-se deteriorando  |Pressio reguiatoria estd a forcar as empresas a serem mals Inavadoras &
lempresas de Acquiring empresa de acquiring suceder na por presséo regulattria.” eficentes
Consegue |dentlficar os head winds (fatores Superar barreiras culturals e a desconflanca de empresas loCals pode
Inter das. ) que poderdo ajudar a (sua) “A percepcBo de credibilidade pode ser um problema [...) as empresas locals obrigar as empresas a fortalecer as suas allancas com parceiros locals e
‘empresas de Acquiring empresa de acquiring suceder na veem as estrangeiras com desconflanga.” adaptar seus servicos as pr culturals e de cada
Internacionalizaclio? mercado
Consegue Identificar os head winds (fatores
Inter das ) que poderdio ajudar a (sua) “6u acho que as pequenas empresas de acquiring em Portugal, como a Easypay e | FaIta de recursos flnanceiros [eva & busca de parcerlas estratégicas e
- . aliangas com players locals, o que pode facllitar a entrada menas
empresas de Acquiring empresa de acquiring suceder na EuPago, ndo tém o masculo financeiro para Internacionalizar-se sozinhas.
arriscada em novos mercados
Internacionalizaciio?
O Papel dos Payment Schemes [Como vocé descreveria o papel dos payment |, Embora esses esquemas proporcionem a base para transaglies seguras &
na Internacionalizacao ce schemes atuaimente no ecossistema global de | -+ 9€fInir 2 :’e';“,“"'""" Que 0 Joquirer dé 20 emissor, a5 chamadas Conflaveis, a raguiacio cessas taxas tem sido um ponto de debate &
‘empresas de Acquiring pagamentos? N press80 no setor, especialmente na Europa.

" Os payment schemes slio fundamentals para equilibrar as relagdes entre
iﬁ‘;:{;";&:‘;g&fuﬂ emes ["“;::?“;ﬁ‘lmrw‘;:”;“ p'“f;:‘:ﬂ’ﬁ";“’ﬂ'{:{“k “0s payment schemes garantem que hd UMa regra clara entre acquirer @ emissor |emissores (bancos que fOMECem CartBes) e acquirers (empresas que
empresas de Acquiring r [-+:] © que traz previsibiiidade para o sistema.” processam pagamentos), gerantindo que as regras de remuneracho e a

Infraestrutura de pagamento estejam claras para todos oS participantes.
'O Papel dos Payment Schemes |De que maneira os payment schemes facllitam |"Os payment schemes permitem que gualquer comerciante, em qualguer parte do|os payment schemes reduzem as barreiras técnicas para que acquirers
na de ou a entrada de empresas de munde, possa aceltar pagamentos globals, o que & fundamental para o e- entrem em noves mercados, facllitando a aceitacic de cartbes de crédito
‘empresas de Acquiring acquiring em novos mercados (nternacionals? commerce.” & débito Interacionals.
&P“"' dos Payment Su‘ emes :f aue "‘E““’: ::ﬁ:_"‘:ﬁ:m‘: facliam | payment schemes so faclinadores de pagamentos ntemacionals, conectanda| s payment schemes propordonam acesso a uma rede global de
empr de A ring acquiring &m novos mercados Intemacionals? &m|ssores & acquirers em todo © mundo.” ‘emissores & acquirers, o que facilita a integracdo em noves mercados.
Impacto da tecnologla no setor |Quals inovages tecnolbgicas tém mais *“0 smartphone fol 0 Instrumento mais revoluciondrio [...] hoje o 0s via & carteiras digitals se tomaram uma parte
de Acquiring Impactado o setor de acqulring? mével & uma realldade crescente.” fundamental do ecossistema de mentos
Impacte da tecnologla no setor |Quals inovagles tecnoldgicas tém mais *“0s account-to-account podem criar alguma discussdo no negdcio dos cartBes |Os pagamentos Instantdneos e os sistemas de pagamentos de conta para
de Acquiring Impactado o setor de acquiring? comérclo digital permite que haja acquirers mais onll conta_(account-to-account),
Como as empresas de acquiring adaptam os
Impacte da tecnologla no setor |seus produtos e servicos para atender s "0 comerdante quer ter uma coisa que funcione em todas as plataformas de Empresas de acquiring personalizam suas solugBes de pagamento de
de Acquiring necessidades de diferentes mercadas pagamento [...] Cada mercado tem as suas pecullaridades.” lacordo com o mercado, porque cada mercado tem as suas pecullaridades.
Internacionals?
Impacts da tecnologla no setor [De que forma os IFS Investem na adaptacdo de | "A 1A estd 3 ser usada para prevenir fraudes e otimizar a experiéncia de Empresas de IPS Investem em Inteligéncia artificial (IA) e machine
de Acquiring novas " learning para prevenir fraudes e garantir a das
Impacto da tecnologla no setor [De que forma os IPS investem na de e podem desaflar os modelos s?::ﬁ?m: i mpﬂamﬁa":frmﬁ?;pm?;ﬁ com
de Acquiring novas tecnologlas? tradicionals de pagamento.” 9.
contas sem & de
Como a regulacho afeta o processo . . A regulaclio das taxas de IntercAmbio (interchange fees) & outro fator
Regulagio & Compllance Internacionalizagio das empresas ne scnifingy | 5 e da IntercAmbla sho reguiades, o qua limita as mamens de lucr. que afeta diretamente a lucratividade das empresas de acquiring,
Reguischo & & Como a regulacio afeta o processo de “Em alguns mercados, a regulago cria um ambiente mals seguro e previsivel  |a regulagdo pede ajudar como um facllitador da Internacionalizagiio,
Inter das empresas de acquiring? |para as empresas.” criando um amblente de negécios mals seguro e previsivel.
Qual € 0 Impacto dos payment Schemes nas . A necessidade de cumprir esses requisitos de autenticacdo pode aumentar
Regulagio e Compliance regulamentagdes que afetam as empresas de !‘zf b mﬁ:“,g‘;"f;“"’“}, autenticaco forte em vérias regides, como a complexidade e o custo operacional das empresas de acuu\rlv-g, exigindo
acquiring Internacionalmente? lgigo pe uropa. &m novas para garantir co
Quals s30 as melhares praticas para garantir o
Regulagio e Compliance em miitipias na.
Qual & o papel das parcerias estratégicas no
“Ter ouvidos locals e parceiros locals serd fundamental para a facilitam a entrada em novos mercados.As parcerias estratégicas com
Parcerias e Colaboragbes !"'m“ue‘m"mfe Incernaclonalizaco das empresas de| o macionaiizagso." empresas locals, ajudam as empresas a entender melhor o mercado local
Qual é o papel das parcerias estratéglcas no . Superaco de Barreiras Regulatérias em especial nos mercados onde as
Parcerias e ColaboragBes processo de Internaclonalizaglo das empresas de ”:::ﬂ"‘z” as ;‘""‘QI‘F’ ‘fmd:'“e" ‘“‘“Is pamitem superar desafios licengas e a caras ou permitinde
acquiring? reg los que serfam dificels de vencer sozinhos. que as empresas de acquiring acelerem sua entrada e operagio.
Qual € o papel das parcerias estratégicas no “Parcerias locals ajudam a competir contra grandes players internaclonals que ja
Parcerias e Colaboragbes processo de Internaclonalizagdo das empresas de|dominam o mercado.”"Parcerias locals ajudam a competir contra grandes players (Acelerando a Escalabilidade
acquiring? Iinternacionals que j& dominam o mercado.”
Como as empresas de acquiring podem N | Colaborar com parcelros locals permite que as empresas de acquiring
Parcerias e ColaboragBes beneficiar de colabaragBes com parceiros hs parcenias peTTIeT dresso Impdistn 3 rades de comarciantes & utilizem a como redes de comerciantes,
(Iocals)? pagamento J4 existente. sistemas de & terminais POS.
Como as empresas de acquiring podem (Ao colaborar com parceiros locals, as empresas e acquiring podem evitar
Parcerias e Colaboragbes beneficiar de colaboragBes com parceiros “Trabalhar com parceiros locals ajuda a mitigar riscos culturals e operacionais.” | erros caros e garantir uma Implementagio mais suave e adaptada
(locals)? particularidades do mercado.
Como as empresas de acquining podem . colaboragio com parceiros Inovaderes amplia as ofertas da empresa de
Parcerias e Colaboragbes benefidiar de colaboragBes com parceiros ‘Ao fazer parcerias com fintechs ou outras empresas, podes expandir o teu acquiring, agreganda valor ao cliente e diferenclando-se dos concorrentes
(locals)? portfélio e oferecer soluglies mals completas. s marcada,
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VISA

Contexto Geral do Mercado de
Acquiring

Pergunta

Como vock vé a evolugio do mercado de
acquiring nos Gitimos anos?

Resposta
"Os Gitimos 5 anos a como, allas, poderd verlficar pelo aumento da faturacdo dos
principals aquirings.” ... “Houve um grande movimento de substituigio do cash
pelos pagamentos com cartfo em Portugal.” ... "Os lementos com cartio
representam neste momento cerca de 88,89 por cento.” " H4 uma transformacio

Interpr

acho resposta

sobre o mercado de acquiring estd em crescimento, com uma
transformagdo da concorrénela e a predomindncla dos

na concorréncla, ou seja, ha mals concorréncla.” ... "Ha também um cn
substancial dos colegas Internaclonals no mercado.” ... "A indistria de pagamentos
como um todo cresceu bastante nos Gitimos anos.”

&m Portugal nos Gitimos anos.

Contexto Geral do Mercado de
Acquiring

Quals desaflos especificos as empresas de
acquiring enfrentam no contexto global?

“H# uma transformacio na concorréncia, ou seja, hd mais concorréncia a entrada
no mercado de players como o Santander, Get Net e o comérclo do grupo
Caixabank." “Acho que ha uma natural compress3o das margens devido &
concorréncla, mas a0 mesmo tempo, © volume também aumentou.” ...
"Ha um gap que temos ainda neste momento nas solugdes mals digitals de
pagamentos mais digitals.”
"Ha uma malor fragmentagdo em termos de métodos de pagamento mals a nivel
global ..."

mas em Franga é um bocadinho necessédrio que o acquirer seja francés, ndo é7
Basicamente no ha grande apetite para se trabalhar com acquirers estrangeiros."

Verificam-se como desafios:

- aumento da concorréncia

- margens reduzidas

- necessidade de tecnologla de ponta

- fragmentagio de métodos de pagamento
- Barreiras culturais e regulatrias

Contexto Geral do Mercado de
Acquiring

Quals 580 as suas previsBes para o futuro do
acquiring & dos pagamentos eletrnicos?

o"0 pagamento Invisivel e cada vez mails & aquilo que val fazer sucesso.".. " a

Integragao entre softwares de gestdo com melos de &um de

As sdo:

aceleragio de competitividade.”... ™ nda Europela de construlr uma solucso de
Instant Payments ..." ."... o turlsmo. velo Impulsionar bastante 0s pagamentos
cross border” ... & as "As wallets, eu acho que v8o continuar a crescer no mundo
fisico, o cartdo tem tendéncla a desaparecer.." “0 'Buy now, pay later . .. eu
acho que val entrar pelo mundo do acquiring.”... *._movimentacdo de dinheirs
Internacional..”.. "0 euro digital, ... projeto para 2030 que ... uma forma de
substituir o dinheiro fisico, sem o substituir, .." ...

- crescimento dos pagamentos Invisivels,

- Integrag8o de softwares de gestSo nas soluges de
pagamento para criar competitividade

- aumento dos Instant payments, das wallets & do “buy now,
pay latter”

- de dinheiro

Contexto Geral do Mercado de

Quals s30 os principals desafios que os

“0s payment schemes s3o aqueles que permitem realmente uma expansdo
Internacional, porque eu posso estar a prestar transagBes em Portugal e precisar de
transacgBes em Espanha.” ....."Claramente nio estdo preparados, ..para consegulr
encontrar uma solug3o que funcione bem."... * exemplo, Espanha & um mercado

desafios encontrados s30: a Interoperabilidade, a concorréncla
ea de

estratégla da sua empresa?

i payment schemes muito para o cross-border de acquiring porque todos os cartes sdo (com
Acquiring como Isso afeta as empresas de ﬂn]lllrmg? isa, Mastercard. Enquanto a Italla é um esquema doméstico, & mals dificil de tecnoldgica

entrar.”... "Neste momento, as entidades que asseguram a Interoperabilidade a nivel

Europeu s30 as marcas de pagamento Internaclonals.” ... "Ha um gap que temos

ainda neste momento nas solugbes mais digitals de pagamentos mais digitais.”
Intemnacionalizagdo das empresas de  |1a considerou a Internacionalizacao na

na. n.a.
Acquiring

Intenacionalizagéo das empresas de
Acquiring

Quais s8o os principais fatores que
impulsionam uma (a sua) empresa de
acquiring para se Internacionalizar?

©0"Uma forma de os players naclonals se Internaclonalizarem ...
off." ; “..se niio houver soldados no terrena, & multo dificil
Portugal.” ;" . vending, estou a falar de parking, colsas que sejam fora

s,

& fazer um spin-
a partir daqul de

08 principals fatores sio:
- especializaclo em nichos de mercado

;"... nichos.
do normal.” ;“.. quanto mals métodos de pagamento oferecer, mais
~a Imegragan entre softwares de gestdo com melos de pagamento é um
catalisador de aceleragdo de competitividade.” ;"Ou entdo follow the merchant, ....."
; "cada vez mals haver mals facilitacBo.”

- expansdo através de grandes comerciantes e a exploracdo de
novas spertunidades com base em parcerias Internadionals.

Internacionalizaclo das empresas de
Acquiring

Pode descrever as estratéglas de entrada em
novos mercados que tém sido mais eficazes
para as empresas de acquiring, que sejam do
seu conhecimento?

“entrar em determinados nichos... vending, parking..... ou entdio follow the
merchant..."

“Tem que haver essa capacidade & a verdade é que na Europa ha.*

O problema disto tudo € o mercado, sobretudo dos grandes comerciantes, ..
a0 Iado em Espanha é para perder dinhelro todo. [...] O mercado & tSo
concorrenclal que ir para Espanha possivel €, mas para qué?"

aqui

as estratéglas mais eficazes sio:

- entrarem em noves mercados com grandes comerciantes
- especializar-se em nichos de mercado,
- realizar parcerias locals e adaptar-se s regulamentagBes e
métedos de pagamento locals.

das empresas de
Acquiring

Consegue |dentificar os tall winds (fatores
favoravels) que poderso ajudar a (sua)
empresa de acquiring suceder na
internacionalizagdo?

“A Indistria de pagamentos cresceu .., ..nas lojas fisicas,.. & no e-commerce.
“melos alternativos de pagamento, & uma tendéncla a nivel europeu ... wallets .
“Cada vez ha acquires malores, E eles tm vindo 8 comprar 05 outros.” *
Integracdo entre softwares de gestdo com melos de pagamento ...."; “Os payment
schemes sdo agueles que permitem realmente uma expansds Internacional, porque
®u posso estar a prestar transagbes em Fortugal e precisar de transacgdes em
Espanha."”

os fatores favar!vels para o sucesso sSo:

mnq&n de mémms g pagamento alternativos,
a consolidagdo do setor,
a integracdo tecnoldgica
& a expans3o através de esquemas de pagamento
Internacionals.

Intemacionalizago das empresas de
Acquiring

Consegue Identificar os head winds (fatores
destavoravels) que poderdo ajudar a (sua)
empresa de acquiring suceder na
internacionalizagio?

00 mercado ¢ to concorrenclal que Ir para Espanha possivel &, mas para qué?
Com as MAargens que existem pronto?” ... " compressio das margens devido &
concorréncla, mas a0 mesmo tempo, © volume também aumentou.” _. “Em Franca
& um bocadinho necessario que o acquirer seja francés, ndo 7" .."Em Portugal ha
uma grande dependéncia dos acquiring tecnoldgica na SIBS” ..."Tem que se adaptar
aos mercados locals™

a Intensa concorréneia, a compressio das margens de lucro,
barreiras culturals e regulatorias, dependéncla tecnologica, a
falta de s30 possivels obsta que
devem ser superados

O Papel dos Payment Schemes na

Como vocé mvena o papel dos urmem

"0s payment schemes s8o aqueles que permitem realmente uma expans3o

sdo fundamentals ao empresas de acquiring operem em

de empresas de  [schemes global de porque eu posso estar a prestar transagbes em Portugal e precisar de |
Acquiring transacgBes em Espanha.” mitiplos mercados de forma Integraca e eficlente
O Papel dos Payment Schemes na De gue maneira os payment schemes facllitam | . - A dependéncla de Infraestruturas tecnoldgicas de terceiros,
Immae de empresas de  |ou complicam a entrada de empresas TE'“ Portugal ":ﬂ“m grande "E:s"f"‘{““ acquiring tecnoldgica na SIBS' limita a capacidade de Inovacio e adaptacdo das empresas
Acquiring acquiring em novos mercados Internacionals? ‘em que se adaptar aos mercados locals’ em noves mercados.

Impacte da tecnologia no setor de
Acquiring

Quals InovagBes tecnoldgicas tém mais
Impactado o setor de acqulring?

“Val haver aqul alguma disrupcio, nomeadamente 0s Instant Payments. Ha
daramente uma agenda Europela de construlr uma solugdo de Instant Payments um
bocadinho 4 la Pix no Brasil."

Os pagamentos Instantineos estdo a ganhar relevancia em
especial com as transferénclas de dinheiro em tempo real.

Impacto da tecnologia no setor de

Impacto da tecnologia no setor de
Acquiring

Acquiring Impactado 0 setor de acquiring?

Quals Inovagbes tecnolbgicas tém mals

*Tirando 0s pagamentos, passaram todos a ser contacless ou 78%, 80% .7

0 pagamento contactiess ter tornmando as transagbes mals
rdpidas

Como as empresas de acquiring adaptam os
seus produtos e servigos para atender bs
necessidades de diferentes mercados
internacionals?

“Podemos
vending, estou a fi
fora do normal.”

entrar em nichos. Sel |4, estou a falar de
r de parking, estou a falar de colsas que sejam um bocadinho

As empresas de acquiring podem adaptar 0s seus produtos
apostando em nichos especificos, como vending ou
estacionamento, para se diferenclar em mercados menos
concorridos.

Impacto da tecnologla no setor de
Acquiring

Como as empresas de acquiring adaptam os
seus produtos e servigos para atender as
necessidades de diferentes mercados
Internacionals?

"Tem que haver essa capacidade e a verdade é que na Europa ha."

Criagdo de parcerias com empresas e InstituigBes financeiras
locals

Impacto da tecnologla no setor de
Acquiring

De que forma os IPS Investem na

s a

de novas tecnologias?

entre softwares de gestio com melos de pagamento ¢ um
de de "

e de solugbes

De gue forma os IPS Investem na adaptacdo
de novas tecnologias?

“Val haver aqui alguma disrupgdo, nomeadamente os Instant Payments.”

solugdies de pagamento Invisivel e Instantaneo

De gue forma os IPS Investem na adaptacio
de novas tecnologlas?

Regulacdo e Compllance

“A tokenizagho ¢ uma colsa de presente, ja ndo & uma colsa de futuro.”

Investimento em tokenizagdo e sequranga

Como a regulac8o afeta o processo de
Internacionalizagdo das empresas de acquiring?

A questio do compliance é um Tema super Interessante porque pode de alguma
forma limitar ou ndo a capacidade de competir num determinado mercade.”

A falta de Compliance e custos de adaptacio pode limitar a
competicdo

A revolut faz 1SS0 sem haver... a diferenca da Interpretagao 4o regulador faz com
gue eles que ndo tém gue seguir..

Regulagio & Compliance

Qual & o Impacto dos payment schemes nas
reguiamentagbes que afetam as empresas de
acquiring

Cada pais pode (nterpretar a regulagdo de maneiras diferentes

“Os payment schemes sdo aqueles que permitem realmente uma expansao
Intemacional, porque eu posso estar a prestar transagBes em Portugal e precisar de
transacgBes em Espanha.”

facilita a expansdo internaclonal das empresas de acquiring

Reguiacdo e Compliance

Quals sdo as melhores praticas para garantir o
compliance em muitiplas jurisdicbes?

Parcerias e Colaboragdes

n.a.

n.a.

Qual & 0 papel das parcerias estratégicas no
processo de Intemacionalizagio das empresas
de acquiring?

“Por exemplo, Ir com uma Sonae para Espanha com a Galp."

seguir grandes comerclantes para novos mercados permite
expandir

Parcenias e ColaboragBes

Como as empresas de acquiring podem
beneficiar de colaboragBes com parceiros

(locals)?

“Tem que haver essa capacidade & a verdade é que na Europa ha.”

podem oferecer Insights sobre requisitos legals & reguiatdrios
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Contexto Geral do Mercado
de Acquiring

Pergunta
Como vocé vé a evolugdo do mercada de
acquiring nos ditimos anos?

Resposta Interpretacio resposta

0 mercado acquiring também val mudar, porque 0s bancos 4 ndo serdo portugueses, terdo
estruturas aclonistas estrangeiras.

Mudanca na estrutura acclonista dos bancos levara a mudanga
da estratdgla de acquiring.

(Contexto Geral do Mercado
de Acquiring

Contexto Geral do Mercado
de Acquiring

Quals desafios especificos as empresas de

lacquiring enfrentam no contexto global?

Quals slo as suas previsbes para o futuro do
acquiring e dos pagamentos eletrnicos?

E dentro dos estabelecimentos, a forma de pagar também estd a mudar. E habitual quem te
vende no te apresentar um tarminal de pagamento automatico e apresentar-te um IPhone.
Ou seja, val apresentar-te uma maneira de pagar diferente.

Estamos a assistir a uma grande transformaglo do mercado de pagamentosos: terminals,
quer sejam smartPos, quer sefam terminals tradicionals, ou mesmo smartphones, o que for
vio continuar a ser utilizados, Mas a0 MesMo tempo, & venda, ou seja, com press8o por um
|lado dos clientes, com pressio do lado dos comerclantes, pressdo do lado dos acuals.

Aparecimento de novas formas de aceltacSo de pagamentos,
como por exemplo Soft POS

Transformacdo no mercado de acquiring, com aumento da
pressdo por part dos clientes, comerciantes, etc.

Contextoe Geral do Mercado
de Acquiring

Quals slo os principals desafios que os
payment schemes enfrentam atualmente, e
como Isso afeta as empresas de acquiring?

n.a.

Ja

das
empresas de Acquiring

a
tégla da sua empresa?

Temos 50 escritrios, temos country managers em todos os paises que conhecem multo bem
as especificidades dos seus mercados. Quando a Unicre quer entrar em Espanha, nds
trazemos colegas espanhéis para as reuniBes, nés tentames, de algum modo, explicar-vos
quals é que s30 os processos que sdo utllizados em Espanha.

Os produtores Internacionals de terminais POS tém como
objetivo venderem mals terminals e podem ser excelentes
parceiros para dos aoquirers.

das

'Quals sdo os principais fatores que

empresas de Acquiring

uma (a sua) empresa de
acquiring para se

n.a.

Internacionalizacio das

Internacionalizaglo das
empresas de Acquiring

‘empresas de Acquiring

Pode descrever as estratéglas de entrada em
novos mercados que tém sido mals eficazes
para as empresas de acquiring, que sejam do
seu conhecimento?

Estamos a assistir também aqul a0 movimento inverso, gque &, em vez de serem 0s bancos
portugueses a procurarem a sua expansdo para mercados Intermacionals, estamos a verificar
players intemacionals de grande relevo, a tentar entrar em Fortugal por via de aquisigbes.
Cada vez mals, a forma de pagar val ser um bocado Indiferente,

Entrar cada vez mals agndstico a forma de pagamento.

Tipicamente os bancos como o A Calxa & 0 Santander, quando atacam Outros mercados, tém
tendéncla a tentar replicar os seus conhecimentos nessas geografias, para onde se estio
expandido. Utilizar também os mesmos parcerias.

Internacionalizagdo das
empresas de Acquiring

Alinhar uma estratégla semelhante entre o mercade-mie e o
mercado para onde se estio a expandir as empresas de
acquiring, usando 0s mesmos parceiros.

Faz sentido a Internacionalizago do negdcio de acquiring, onde também estes bancos estio
presentes, Com uma estratégla de entrada no mercado distinta, através de um velculo
(poderia ser a Unicre), que Ihes também facllitasse essa adaptacio e a0 mesmo tempo Ihes
permitisse com escala, com volume, poderem ter acesso também a tarifarios mals baixos
para serem mals competitivos.

Estratégia de Internaclonalizag8o dos bancos usando um
acquirer agregador (a Unicre) para ganhar competitividade
nos precos através de malor escala.

Internacionalizagdo das
empresas de Acquiring

No processo de intemacionalizacdo, o Acquirer devera Ir atras dos clientes numa primeira
fase. Porque tenho uma operagdo em Portugal e Espanha e quero ter ¢ mesmo acquirer em
ambos os negodios.

| Acompanhar os cllentes atauals para os mercados
Intemacionals onde eles operam.

Internacionalizagio das
‘empresas de Acquiring

A Unicre tem vinde @ procurar também a mudanga € tentar apestar 12 Internaclonalizagdo

seguindo, pelo menos empresas que tém gelro, no caso de
Espanha.

de seguindo as empresas
nacionals para os seus destinos de

Internacionalizago das
‘empresas de Acquiring

Os bancos tém tendéncla a vender a acquiring nos paises onde abrem as operagBes. A
tendéncla tem sido fazer em Isolamento, ou seja, ndo terem uma global, um

Os bancos Portugueses quando Intemacionalizam o acquiring
tem estratégias locals, cada mercado € gerido

‘adquirente global, que depols gira as operagfes da acquiring do ponto de vista global.

Internacionalizaclo das
empresas de Acquiring

(Consegue |dentificar os head winds (fatores
desfavordvels) que poderdo ajudar a (sua)
lempresa de acquiring suceder na
Internaclonalizacio?

em detrimento de uma estratégla global de
acquiring.

O mercado de pagamentos tal como ele existe, Portugal nSo estd em desvantagem, mas ndo
tem nenhuma vantagem competitiva, na minha opiniio, que passa ap: perante uma

O mercado de pagamentos em Pomml ndo apresenta

guerra Internacional.

dos
acquirers locals Er\a Europa)

Internacionalizaglo das
empresas de Acquiring

Para ser acquiring é preciso ter volumes.

Importdncia do volume transacclonal como fator de

dos acquirers.

Intemnacionalizagdo das
empresas de Acquiring

Porque a concorréncia do aquario 14 val ser forte... A proposta de valor também tem que ser
muito interessante.

Competir com os fortes concorrentes internacionals,
oferecendo uma proposta de valor interessante.

Internacionalizacdo das
‘empresas de Acquiring

|Consegue Identificar os tail winds (fatores
favoravels) que poderdo ajudar a (sua)
lempresa de acquiring suceder na

Uma das grandes & a propria Inter da SIBS. As
prépria SIBS fez no estrangeiro, na Folénia e Romenia, 4 procura de oportunidades, e

|As empresas com a SIBS J4 estdo a aproveltar as sinerglas
da presenca Internacional dos seus malores accionistas,

estdo os seus malores pode haver sinergias.

para esses palses.

Internacionalizacdo das
pr de Acquiring

0 Ingénico em Portugal pertence a Ingénico Ibérica, ou seja, Portugal e Espanha. Sentimos &
que hd muitas sinergias entre mercados. Se 0 tema é também Internacionalizagdo, aqui é
muito Interessante ver esta tendéncla. Nos tentemos duplicar a mesma experiéncla de cliente
que eles tém em Espanha, em Portugal.

Importincia de sinerglas entre os mercados, replicande a
mesma experiéncla de cliente.

© Papel dos Payment
Schemes na
Intenacionalizaglo de

‘Como vock descreveria o papel dos payment
schemes atualmente no ecossistema global

empresas de Acquiring de pagamentos? n.a. n.a.
O Papel dos Payment De que maneira os payment schemes
Schemes na facilitam ou complicam a entrada de
de de acquiring em novos mercados
empresas de Acquiring intemacionais? na. n.a.

Impacto da tecnologia no
setor de Acguiring

Quals InovagBes tecnolégicas tém mals impacl

Trabalhamos os grandes que, pelas suas & pelas tals

que sdo necessdrios fazer entre TPAs e calxas registadoras, e também tendo a sua dimensio
& as suas exigéncias, nos compram a Ingénico, diretamente os terminals. E depols utilizam o
seu acquirer.

Grandes clientes costumam comprar terminals POS
diretamente a0 produtor, exigindo certas adaptagies, e s
depols contratam um acquirer.

Impacto da tecnologia no
setor de Aocguiring

Aqul 2 Espanha, hoje em dia, 70% das vendas da Ingenico ou de outros fabricantes, 38 ndo é
do terminal & do Smart POS.

Os dientes de acquirers estdo procura cada vez mals dos
terminals POS digitals como o Smart POS.

Impacto da tecnologia no
setor de Acquiring

'Como as empresas de acquiring adaptam os
seus produtos e servigos para atender as
necessidades de diferentes mercados

Para a intemacionalizacio do acquirer Portugués além fronteiras, tem de ser com um produto
que seja disponivel para competir. Serla muito pouco prudente o Acquirer Portugués ter
entrado numa geografia com uma solugdo tradiclonal portuguesa, da forma como o produto
est4 montado em Portugal. E dentro das que p de vérias, o

Necessidade de adaptar a tecnologia e produtos dos acquirers
para serem cometitivos para os mi de destino. Com

softPOS, o smarPOS, o POS tradiclonal.

destaque para os soluglies SoftPOS & SmanPos.

Impacto da tecnologia no
setor de Acquiring

Quem & que valoriza o MBWay em Espanha? Ninguém? Nio vals para a Espanha dizer que o
teu TPA aceita ticket de restaurante. Ou seja, é preciso perceber muito bem qual é a
proposta de valor.

Importincia de definlr uma proposta de valor multo concreta
para entrar em cada determinado mercado, em detrimento
das solugBes portuguesas plain vanilla.

Impacto da tecnclogia no
setor de Acquiring

Tem que se definir bem quals s80 0s verticals que esse acquirer quer conquistar, primeiro
definir bem quem & que nds queremos atacar. Depols de nds definirmos bem quem & que
Nds queremos atacar, para perceber quals s80 0s melhores produtos para

A escolha da technologla para terminais de mamlntu varla
dos

aos
clientes. Ou seja, tentar avallar os setores e tentar perceber onde quals s3o s oportunidades
em funclo dos setores.

Icals
Primeiro escolhgr o setor, depols Identificar as oportunldades
do setor e finalmente a solucBo.

Impacto da tecnologia no
setor de Acguiring

De que forma os IFS investem na adaptacio
de novas las?

Temos que garantir que os nossos terminals sejam compativels com todas as regras
relacionadas com o FCI, ou seja, com a Visa, com a MasterCard, com a American Express,

Os IPS obrigam a certificacdo dos terminals de pagamento

com o UnionPay e afins.

(POS) pelos acquirers, obrigando sempre a

'Como a regulacdo afeta o processo de
Internacionalizagdo das empresas de
acquiring?

Utilizacdo (da regulamentagio) em qualquer pais da Europa ndo é um processo simples, ou
seja, tem que se preparar dossiés e dossiés e dossiés até se conseguir as autorizacbes das
entidades competentes. A maneira como a legislagdo esta montada, obriga a Instituicdo a ter
areas de suporte, desde pessoas dedlcadas a0 compliance, risco operacional, auditoria. Isto

Muita burocracia com os reguladores locais dificultam a
entrada em novos mercados, gerando trabalho administrativo
e obrigando a ter uma malor estrutura (mals equipas) € a

porque &

suportar mais custos

e C

Regulago e Compliance

Qual € o Impacto dos payment schemes nas
regulamentacBes que afetam as empresas de
|acquiring Internacionalmente?

A nivel visas, enfim, acaba por ser
trangvarsal. NBo &2 Com UMa DUEES exneq!ﬂ Nalguns sstorss, &S Intarchangs fass 4o
diferentes face a Portugal. Sel que pode haver pequenas diferencas de pals para pals.

Quals séo as melhores préticas para garantir

A regulamentaco das IPS na Europa estd bastante alinhada
entre os paises, ndo trazendo grandes surpresas aos
acquirers.

Quando fazemos os business cases, temos que Inclulr também o nicleo de pessoas

em miltiplas

para a poder operar.

Necessidade de criacio de uma equipa dedicada para
acompanhar regulamentagio local e fazer o acquirer cumprir
esta regulamentagio.

Parcerias ¢ Colaboragdes

Qual # o papel das parcerias estratégicas no
processo de Internacionalizagdo das empresas
de acquiring?

n.a.

n.a.

Coma as empresas de acquiring podem
beneficlar de colaboragbes com parceiros

Nés temos uma particularidade que nos destaca no mercado, que é a capacidade de Integrar
0s nossos terminals com softwares de calxa registradora. Fazendo a Integracio entre nos, os

Possibilidade de Integrar os POS com as calxas registadoras,

Parcerias e Ci (locais)? acquirers e os principals softwares de calxa oferecendo os servigos de valor ai

Temos que garantir que o acquierer acaba por ter sempre a melhor versdo de software

Instalada no seu terminal. Temos também os servigos relacionades com Instalacéo do Parcerias com empresas de POS ajudam na operacdo local
Parcerias e Ct terminal, do terminal, reparagio do terminal. dos acquirers, com e instalago.
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Contexto Geral do Mercado de
Acquiring

Pergunta

‘Como vocé vé a evolugdo do mercado de acquiring
nos dltimos anos?

U PlayErs uICionals CONUISLATAIn O Stu TIEICau0, a0 © WErtauts |
.grandes cotas de mercado. Por outro lado, ha pequenas empresas,

médias empresas, algumas delas também grandes empresas, a
ol o

'os grandes players dominam o mercado

Contexto Geral do Mercado de
Acquiring

‘Como vocé vé a evolugdo do mercado de acquiring
nos dltimos anos?

“A tecnologla vem agqul mexer com o status quo atual. E, cbviamente,
-quem disponibilizar mals contetdos e quem flzer demonstracdo de que a
Incorporacdo dos diferentes programas utllizados pelos comerclantes
podem ser todos eles (ntegrados e geridos na sua plataforma, pols Isso
faz com que do ponto de vista do negdclo seja Interessante optar por
diferentes soluches.”

A tecnologla velo trazer disrupcdo ao mercado de
acquiring

Contexto Geral do Mercado de
Acquiring

‘Quals desaflos especificos as empresas de
‘acquiring enfrentam no contexto global?

D& TaTwy, @ Grane UTTCuTa0e TeTT 2 VT CONT UoDTaT 2% TeTagues Ue
«conflanca que ja existem nos mercados tradiclonals para uma nova

dificuldade em entrar no mercade

Contexto Geral do Mercado de
Acquiring

uals desafios especificos as empresas de
‘acquiring enfrentam no contexto global?

A parte tecnoldgica & um desaflo Importante. Tens de ter uma tecnologla
tolerante a falhas, uma tecnologla 100% disponivel.”

A tecnologla utllizada precisa ser altamente resl|lente
‘com tolerdncla a falhas e disponibllidade constante, para
.garantir o sucesso das operacdes.

Contexto Geral do Mercade de
Acquiring

'Quals sdo as suas previsies para o futuro do
acquiring e dos pagamentos eletrinicos?

“Eu vejo claramente a aposta no software e ndo no hardware."

A tecnologla de software sera o principal diferencial
competitivo.

Contexto Geral do Mercado de
Acquiring

‘Quals sdo as suas previsies para o futuro do
acquiring & dos pagamentos eletrdnicos?

“A desmaterializacdo dos canals de pagamento Jd COMECoU, 0S NOSSDS
smartphones Ja virtualizam os cartdes, ja ndo € necessario criar o
suporte fisico do cartdo, € o terminal val seguir a mesma tendéncla.”

a desmaterializacdo sera o futuro

Contexto Geral do Mercade de
Acquiring

Quals sdo os principals desafios que os payment
schemes enfrentam atualmente, e como |sso afeta
as empresas de acquiring?

VETTTUS CATTTET Para T Ty TaTs UesTatET @ Zaut, Tias GEperie
se as solugBes sdo (tels, de facto, para 0 mercado. Os mercados
‘autorregulam-se, no sentido em que a adogdo de tecnologla val

ia £ "

‘os payment schemes tem de garantir que essas solugies
s80 adotadas. Os acquirers, precisam de estar prontos
para Integrar novas tecnologlas

Contexto Geral do Mercade de
Acquiring

‘Quals sdo os principals desafios que os payment
schemes enfrentam atualmente, @ como |sso afeta
as empresas de acquiring?

"Os payment schemes, como Visa e Mastercard, surgem com uma
tentativa de uniformizacdo.

'desaflos dos payment schemes é a uniformizaco dos
melos de pagamento a nivel global, em especlal devido
as regulamentagBes de cada pals.

Internacionalizacdo das empresas
'de Acquiring

Ja considerou a Internacionalizagdo na estratégla
'da sua empresa’?

"Este salto tecnoldgico fol o que permitiu recentemente & NewNote estar
presente em mals de B paises, fornecer software e desenvolver solugies
‘4 medida para diferentes paises com base no mesmo hardware."

sim como resposta natural ao negoclo

Internacionalizacdo das empresas
de Acquiring

‘Quals sdo os principals fatores que Impulsionam
uma (a sua) empresa de acquiring para se
Internaclenalizar?

“A Unica forma de crescer € tentar a Internacionalizagdo.”

no mercade saturade € ¢ caminho

Internacionalizacdo das empresas
de Acquiring

‘Quals sfo os principals fatores que impulsionam
uma (a sua) empresa de acquiring para se
Internaclonalizar?

"Este é um negdclo de escala. Cada vez mals € um negdclo de escala.”

No mercado de acquiring, o crescimento em volume de
transagfies & fundamental para a rentabilidade.

Internacionalizacdo das empresas
de Acquiring

Pode descrever as estratéglas de entrada em
novos mercados que tém sido mals eficazes para
as empresas de acquiring, que sejam do seu
conhecimento?

"Por exemplo, a Nexl tem sido um dos malores agregadores de
pequenas e grandes empresas aqul no espaco europeu.”

‘aguisicdo de outras empresas. entrada através de fusfies e
aquisigies

Internacionalizacdo das empresas
'de Acquiring

Pode descrever as estratéglas de entrada em
novos mercados que tém sido mals eficazes para
as empresas de acquiring, que sejam do seu
«conhecimento?

"Realizarem parcerias com algumas entidades que podem ajudar a entrar|
no mercade em funcdo daquilo que é o seu objetivo estratéglco.”

realizacde de parcerias estratégicas. Colaboraghes com
players locals, como bancos ou provedores de tecnologla
(como Visa e Mastercard).

Internacionalizagio das empresas|
'de Acquiring

Pode descrever as estratéglas de entrada em
novos mercados que tém sido mals eficazes para
|as empresas de acquiring, que sejam do seu
conhecimento?

"A NewNote, sendo especialista no desenvolvimento de solugBes com
base em tecnologla da SIBS, naturalmente acompanhou essa evolugio e
Internaclonalizou-se também nesses paises.”

‘Acompanhar a Internaclonalizagdo de parcelros ja
‘estabelecidos € outra estratégla.

Internacionallzacdo das empresas

Pode descrever as estratéglas de entrada em
novos mercados gue tém sido mals eficazes para

n.a. & fornecedor de hardware e software para os acquires
‘de Acquiring las empresas de acquiring, gue sejam do seu
conhecimento?
‘Consegue |dentificar os head winds (fatores
Interr acdo das empl que poderdo ajudar a (sua)
n.a. n.a.
de Acquiring ‘empresa de acquiring suceder na

Internaclonallzagdo?

0 Papel dos Payment Schemes
na Internaclonalizagéo de

‘Como vocé descreveria o papel dos payment
'schemes atualmente no ecossistema global de

“Eles [os schemes) conseguem agilizar essas barrelras porque, se fores
um acquirer ou um scheme desse género, estd tude ultrapassade do

‘asseguraram que as regulamentacies sdo cumpridas de
manelra eficlente

‘empresas de Acquiring

pagamentos?

ponto de vista da 8Ga0.

'O Papel dos Payment Schemes
na Internacionalizagéo de
‘empresas de Acquiring

Como vocé descreveria o papel dos payment
schemes atualmente no ecossistema global de
pagamentos?

"Os payment schemes, como Visa e Mastercard, surgem com uma
tentativa de uniformizagdo. E de alguma forma 1 agllizar essas

barreiras porque, se fores um acquirer ou um scheme desse género, a
partida esté tudo ultrapassado do ponto de vista da regulamentagdio.”

1 que as regulamentagbes sdo cumpridas de
manelra eficlente

0 Papel dos Payment Schemes
na Internaclonalizacdo de
‘empresas de Acquiring

De que manelra os payment schemes facllitam ou
‘complicam & entrada de empresas de acquiring em
novos mercados Internaclonals?

'O Papel dos Payment Schemes
na Internacionalizagéo de
‘empresas de Acquiring

De que maneira os payment schemes facllitam ou
complicam a entrada de empresas de acquiring em
novos mercados Internacionals?

0 Papel dos Payment Schemes
na Internaclonalizacdo de
‘empresas de Acquiring

De que manelra os payment schemes facllitam ou
‘complicam & entrada de empresas de acquiring em
novos mercados Internaclonals?

"Eles proprios tém uma Infraestrutura que facllita a operacdo de
‘acquiring e e-commerce a nivel global.”

fornecem uma Infraestrutura estabelecida e testada
-globalmente, o que reduz a necessidade de uma empresa
‘de acquiring construlr tudo do zero ao entrar 8m Um novo
mercado.

“Ha um custo significative em ser parte de um scheme como Visa ou
Mastercard."

‘Custo de certificagdo com as IPS pode ser uma barreira de
entrada, em especial para pequenas empresas

Estar dependente dos payment schemes pode |imitar a flexibllidade em
termos de (novacdo."

limita a Integracdo de novos produtos, de novas solucies

Impacto da tecnologla no setor
‘de Acquiring

Quals Inovages tecnoldgicas tém mals Impactade

“A conclllagdo do hardware necessaric para um terminal de pagamentos
‘com a dos smartphones deu origem ao SmartPOS."

SmartPOS permite gue os acquirers utllizem terminals
'com fi num Gnico dispositivo

Impacto da tecnologla no setor
‘de Acquiring

Quals Inovagies tecnoldgicas tém mals Impactado

A UESTETETTaTZata0 TS TanaTs Ue PagaTTenty Ja ToTTeECu, Us TUssus
'smartphones ja virtualizam os cartBes, ja ndo & necessdrio criar o
felca d u

uso de wallets e smartfones como maguina de pagamento

Impacto da tecnologla no setor
'de Acquiring

‘Quals Inovaghes tecnoldgicas tém mals Impactado

“Tens de ter uma tecnologla tolerante a falhas, uma tecnologla 100%
disponivel, & hoje conseguimos |sso com servicos baseados em cloud.”

0 uso da computacdo em nuvem permite que as empresas
‘de acquiring tenham sistemas mals escalavels, resllientes
& tolerantes a falhas.

Impacto da tecnologla no setor
'de Acquiring

Como as empresas de acquiring adaptam os seus
produtos e servigos para atender s necessidades
de diferentes mercados Internacionals?

“A tecnologla tem que suportar uma série de métodos de pagamento
locals, especlalmente quando se trata de mercados com solugies de
pagamento alternativas multo fortes."

por forma a adaptarem as suas ofertas para suportar
métodos de pagamento especificos de cada pals

Impacto da tecnologla no setor
de Acquiring

‘Como as empresas de acquiring adaptam os seus
produtos e servigos para atender as necessidades
de mercados Inter

"Os terminals delxaram de ser apenas utllizados para realizar
pagamentos e passaram a Incorporar funcdes de valor acrescentado para
os "

Através dos terminals de pagamentos com funcionalidades
de valor acrescentade.

Impacto da tecnologla no setor
‘de Acquiring

De que forma os IPS Investem na adaptacdoc de
novas tecnologlas?

“Os IPS estdo a oferecer solugBes omnicanal, que permitem a Integracdo
perfeita entre pagamentos online & offline."

‘Oferecendo pagamentos omnichannel e plataformas
Integradas

Regulagdo e Compliance

Como a regulacio afeta o processo de
Internaclonalizagdo das empresas de acquiring?

"A regulamentacdo, como o PCI-DSS, tem vindo a servir como
unifermizacdo para garantir a seguranca dos pagamentos.”

crla uma pressdo adiclonal sobre as empresas de
acquiring, que devem Implementar solucdes de seguranca
robustas para operar legalmente em novos mercade

Regulagio e Compliance

‘Come a regulacdo afeta o processo de
Internaclonalizagdo das empresas de acquiring?

"Tens de cumprir com a regulamentacdo do Banco de Portugal, ou
equivalente, e garantir que todos os critérios de licenclamento estdo em
‘ordem antes de comecar a operar.”

Cada mercado pode ter requisitos diferentes em relacdo
documentagio o que pode atrasar a entrada em novos
mercados

Regulagdo e Compliance

‘Qual & o Impacto dos payment schemes nas
regulamentagfies que afetam as empresas de
‘acquiring Internacionalmente?

“Estar alinhade com schemes como Visa e Mastercard pode ajudar a
ultrapassar algumas barreiras regulatérias locals.”

Facllitam a conformidade regulatdria

Regulagio e Compliance

Guals sdo as melhores praticas para garantir o
.compliance em multiplas jurisdighes?

n.a.

n.a.

Parcerias e Colaboragbes

Qual é o papel das parcerias estratéglcas no
processo de Internaclonalizacdo das empresas de
acquiring?

“As parcerlas sdo um veicule natural para minimizar o time te market...
‘e para alavancar no coenhecimento local.”

facllitam a navegagdo pelo amblente regulatdrio local,
minimizando ¢ time to market

Parcerlas e Colaboraghes

Como as empresas de acquiring podem beneficlar
de colaboragBes com parcelros (locals)?

"Os parcelros locals 3 tém uma rede estabelecida de clientes e

comerclantes, o que facllita a entrada no mercado.”

Prevedenclam acesso a redes locals de clientes e
comerclantes

74



Tépico

Contexto Geral do
Mercado de Acquiring

OPTIMISTIC BLUE

‘Como vocé vé a evolugdo do
mercado de acquiring nos daltimos
anos?

Resposta

Por um lado a grande globalizacio, os grandes players que estdo a ter multa
‘entrada e consolidagdo do mercade...aparecer de 500 players de nicho, que
‘estdo muito focados num determinado tipo de pagamentos. Os pequenos
nichos que w0 comendn o que é os negéclos de profitability e que também
tm uma agenda de crescer, crescer, crescer para vender.

Interpretaciio resposta

Identificagdo de duas tendénclas no mercado de
‘acquiring na Europa: 1) a consolidagdo do
mercado, com predomindncia de grandes players;
2) multos players pequenos que servem nichos de
mercado.

Contexto Geral do
Mercado de Acquiring

(Quals desaflos especificos as
‘empresas de acquiring enfrentam no
contexto global?

£ de legislagan, que € continuamos a premiar o levantamento de dinheire de
bordo, ai ndo gostariamos de ter o TPL & prefere-se pbr notas, versus o
‘acquiring. Tem que se retirar do dinhelro.

A legislacdo atual nao esta adaptada, continuando
@ premiar crculagdo do dinhelro (notas) em vez
'dos pagamentos eletronicos.

Contexto Geral do
Mercado de Acquiring

Quals so as suas previsies para o
futuro do acquiring e dos
pagamentos eletrinicos?

Nos Estados Unidos, que eu vivl 12 ha 5 anos, |a na banca, porta

acquiring & completamente diferanta daqul. E a propriedade de acessmmdade
dos acquirers, ou da parte de Loyalty Program, ou da parte de Customer
Service, é totalmente diferente. Depols, o mercado espanhol, que al acaba a
estar alnda multe mals atrasada.

Todos os mercados Internaclonals de acquiring sdo
diferentes de Portugal. Sera necessdrio adaptagio
ao Internaclonallzar.

Contexto Geral do
Mercado de Acquiring

‘Quals sdo os principals desaflos que
0s payment schemes enfrentam
atualmente, e como Isso afeta as
‘empresas de acquiring?

Acho que os scheemes sdo cada vez mals encuraladas, cada vez mals tém
mals destas setas a entrarem. Podem comecar a aparecer mals players estilo
Apple Pay, Google Pay. Que & a desintermediacdo, que é o que estd a
acontecer com os bancos. E a desintermediagdo e a aceltagdo. Porgué que a
desintermediacio alnda ndo fol mals felta? Porque depols havia o problema
'da aceltagdo no ponto de venda. Aqul hd trés grandes colheiras maléficas.
Apple pelos demals. A Google pelo conhecimento de Informacdo. E a Amazon
pelo conhecimento de compra.

'Com o processo de desintermendlacdo bancédria, as
IPS perdem o terreno para os players tecnologicos
como a Apple Pay e a Google Pay. As IPS alnda
‘apresentam vantagens na aceltagdo nos pontos de
venda.

Internaclonalizagdo das
lempresas de Acquiring

Ja considerou a Internaclonalizagdo
na estratégla da sua empresa?

Queremos Internacionalizar? Queremos. QUErEmos ser Uma peca de software
que (ntegra Com esses e-commerce, essas plataformas de PHP das
Institulcies. Temos tanto de fazer cd, ndo (estamos

ter

Alnda ndo Internacionalizaram, mas tem esta
‘ambicdo, Integrando com os comerclantes e
plataformas digitals.

Internaclonalizaco das
empresas de Acquiring

'Quals sdo os principals fatores que
Impulsionam uma (a sua) empresa
de acquiring para se
Internacionallzar?

Temos uma colsa para acontecer com o Easy Busy do BCP, nis somos a parte
‘dos pagamentos, portanto tem a ser a Unica colsa gue temos que fazer em
termos de grandes massas do Banco do Canada. Portanto, para nds é o
crescimento. Por outro lade, serviram ou ndo serviram alguns dientes
internacionals. Clientes que temos agora, que J4 estdo contratades, que
-querem Ir, gue tém pagamentos fora, & também gostariam de ser esta.

Quer Internacinalizar para acompanhar 0s seus
dllentes atuals, que querem estar ou ja estdo a
aceltar os pagamentos fora de Portugal.

Internacionalizagie das
lempresas de Acquiring

Quals sdo os principals fatores que
impulsionam uma (a sua) empresa
'de acquiring para se
Internaclanallzar?

SwordFish, OutSystems, entdo todas s3o grandes casos de sucesso de
internaclonalizacio. Infellzmente temos que ter palco, temos que estar |4
fora. Temos de estar representados, recebldos todos os grandes casos de
sucesso de Inter

As empresas tecnologlcas portuguesas para
crescerem verdadelramete, precisam de
Internacionalizar e chegar a outros mercados.

Internacionalizacdo das
‘empresas de Acquiring

Pode descrever as estratéglas de
‘entrada em novos mercados que
tém sldo mals eficazes para as
empresas de acquiring, que sejam
do seu conhecimento?

'Ou clientes portugueses que se querem nternacionalizar, ou clientes
Internaclonals que ndo gostaram cé .... O tercelro pllar pode ser a Introducdo
através do player, para as Polénias da vida, para as Roménias, se Investirem,
‘como se fossem o nosso parcelro para (rmos ao retalho. E o quarto, um
vertical. Ou uma plataforma de contabllidade, uma plataforma de tecnologla,
uma plataforma mista que faca atendiments presenclal e web.

As principals estratéglas para Internaclonalizacio
Incluem (a) acompanhar os cllentes portugueses
que se querem Internaclonalizar; (b) Ir atras de
cleintes (nternacionals que operam em Portugal;
(c) acompanhar os parcelros que ja se estdo a
Internacionalizar; (d) estar Integrado com uma
plataforma technologica que esti em processo de
Internacionalizacdo - parceria.

Internacionalizacdo das
‘empresas de Acquiring

Consegue |dentificar os tall winds
(fatores favoravels) que poderdo
ajudar a (sua) empresa de acquiring
suceder na Internaclonalizagdo?

...falam todos em Inglés.

Bom conhecimento da lingua Inglesa € um fator
.que beneficla as empresas portuguesas na
Internacionallzagde.

Internacionalizagio das
empresas de Acquiring

‘Consegue (dentificar os head winds
(fatores desfavoravels) que poderdo
ajudar a (sua) empresa de acquiring
suceder na Internaclonalizacdo?

Nds sabemos que somos bons e gue fazemos, mas |4 fora ndo sabem disso.
Ha aqul alguns mercados que tens que encontrar com forgas locals, com
‘empresas locals...¢ Importante termos alguém como Irmas para quando
vamos entrar.

Dificuldade de entrar sozinho num nove mercado e
'demonstar o seu valor - dilulgdo do valor da marca
Portugeusa. Para contra-balangar Isso, pode-se
‘entrar com uma empresa local.

Internacionalizacdo das
lempresas de Acquiring

Consegue Identificar os head winds
(fatores desfavoravels) que poderdo
ajudar a (sua) empresa de acquiring
suceder na Internaclonalizagdo?

Tens uma tolerdncla ao risco completamente diferente dagul. Ha uma cultura
de risco que cd ndo temos. Estamos a comecar a ter, mas.... nds ca temos
muilto pouco habltuacdo a risco. Mas se queremos Ir |4 para fora, temos que Ir
atrds do mercado...altos volos, altas quedas.

A cultura portugeusa, Inclusive a empresarial, €
multo aversa a risco, que & um Inibidor para
processos de Internaclonallzacdo.

Internacionalizacio das
empresas de Acquiring

‘Consegue (dentificar os head winds
(fatores desfavoravels) que poderdo
ajudar a (sua) empresa de acquiring
suceder na Internaclonalizagdo?

\Vamos ter grande projetos que ndo vo levantar. Porqué? Porque te faltam a
tla e o teu rico...ndo temos dinhelro.

Um handicap para expansio das empresas
portuguesas € a falta do capital para Investimento
(com risco envolvido).

Internacionalizacdo das
lempresas de Acquiring

‘Consegue Identificar os head winds
(fatores desfavoravels) que poderdo
ajudar a (sua) empresa de acquiring
suceder na Internaclonalizagdo?

Mas em termos profissionals, ainda temos maus habitos de trabalho, ndo
.cumprimos fora, ndo cumprimos com horarios, ndo entregamos. Alnda ha aqul
muita Indisciplina. Nés continuamos a ser relaxados, continuamos a
desenvolver a best effort. Nio temos planeamento, ndo sabemos trabalhar,
entdo temos que nos desenrascar.

Ao Internacionalizar as empresas portuguesas sio
penalizadas pela Indsciplina, falta de rigor e do
‘compromisso, que caracterizam as empresas
concorrentes de outros palses. S50 mestres de

, mas faltam os processos robustos.

O Papel dos Payment
Schemes na

Internaclonalizagie de
lempresas de Acquiring

Como vocé descreveria o papel dos
payment schemes atualmente no
‘ecossistema global de pagamentos?

'O que esta a acontecer é Isto. O mercadoe a retirar a Visa e Mastercard. Esta a
desfazer o mercade do acquiring com plataformas gratultas, depols val ser
aificll.

As IPS estdo a sofrer grande concorréncla do
regulador Europeu, a serem substituldas pelos
melos de pagamento gratuitos, que sendo gratultas
uma vez, dificlimente serdo cobravels ao cliente no|
futurg.

O Papel dos Payment
Schemes na

Internacionalizacio de
empresas de Acquiring

De que maneira os payment
schemes facllitam ou complicam a
‘entrada de empresas de acquiring
‘em novos mercados Internacionals?

n.a.

Impacto da tecnologla no
setor de Acquiring

‘Quals Inovacdes tecnoldgicas tém ma

Toda a gente hoje em dla quer o contactless, mas vamos dizer que la restar
milhdes no contactless. Mas o MBWay velo juntamente com o Covld, estava
um nivel enorme € hoje em dia € um caso de sucesso como o MBWay. Isso
'vem digitalizar os putos que ja ndo andam com o dinhelro. Eles (putos) ja
vivem numa economla completamente digital.

As tecnologlas como Contactless e MBWay,
democratizadas durante a epldemia de COVID-19,
'vieram para ficar e digitalizaram as populagBes
mals jovens.

Impacto da tecnologia no
setor de Acquiring

Como as empresas de acquiring
‘adaptam os seus produtos e servicos
para atender s necessidades de
diferentes mercados Internaclonals?

Nds ndo devemos educar consumidores, facas colsas de tal maneira, genlals,
Intultivas e de conveniéncla. ... & um exemplo de conveniéncla que faz com
‘que seja a adogdo mals rdpida.

Aposta na conviniéncla e na usablldiade (UX) das
solugiies de pagamento fara com que a adogdn das
mesmas pelos consumidores seja mals raplda.

Impacto da tecnologla no
setor de Acquiring

‘Como as empresas de acquiring
adaptam os seus produtos e servigos
para atender as necessidades de
diferentes mercados Internaclonals?

'O tema da Integracdo e da simplificacdo. Eu acho que a grande dificuldade
agora é a Integragdo. ...seria a grande recomendagdo, & simplificarem o
Interface. N&o quero ter tudo, quero é ndo ter complicagBes. Meu negdclo &
'vender garrafas de alcool & quero que vocés paguem.

Os acquirers enfrentam dols grandes desaflos
technologicos, sendo um deles a integragio das
suas sooluces e outro a simplificacdo dos
Interfaces e melhoria de UX.

Impacto da tecnologia no
setor de Acquiring

Come as empresas de acquiring
‘adaptam os seus produtos e servicos
para atender as necessidades de
diferentes mercados Internaclonals?

Eu poderia ter um sitlo s6, que & onde nés carregdvamos tude. Presenclals,
digitals, fisicos, recorrentes, ndo recorrentes, single payments. Quer ter tudo,
quer ter o NBLA, mandatos, quer ter o Visa, Mastercard, recurréncla, Wallet,
paypal, Pix, Twix...Quero pegar, o meu gestor esta |4 e diz, estd fundo.

Acima da tecnologla e dos melos de pagamento
disponivels, & Importante dar escolha aos clientes
para que eles possam escolher o melo mals
convenlente. Sem esquecer o objetivo principal -
transferir fundos de uma entidade para outra.

Impacto da tecnologia no

setor de Acquiring

Regulacdo & Compliance

De gue forma os IPS Investem na
adaptacdo de novas tecnologlas?

n.a.

n.a.

Como a regulacio afeta o processo
de Internacionalizacdo das empresas
de acquiring?

Vejo a Europa multo preccupada em responder ndo com as minhas armas,
mas a complementar com os SEPAs e com tudo o que seja P2F e tudo o que
seja transferéncias que ndo val haver acquiring. Também sinto que isso € uma
‘ameaga, porque estad multo suportada pelo regulador, com (ncentivos brutals.
E o regulador, que Idiotice deles ndo € a margem, ndo € o negdclo, ndo é o
lucre, e quando assim ndo &, destréi-se o valor para o mercado come um
todo.

'Os reguladores Europeus a promoverem melos de
pagamento que estio a ameacar o negéclo de
‘acquiring (Instant payment) como um todo,
criande competicio desigual.

Regulagdo & Compliance

Qual € o Impacto dos payment
schemes nas regulamentaciies que
afetam as empresas de acquiring
Internaclonalmente?

Por multo gue tu fagas em termos de negdclo, em termos de Inspiragdo, o
Regulador, o Banco Central Europeu, vio ter também toda a parte do
grande...mas se a SEPA al em tempo real de Imediatas forem gratultas, nio
hd ninguém que vé... O que é que eu posso fazer em tempo real, gratulto, o
[que € gue eu posso fazer acima disto? O que estd a fazer all uma Introducio
do melo de pagamenta, que quer controlar os melos de pagaments.

Ao criar um melo de pagamento gratulto na
Europa, um SEPA Inst, o Bance Central como
regulador val simplismente eliminar as outras
payment schemes.

Regulacdo e Compliance

'Quals sdo as melhores praticas para
garantir o compliance em miltiplas
JurisdicBes?

n.

o

Parcerias e ColaboracBes

Qual ¢ o papel das parcerias
estratéglcas no processo de
Internaclonalizacdo das empresas de
acquiring?

Portanto, para nds a Integracdo Insinua-se. Nds j& somos agndsticos, toda 2
camada de servicos ja fol desenhada numa arquitetura super recente @ supar
otimizada para este tipo de InteracBes.

|Aposta nas parcerias para Integracdo com as
plataformas technologicas. Aproveltar essas
parcerias para Internaclonalizacio.

Parcerias e Colaboraches

'Como as empresas de acquiring
podem beneficlar de colaboragies

com parcelros (Iocals)?

n.a.

n.a.
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VIA CONSULTING

Tépico

Pergunta

|Resposta

| Interpretacio da resposta

'O mercado acquiring estd a mudar e, na minha opini!
nos proximos anos por razbes diversas ... é um mercado apetecivel, tem (O mercado de acquiring esta a passar por
Contexto Geral do Mercado de  |Como vock vé a evolugdo do mercado de |multa gente a querer dar cabo daqueles que J4 atuam no mercado de mudancas. Por ser apetecivel, 0 mercado de
1 |Acquiring acquiring nos Gitimos anos? acquiring. acquiring estd a atriar 0s novos entrantes.
s PIX, 0s MBWays, todas as outras alternativas de pagamento, o que fazem
& ampliar significativamente o nimero da entidade de empresas que podem duas (1) o aumento do
Quals desafios especificos as empresas  |aceitar e que podem processar. E Isso torna-se multo relevante, porque muda [ndmero de entidades que podem atuar no mercado
Contexto Geral do Mercado de  [de acquiring enfrentam no contexto de forma significativa aguilo que & o perfil das empresas que podem ser de acquiring de pagamentos, e (2) a mudanga do
1 [Acquiring global? acquirers, sub-acqui fadlitadoras de perfil de empresas que podem atuar nesse mercado
Em diferentes paises, com tecnologias diferentes, existem (wallets) quase | As wallets, os instant payments e os melos de
[como se fossem formas de pagar domésticas ou reglonals..., isto é um pagamentos regionals e naclonals s80 um desafio
desafio a esta nova era dos pagamentos, com os M-PESA e 0s PIXs e esta  |para os acquirers, que atuam maloritariamente no
Quals desafios especificos as empresas  |colsada toda, que crescem como cogumelos no mundo Inteiro... Eu dira mundo de cartBes bancarios. S80 um concorrente
Contexto Geral do Mercado de de acquiring enfrentam no contexto claramente (estes melos de pagamento lovals s30) um concorrente que val forte dos acquirers, que estdo a roubar uma parte
1 Acquiring global? ficar com uma parte (da cadela de valor dos acquirers) do valor de mercado destes.
Quals sdo as suas previsbes para o futuro
Contexto Geral do Mercado de  |do acquiring e dos o ... 0s cantBes, vio perder muito 0s pagamentos com os cartbes Irfo perder espaco
1 |Acquiring €5paco. nos mnrudos nos proximos anos.
Quals s30 os principals desafios que os umu empr!n como a Visa, ou uma MasterCard, ou uma China Union Pay j&
[payment schemes 13 tém projetos conjuntos, exatamente para fazer com |Uma acgdo coordenada entre os schemes de
Contexto Geral do Mercado de  |e como Isso afeta as empresas de que o me:mao de acquiring e de emiss30 de cartBes encontra espaco para para o seu
1 |Acquiring continuar a ter 0 mesmo volume de receita e 3 mesma negécio e por © negdclo de acquirers
(Os schemes) estdo 3 atuar em pagamentos de conveniénca. Eles estdo a2
atuar em pontos de atendimento a clientes onde é facll pagar. (por exemplo)
Visa convenceu o Metro em Londres acabar com o Oyster Card para as
Quals s30 os principals desafios que 0s | pessoas pagarem com conta & dasse pelo cartdo. eles est3o a estudar Isto, e |Verifica-se uma aposta das schemes Internaclonals
payment schemes enfrentam atualmente, | eles hoje tém campanhas vérias, junto de empresas, que & fazer este tipo de [para estarem presentes nos pontos de pagamento
Contexto Geral do Mercado de e como Isso afeta as empresas de pagamentos, as vending machines, os carregamentos de carros elétricos, etc., para uma
1 |Acquiring que é, de onde ha de vir o volume da préxima década. elevada na préxima decada.
A Via Consulting j4 esta a passar pelo processo de
Internaclonalizaclo, com presenca em 3 mercados.
Ja a na NGs somos uma empresa pequena, 3 volta de 40 e poucas pessoas, mas Mesmo as empresas pequenas conseguem
11 |de Acquiring da sua empresa? temos empresa na Coldmbia, no Brasil e em
Quals s3o os principals fatores que
das uma (a sua) empresa de
I |de Acquiring acquiring para se Intemadonalizar? L= 3 L% 5
Pode descrever as estratéglas de entrada |Nds portugueses temos sempre 32 mania de mandar os que sobram ca. Internacionalizagdo, nomeadamente das empresas
em novos mercados que tém sido mais | Ninguém pensa que val vender alguma colsa num pals qualquer que I8 fora, |de acquiring requer Investimento e alocacdo dos
das para as empresas de acquiring, [com o pelo do c3o. E preciso Investir e levar a funcionar aqullo que se quer  |melhores recursos tecnologicos e humanos para o
It |de Acquiring que sejom do seu conhecimento? ____[ter nesses paises. Temos que Ir com o melhor & com os melhores. efeito.
Pode descrever as estratéglas de entrada |Uma das colsas que as empresas portuguesas tém de ter ambicdo é serem
em novos mercados que tém sido mals | capazes de jogar na primeira liga. N3o é pela dimensBo, é pela sofisticaglo.  [Escolher palses com malor sofisticacdo (tecnolégica)
das para as empresas de acquiring, |Reino Unido, Alemanha e Italla s30 os tals mercados de primeira divis3o. e econémia dindmica e uma menor protecao
n |de i ue selam do seu conhecimento? ...eu escolheria os paises tém menos prote Gblica. dblica, priorizando a Alemanha, UK e Itdlla.
Isto fol 0 que fizeram os espanhdls. Pegaram em empresas de pequena e
média dimens30, que reconheclam que essas empresas reconheclam que As pequenas e médias empresas (de acquiring)
Consegue Identificar os tall winds (fatores|tinham valor...que hoje s30 o que s30 porque s3o as empresas que foram podem apolar-se e podem ser levadas/ajudadas no
que poderdo ajudar a (sua) |levadas por essas empresas espanholas, para outros paises. E essa era uma  |processo de internacionalizacdo pelas grandes
de acquiring suceder na das formas, em que facilitaria que empresas como a minha e outras, empresas nacionals, que est3o a passar pelo
1 |de Acquiring ter uma presenca fora de Portugal. processo de
Consegue Identificar os tail winds (fatores|
que podero ajudar a (sua) Competir com a qualidade (elevada) dos servicos e
das de acquiring suceder na Pdr numa ordem, daqullo que me parece mals Importante, podias dizer preco, |produtos sobrepoe-se a cometig3o pelo preco
11 |de Acquiring bullshit. Preco ndo ¢ o fator, ndo ¢ o primeiro. O primeiro fator ¢ 3 qualidade. |(baixo) na
Tentar Ir para fora, com o peso nas costas da Ineficiéncia do que se tem em
Identificar os head winds casa, & a morte do artista. Na Internacionalizaglo em particular, & preciso ter (A Ineficiéncla tecnologica e organizacional Ird
(fatores desfavordvels) que poderdo uma estrutura de operacional e do ponto de vista tecnolégico, eficiente. Impactar negativamente e até colocar em risco os
a (sua) empresa de acquiring numa empresa que tem tecnologla e pmo&ns mm varios da preciso
1 |de Acquiring suceder na alizac8o? fornecedores para poder tratar das suas operacBes, Internacionalizar uma oferta 13 e eficiente.
Identificar os head winds (Portugueses) Somos muitas vezes considerados os mumqtums da W
(fatores desfavordvels) que poderdo por culpa propria, porque as entidades, as empresas, ndo tratam das colsas  |Imagem de Portugal € multas vezes assoclada ao
das a (sua) empresa de acquiring dentro de critérios. Acham que o “desenrasque” é uma forma de trabalhar nas |desenrasque e pouca estruturacdo, 0 que prejudica
1 |de Acquiring suceder na as empresas gue se guerem
Consegue Identificar os head winds N3o escolham Espanha, porque Isso ndo ¢ Internacionalizar. Até Ir dall a Escesso de conflanca na aborddgem de mercados
(fatores desfavoravels) que poderdo Badajoz. Comegamos por Espanha porgue é mais facll. E a verdade é que ndo |internaclonals percepcionados como fades, pode
judar a (sua) empresa de acquiring &. A idela de que pode ser mals fadl faz com que ndo sejam os melhores, faz |fazer com que 0 acquierer venha pior preparado
1 |de Acquiring suceder na com gue ndo sejam as coisas mais bem para o mercado em gquest3o.
O Papel dos Payment Schemes  |Como vocé descreveria o papel dos
na Internacionalizagdo de payment schemes atualmente no
m de Acquiring global n.a. n.a.
Pagamentos com cartdo deverlam ser 0s primeiros
De que maneira os payment schemes melos de pagamento a serem Imenndwllmdos
O Papel dos Payment Schemes |fadlitam ou complicam a entrada de Ha negbcios em que a preferéndia do utilizador é pagar com o cartdo. NSo é [em com os melos
na de acquiring em novos pagar nem com o Giropay, nem com o MBWay. E pagar com o cartio. E esses| (desmaterializados), por exlsurem mais flalldaﬂet
m de Acquiring s30 0s primelros negdclos que € preciso fazé-los |3 fora. e malor
Ha uma mudanga no perfll das empresas da acquiring. As empresas da
acquiring vao ter que ter um pendor de de sistemas, dos de de
0 negéclo de com cartBes é um negéclo de muito | pagamentos - os dispositivos que IrSo aceltar os
pagamento eletronico e onde 0s acquirers vao ter que ser empresas de pagamentos ndo dej de um hardware como
nos proximos 5 val ser dificl TPA, mas sim de software digital. Isto fara com que
Impacto da tecnologla no setor encontrar os devices mmnlls da transactaclo de pagamento, e val haver as empresas de acquiring transformar-se-80 em
v |de i uals | tecnolbgicas tém mals Im|muito mais tras de ymento de outra maneira. Int de sistemas e de technologlas dif
Pagamentos mévels, através do smartphone, serio
Ha determinadas tecnologlas que vém. Uma delas é a possibllidade das uma enorme transformacdo benefidando
Ppessoas no seu proprio telemdvel, quando compram alguma colsa, pagarem os e
lcom o cartdo no seu telemdvel. Acho que Isto val ser uma revolugdo enorme, |Seguranca é uma das malores preocupagies na
Impacto da tecnologla no setor  |Quals InovagBes tecnoldgicas tém mais  |e com vantagem para toda a gente, para os comerciantes, para os escolha da technologla pelos acquirers,
IV |de Acquiring © setor de acquiring? Por questBes de seguranca e
Os pagamentos tradicionals, o equivalente 3o card present nos TPAs, val Os pagamentos com smartphone (sem cartdo fisico)
haver uma mudanga significativa para menos volume nos acquierers apresentam vantagens para o comerciante por
tradicionals, e uma transferéncia para este tipo de pagamentos (pagamentos |serem mals baratos. Os pagamentos com
com smartphone). Val permitir 30s acquirers mais tradicionals recuperar uma [smartphones de baixo valor e elevado volume irdo
Impacto da tecnologla no setor  |Quals InovagBes tecnoldgicas (em parte daquilo que é 0 mercado que v3o perder para estas colsa (smartphone). [permitir aos acquirers recuperar as percas com
v |de i im| o setor de i Mais barato € aquilo que o comerclante val querer. pagamentos tradicionals com cartdo bancario.
Como as empresas de acuulﬂng adaptam
05 seus produtos e servigos para atender [N3o hd Inteligéncia artificial, no hé colsa nenhuma. no do
Impacto da tecnologla no setor  |as necessidades de diferentes mercados |nosso negéclo de pagamentos. Neste momento, N30 estou a ver relevindia a amﬂual tem um lmpacm muito reoumo na
v |de Acquiring esse respeito. H& uma API que ¢ preciso Integrar. das empresas de
AVisaea e em algumas & fizeram um erro
de casting em algumas tecnologlas absurdos, com lnvmlmemos de milhBes...|As IPS estdo a fazer grandes Investimentos em
Impacto da tecnologla no setor  |De que forma os IPS Investem na & um pouco dificl tomar a decis3o de gesses alguns dos quals n3o resultaram, com
IV |de Acquiring de novas fazer um write-off de um desses Impactos negativos para as IPS.
Em alguns paises eu tenho visto algumas Iniclativas dos schemes, no sentido
de apolarem os acquirers, ou 0s emissores...dentro desta natureza de
projetos, tudo aquilo tem a ver com Integracio. O esforgo, por exemplo, que
a Visa estd a fazer nas plataformas robustas de Integracdo, mals seguras,
[com mecanismos de controle de fraude. Visa Developer é um da|As IPS a fazer
Impacto da tecnologla no setor  [De que forma os IPS Investem na Visa, exatamente nesta linha de ter plataformas digitals, que fazem com que |para apolar os acquirers, para que esses continuem
IV |de Acquiring de novas 05 acquirers a fazer com credendal Visa. a trazer o5 para a VISA.
Existem diferencas na regulamentagdo entre os
[Como a regulagdo afeta o processo de mercados europeus e é necessario ser seletivo nos
das empresas de (Em termos da regulamentacso), cada pals & um pals. € uma questdo de mercados e difinir uma estratégia adequada a cada
v & Compli priorizar ou de definir a a cada um dos mercados. pais.
Hoje em dia quando se diz fazer, obviamente vocés tém que pagar o
passaporte, ... mas o ter uma num outro pals para mela dizia de
Qual ¢ o Impacto dos payment schemes | comerclantes, que hé 10 anos atras era Invidvel, hoje n3o & Invidvel, € um  |O Passaporte das IPS hoje permite 30s acquirers
nas regulamentagBes que afetam as [complemento de receita e de margem. Permite que tu possas aceitar aceitar pagamentos cross-borded de baixo volume
de acquiring pagamentos na Polénia, com um contrato de acquiring com trés comerclantes, |de forma rentdvel, sendo esta uma das formas de
v X sem sair de Lisboa.
(Qual é o Impacto dos payment schemes |Tem que ter o passaporte. Uma empresa como a Unicre, 34 é acquirer, tem
nas regulamentagBes que afetam as uma licenca de acquiring, esta aprovado pelos schemes, quer Ir para outro
de acquiring pals, pede o passaporte para outros schemes. A dificuldade é ter a primeira  |O passaporte emitido pelas IPS como a Visa e MC é
v (X« licenca. um enabler para na Europa.
Quando se estabelece os requisitos de capital soclal de uma empresa de um  |A atuagdo exagerada do Banco de Portugal em
Quals sdo as melhores praticas para determinado perfil de pagamentos, a nivel da Unido Europeia e do Banco termos de exagerado cumprimento da
garantir o compliance em muitiplas Central Europeu, porque & que, por exemplo, 0 Banco de Portugal estabelece |regulamentacio Eurcpela acaba por ser uma
v e Ce valores res? ... Pode limitar, pode limitar {limitacdo.
Qual ¢ o papel das parcerias estratégicas |Se vocés conseguirem fazer a atividade em parceria com outra empresa, que |Aproveitar as parcerias com as em, que j&
no processo de Internacionalizacio das (34 tem licencas no pais ha, & s6s, atuam no mercado escolhido sera mals beneﬂoo do
VI |Parcerias e C de acquiring? que ndo. que atuar
Como as empresas de acquiring podem
com parceiros
Vi |parcerias e (locals)? n.a. na.
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Cantexte Geral do
Mercado de Acquiring

Pergunta

Como vocd vé a evolugio do mercado de
acquiring nos itimos anos?

Resposta

|4 minha interpretagdo ¢ este pouco Incentivo & inovagdo que existia € que, de um momento para © outro, fruto
da pressdo intemacional, passou a existir. HA um primeirs momento, comegou & ocomer daqui 3 5 anos esta
parte, em que aparecem os primelros players, os primeiros players com ofertas comerdlals mals agressivas,
diferenciaram-se com modelos de gest3o muito mais voltadas para o cliente final. a SIBS tem uma oferta
muite mals Interessante e muits mals |novadora do que tinha hd uns 5 anos atras.

Interpr

=

Mercado de pagamentos naclonal caracteriza-se pela entrada
de muitos players Internacionals mals agels, com tecnologia
mals disruptiva e estratégia comercial mals agressiva. Esta
oncorrencial trouce Inovagsa e melhorou
a ae naclonal.

rasposta

Contexto Geral do
Mercado de Acquiring

Quals gesafios especificos as empresas de
acquiring enfrentam na contexto global?

Eu Incorporo na minha oferta, para a minha base de clientes, melos de pagamento ingvadores e que sio
valorizados pelos meus dientes.

Aparecimentn de melos de pagamento Inavadores obriga a
uma adaptagio da oferta dos acquirers, para se manterem
relevantes para os seus clientes.

Contexto Geral do
Mercado de Acquiring

Quals sBo as suas previsbes para o futuro
do acquiring e dos pagamentos eletrdnicos?|

|Com 0 tempo, o papel, o verdadeiro papel do acquirer val acabar por ser, val acabar por s desvanecer...por
causa destas novas tecnologias que aparecem. Essas entidades v5o se tomar cada vez mals agndsticas. € \de
procurar coma ¢ que tém o seu papel de intermediério da soluclc, seja ela qual for, seja melos de pagamenta,
sefa um cartdo de crédito, seja o que for, por forma a continuarem a fazer o seu negdcio.

O papel do acquirer no ecossistema de PagAMENOs val Mudar
com o tempo e até pode acabar por perder a sua Importincia.
Os acquirers, como Intermedidrios de pagamentos, Irdo tornarey
se mals agndsticos acs melos de pagamenta que IrSo passar a
aceitar.

Contexto Geral do
Mercado de Acquiring

Quals 80 0s prinaipals desaflos que o5
payment schemes enfrentam atualmente,
& como Isso afeta as empresas de

acquiring?

n.a.

intemacionalizacio das
empresas de Acquinng

34 considerou a

temos uma redistribulgio multo grande, mais de 600 distribuidares, a nivel nacional e a nivel

e

estratégia da sud empresa?

m Portugal, Cabo Verde, Angola, Mogambique, Franca, e Espanha, principalmente, também

|u=mus no Brasil.

Exeriéncia em primeira mao no processa de \mmaqnnil\ugln
recorrendo & uma extensa rede de destribuldores.

Intemacionalizacio das
empresas de Acquining

Quals 580 o5 prindpals fatores que
Impulsionam uma (a sua) empresa de
acquiring para se interacionalizar?

|0 procasso Intemacionalizagio & uma Inevitabilidade... vamas ter que fazer o mercada um a um. Mas vamos.
sempre fazé-lo com multa cautela, NS0 vamos dar UM PASSO MAIOr QUE 2 PEMMa, COMO Se estendam dizer.

Inevitabiligade da Internacionalizago para as empresas
rtuguesas, com uma faseada dos mercados
internacionals {um a um} e com cautela

Pode descrever as estratégias de entrada
00s tém sigo mals

o cas
empresas de Acquiring

&M NOVOS
eficazes para as empresas de acquiring,
Qué sejam do $eu conhecimento?

aas
empresas de Acquiring

Do ponto de vista comercial, colocamos s produtos nesses distribuidores & s30 les que fazem a venda
idiretamente acs seus dlentes.

[RECOrem a0s AIStNDUICOres INLEMAcionals para 3 venda das
suas solugges.

Pade descrever as estratégias de entrada
&M NOVOS Mercados que tém sido mals
eficazes para as empresas de acquiring,
que sejam do seu conhecimenta?

Normalmente, a estratégla que nds utlizamos, € fazermos uma segmentaclo de dientes, e vocé tem os
lgrandes clientes, os clientes de tema média & o mass market, nio &7 Quem costuma valorizar a tecnologia &
lquem costuma valorizar a gestao € os Clientes, grandes clientes e 0s olentes de meédios... ENEo nos
pasicionamas no middle market, o middie market permite-nos abordar um mercado que quer as nossas
solugbes. ENEramos nos MErcagos deste SEgMENto & Jepols 3QUATCamos Pelo MOMENto CErto Para CTEsCermos
para cima ou para baixo

Estratégla de segmentacio do Mercado, identificando as
necessidades concretas de cada segmento dentro do mercado
escolhigo. Aposta Iniclal nos segmentos que
potencialmente Irio valorizar as solugles technologicas o
exportador. Expansio para outros SEgMENtos do mesmo
mercado estrangeiro no momento certo.

Consegue Icentificar 0s tall wings (fatores

das
empresas de Acquining

que poderdo ajudar a (sua)
empresa de acquinng suceder na
Intemnacionalizagio?

n.a.

Consegue identificar os head winds

dax
empresas de Acquiring

(fatores que poderdo ajudar
a (sua) empresa de acquiring suceder na

T0g0S 0% Processos de INTernacionalizacao s40 MUt Complexos, porgue IMplica um Qgrande Investimento local
par parte das organizagies. Nés tamamos uma decisBa de que, também dada a nossa dimensdo...somas uma
PME.

Os processos de Internacioanizacdo implicam sempre grande
Investimento por parte das empresas devido a sua

£ necessdrio escolher uma estratégla adequada
a dimensio da empresa e a0 seu contexto.

Consegue Igentificar os head winds

das
empresas de Acquiring

(fatores ue poderdo ajudar
a (sua) empresa de acquiring suceder na

Nés do ponto de vista intermacional também nSo temos uma presenca muits forte. Teriamos se o fizéssemos
[com um player Intemnacional 14 fora. E nds também temos alguma dificuldade em desafiar algum destes players
muito grandes para fazer essas Iniciativas connosca.

presenca e reconhedmento Intemacional das empresas
portuguesas é baixo. Allar-se a um player Internacional seria
uma forma de aumetar o reconhecimento e de chegar a mals
clientes.

O Papel dos Payment
Schemes na

Como vock descreveria o papel dos
payment schemes atuaimente no

e
empresas ge Acquiring global de

O Papel dos Payment | De que maneira os payment schemes

Schemes na fadilitam ou complicam a entrada de na n.a.
Intemacionalizacio de |empresas de acquiring em novos mercados |2 -2
empresas de Acquiring_| intemacionals?

Impacto da tecnologia | o, e |novagbes tecnoldgicas tm mais imp) n.a.

no setor de Acquiring

Impacto da tecnologia
no setor de Acquiring

Como as empresas de acquiring adaptam
0% SEUS DrOULOS & SErviCos para atender
&5 necessidades de diferentes mercados

Nds temos uma equipa de development que desenvolve as virios produtos a nivel nacional e a nivel
(0s fazem a venda 808 seus Clientes, mas Ja com o produto
jcompletamente certificado, com todas as Inovaghes, com todas as que sejam

Centralizagdo na mesma equipa do desenvalvimenta das
solugbes tecnolégicas, a sua inovacBo, a certificacso e a

& que

ais?

operam em todes os mercados.

impacto da tecnologia
no setor de Acquiring

Como as empresas de acquiring adaptam
05 seus produtos @ servicos para atender
as necessidades de diferentes mercados

o aos diferentes mercados,

[Acho que o grande desaflo da SIBS val ser como & que ela Incorpora novas formas de pagamento que vao
|continuar a ressurgir, sejam elas de blockchain, sejam elas peer-to-peer, sejam elas aquelas que foram

Um desaflo lzcnomqlw daqul para frente serd a Inovagdo

atualmente pelo Banco de Portugal, para acomodar na sua oferta esses melos de pagamento, E al sim val ser

por parte dos acquirers para
Incorporar novas Tormes oe Fagaments ¢ os novos requesies
vio

um desafio, porque ela tem que continuar a inovar

dos reguia que

Impacto da tecnologia
no setor de Acquiring

Como as empresas de acquiring adaptam
05 seus produtos & servicos para atender
as necessidades de diferentes mercados
Internacionals?

Dentro do mesmo fomecedor eles dispanibliizam uma API que & sempre transversal, ou um conjunto de
memﬂu de Integracdo que & transversal. a (nica coisa que nGs temos que garantir e que essa Integracso existe

nasso software, esté disponivel, a partir do momenta em que estefa disponivel, estd dispanivel em todos os
merr.nou. Com as gevidas, obviamente, com as Cevidas diferencas, s o mercado local tiver adaptagbes locals,
|como 4 o caso de certificagbes junto & autoridade tributdria local & como & o casa da moeda.

Aposta na uniformizagio das integragbes, recorrendo as APIs &
a sua disponibilizagio para todos os mercados. Contuda,
respeitando as adaptagBes locals estritamente necessarias ou
devido a regulamentagio local.

Impacto da tecnologia
no setor de Acquiring

Como as empresas de acquiring adaptam
05 seus produtos e servicos para atender
as necessidaces de diferentes mercagos
Internacionals?

vamos acompanhar desenvolvimentos especificos para 0 mercado espanhol, por forma a acomodar-se &
realidade operacional espanhola. Inclusive, a Inclusio, a integraglo de determinado tipo de players locals
equipamentos locals, que n§o existem em Portugal.

AO Investir num mermoo podem fazer-se os
especificas com playars

locals nesse mercaoo,

Impacto da techologla
no setor de Acquiring

Como as empresas de acquiring adaptam
0s seus produtos e servigos para atender
&s necessidades de diferentes mercados

[A forma cultural de caga mercado...Eu posso |4 chegar com toda a tacnologla possivel & imagindria. Posso 14
|chegar, efetivamente, com uma proposta de valor absolutamente Incrivel, mas o mercado ndo estd pronto para
receber.

A forma cultural de cada mercado tem uma enorme
Importancia na adaptago da tecnologia e da proposta de valor
para aguele mercado.

Impacto da tecnologia
no setor de Acquiring

Como as empresas de acquiring adaptam
05 Seus produtos e servicos para atender
as necessidades de diferentes mercagos
Internacionals?

Se calhar ndo podemos entrar com DG0S 05 PrOJULDS, POrgue Nds temos respansabllidades a cumprir. Entao
vamas entrar Dﬂﬂl um ur.ermmaoe tpo de segmento, com determinade tpo de caracteristicas, que sBo aquelas

& que nos permitem uma aceleragio mals répida naquele vertical ou
naquele mmen(o. Para OEW! BDNVCIUI'MDS Quando o Mercado Mudar & entrarmos com toda a tecnologla
passivel.

Uma estratégia de entrada gradual num mercado, primeiro
escolhendo um produto espacifico adequada para um segmente
especifico conforme as necessidades locals. Avangar com
restante portfolio depols de uma prova de conceita Inicial.

Impacto da tecnologia
no setor de Acguiring

Como as empresas de acquiring adaptam
0% SEUS DrOULOS & SErviCos para atender
45 necessidades de diferentes mercados
Internaconalsy?

|As grandes empresas ja perceberam que o grande segredo estd na casamento dos programas de faturagdc com
|05 meios de pagamento. Permite ter UMa solugBo bandallzada Ho Mercado que Para determinacas franjas oe
mercado, Isto & muito Importante dizer, funciona muito bem.

Tendéncia de criar uma oferta juntando (em banda) vérias
solugbes de software & hardware numa oferta mais completa,
que 52 toma mals atrativa para determinados segmentos,

Impacto da tecnologia
no setor de Acquining

Como as empresas de acquiring adaptam
05 SEUS Drodutos e Servicos para atender
s necessidades de diferentes mercados
Internacionals?

| Caracterizar esta diferenclacio na tecnologia no IMPACto do Mercado. O IMacto mede-se Com Ndmerss...hoje A
somos lideres na restauracds, para ter uma idela. Do ponto de vista techologico, nds comegamos a apostar
seriamente na retalio ha Gois anos. Para dizer que este permanente INvestimento em tecnologla, e estar
sempre a Inovar & a melhorar a tecnologla existente, depois tem uma consequénda que € uma conflanca por
parte dos dientes na sua adogaa.

criando
diferenciacio ms produtos, permite as empresas de
PBgBMENtos & 305 SEUS Parceiros a destacarem-se oa
concorréndia nos segmentas escolhidos. Investimento
permanents em tecnalogla aumenta conflanga parmparte dos
clientes & a adoglo dessa tecnologla.

Impacio ca tecnologia
no setor de Acquiring

De que forma os IPS Investem na
adaptaglo de novas tecnologias?

na.

Como a regulagio afeta o processo de

|As diferencas que existem pode ver a nivel da legisiagBio local. O software teve que ser certificado para
funclonar nesses mercados, tal como teve gue ser certificado em Portugal, em Espanha, por exemplo, ndo &
necessaria a certificacio. Em Franca ndo é necessaria a certificagio. Em Mocambigue ndo é necessaria a

A reguiamentacao é transposta pelo regulador locar e aplicada
de forma dlferente entre o5 diferentes palses, mesmo dentro

Reguiagto & Compliance | Intermnadionalizaclo das empreses de certificagio. Em Portugal, vou ter 10 vezes mais rabalbo do ue Uma empresa 62 Litubnia, & s30 capazes e [ga Europa, fadilitando a entrada nas paises com
acquiring? ndo me dar a licenca. Como na realldade existe uma legislagio de transversal, mas que depols & transposta mals leve & a
para o mercado nadonal, & ela & aplicada N0 Mercado onde se estd a pedir a licenga, eva-se a uma entrada nos palses com a reguiamentacdo mals pesada.
desvirtuaio, ou um desvirtuamento...
Como a reguiacBo afeta o processo de Al""”';m’:;: hola gmm D“f:;f aumnd ’":':::"‘“"’H‘ ::“ "";f‘ e I“";:"“"' “"'"‘ Plavers |4 reguismentacdo estd a ser cada vez mals compiexs, criando
Reguiaglio « Compliance |internadionalizacio das empresas de e o r capadidade para continuar a cumprir determ Ipo de Justificacbes de compliance dificuldades de compliance para os acquirers operarem em
Cquiring? impostas pelas organismos lacais ou pelos paises respectivos. Partants, acrefita que val flcar bastante mais  (201CCR0ER © e
|complexo estes processos. it
Qual é o Impacto dos payment schemes
Regulagdo e Compliance nas regulamentagBes que afetam as n.a. n.a

empresas de acquiring Internaclonalments?

Quals s8o as melhares praticas para

O problema depois & que existem legislagdes Intemacionals, existe a UniSo Europela e existe o préprio Banco de

Com a existéncia de um regulador Europeu & dos reguladores
locals em cada mercado (Bancos Centrals), os acquirers tem

Reguiagio @ Compliance ga"r:ﬂalt;;;;:ompuam em miltiplas m?al Que vem Iancar outras Iniclativas € barma ou obrigates. Aqul o desaflo da SIBS ¢ estar um passo 8 [ B SEEE TSR RO CE e ar A suas
plataformas em conformigade.
arcerias Qual & o papel das parcerias estratégicas [Nds estamos presentes nesses mercados, os Interaclonais (Portugal, Cabo Verde, Angola, Mogambique, Franga, |Utilizacio de uma rede de distribuidores extensa para uma
no processo oe | lizacdo & Espanha, Brasil), indiretamente. Nds, diretamente, estamos através de parcelros. Nos fazemos parcerias com  (internacionalizacdo de forma Indireta e de parceiros para
empresas de acquiring? todos. Nas nlio temos exclusividade com ninguém, tal como a SIBS nBo tem exclusividade com ninguém Internacioaniizagso direta nos mercados.
Parcerias. O impacts & muito positiva. ...val-se aplicar aquela férmula de um mais um Igual a trés. Nos Juntos §
Porceries Qual é 0 papel das parcerias estratégicas [somos mals fortes, Conseguimos criar uma malor proposta de valor para o cliente & conseguimos chegar n::'“m;ﬁ:';mxrmmm“’m” ::s;mg'fiaﬁ;m .
I no processo de das a mals sitis. C na forca comercial de cada uma £as organizacBes. Unem-se duas | UM2 P! Yalor cong A Pl i pa
boracles empresas de acquiring? propastas de valor que, QUando Integradas, criam uma nemede o lago do diente mals valiosa do que aquela il dos . b
e a5 duas prapostas de valor p comerdial dos parcelros. “Um mals um Igual a trés”.
Zonesaft & um produtor de software de faturacdo ponto de venda. NOs servimos varias verticals, restauragao,
Como as empresas o acauiring pogem | 2E3In0: mobilidade, faturagdo oniine...tados o3 players de melos de pagamento estic integrados nas nossos |A Integrag3o dos acquirers com s produtores de software de
Parcerias & D s |Softwares, quer nacionals, quer Intemacionals. ENfim, 530 todos s players que tém vindo a ocupar o seu espago |faturagdo poderd beneficiar s Instituigbes de pagaments no
Colavoragdes llncais)? boragdes com pa exatamente para fazer essa Intermediagio entre o estabelecimento de facllitators bara Instituigies de processa de Internacionalizagdo, acedendo a rede de dientes e
pagamento para ficarem com um cut na transagso. Nés temos uma redistribuigdo muito grande, mals de 600 [distribuigores desses parcelros.
distribuidores, a nivel nacional e a nivel Internacional
Como a5 empresas de acauiring pagem | V65 Queremos focar naquilo que somas bons a fazer, que & desenvalvimento de software, e depols deixamos | Desenvalvimenta comercial Intemacional ao cargo total dos
arcerias e para 0s nossos parceiros fazer o desenvolvimenta comercial. Obviamente que mos multo apolo aos parceiros, que sdo a remotamente 3
Parcer umm"“mmwmaw‘mm s Iros f desenvolvimento fal. Qbviamente que nés dar ito apol s30 apolados remotamente de Portugal, devido
ColaboragBes llocais)? ol parcelros, nés incentlvamos comerclalmente os parceiros para venderem as nossas produgBes. No temos a falta de recursos. Foco no core business, que meste caso 6 o
equipas para fazer esse apolo local. de software.
parcern Como as empresas de acquiring podem  [N8o, nunca fomos com algum gos vossos parcelros de pagamentos para fora, para estrangeiro. Estamos a::’"“:‘"f ‘“"““'“ﬂ;“_‘ W"‘“m.m“"“ ndo tém
Cotaborach beneficiar de colaboragdes com parceiros  Integrados com vérias parceirus (internacionals), por exemplo, em Portugal e Espanha, A nivel de players ‘m';‘:fw;:’""s m:;“'g'me.;: Em ez dhaso, prafes m!a::r
» erem
(lacais) nacionals, Isso nunca aconteceu, nunca nos pediram, nds também nunca lideramos essa Inicativa. Itegrachs  poreenta com oo entides Intemaconat
Como as empresas de acauiring pagem |/ P0SS2 formila de sucesso & fazer em parcerias lacals com determinado Hpo bandellzem 05 SerVIGIS PAMB S oo Lo e
Parcerias & saniting pods diferenciarem da concorrénda, porque na realldade o servigo estd multo comoditizado. Eu dou-lhe aqul um
beneficiar de colaboragbes com parceiros (bandelizada) oferecendo a0s cllentes uma proposta de valor
ColaboragBes {locais)? servico de chave na map e isto Custa X% sobre cada transacdo, mas vock n8o tem que se preocupar com nade, |Lio008 IATE 81 FTREANTO ACE SRS A BORCEE AR
porque eu dou-Ihe o software, dou-Ihe o haraware, dou-Ine a assisténcla téenica.... "
Parcerias e mﬁj:f;’gf’ o mu;:r:g::r::mns (05 pequencs t&m que arranjar maneira de se diferenciar de alguma forma. Portanto, eu acredito que & tudo | As parecerias sBo relevantes principalmente para os pequenos
Colaboraghes uma questdo, é tude uma questdo de se fazer parcerias locals e a partir dal escalar o negécio. acquirers poderem ganhar escala.

(locais)?
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SIBS ROMANIA

[Contexto Geeal do
Mercada de Acquiring

Pergun

Como vocé v& a evalugho do
mercada ge acquiring nes Gitimos

6 mercao da Acquiring.... A malor evoluge acaba por ser uma malor consolidagia e standardizagdo entre s mercados.
(Comegou fundamentaimente por um online, princigalmente do e-commerce, porque € mals fadl dizer-se uma

Interpre

Al Rauve uma grande entrada também acquirers N3o-europeus na Europa, NOMEABAMENTE 3quirers amencancs, que vém ao
rebote da e-commerce.

o langou uma onda de estandartizagho « consolidacie ne
Memoo de amm@_ PEININGS 3 ENrada de grandes BCQUITEFS BMEREBNOS N0 MEFCASO.

|Contexto Geral do
Mercada de Acquiring

Como voct vé a evaluclo do
mercada de acquiring nas ditimas
anos?

© Impacto 6o Covid, que acelerou muito o e-commerce, & pandem
|commerce como um todo, os acquirers enline, ganharam muita escoli

celerou muto o e-commerce. E com essa aceleragho do ef

0 €COVID acabou por acelerar muits o eCommerce, que por sua vez, fez o5 acquirers online
ganharem escala.

|Contexto Geral do
Mercada de Acquiring

Come vock v a evolugdo do
mercada ge acquiring nos Gitimos
anos?

uma grande da acquirers O £om o mundo e-commerce e o munds fisica

Tem-se venficago uma cosalicacao dos SCQUIrErs oMNICana|, Que tuam 1o MUNde

eCommerce no_munda fisico.

[Contexto Geral do
Mercado de Acquiring

Come vock vE a evaluglo do
mercada de acquiring nos Gitimos
anos?

0 que eu ache que val acontecer mais dos h er eletronicos.
Mas o grande venceder da transformagdo do cash val ser o mundo fisica. O mundo fisico val ter ainda multa margem de
&, portants, val © e-commerce sempre numa taxa de abalxo disso.

Comeca  existir uma tendéncia de substituilo dos pagamentos em cash pelos pagamentos
letrénicos, Do mundo fisico.

[Contexto Geral do
Mereads ge Acquinng

Quas desafios especificas as
empresas de acquiring enfrentam ne
contexta giobal?

Um gos desafios tem 3 ver COm estas frentes de consoligacds, & da MISrUPC30 teenolbgica tm de ser CBPAZES de ACHm panhar
essa frente. Houve muite M&A a0 longo des bitimos anos. e isso trouxe muita pressdo na margem de acquiring em especifica.
O negdcio da acquiring tradicional tem as margens cada vez mais esmagadas €, portanto, tem que arranjar novas fontes de
receitas.

Uma crescente press3o sobre as margens do negécio de acquiring, provocada também pela
consolidaclo do mercada de acquiring via MBA, obriga0 os acquirers aranjarem novas
formas ge receitas.

|Contexto Geral do
Mercado de Acouiring

|Quats desafios especificas
empresas de acquiring anirentam no
contexto giobal?

O tema da escala, com margens cada vez mals esmagacas. Se olhames para o mercado, aqul J4 tivemos, por uma razio ou
por outra, muitas cadelas com margens muito esmagada:

|As margens do negdcio de acquiring estdo progressivamente a diminuir, obrigado os
|scquirers a ganharem escala.

|Contexto Geral do
Mercado de Acouiring

Quais 530 as suas previsbes para o
Ifuturo do acquiring e dos

A banca que se pode chamar de base portuguesa, com dols tipos de banca, alguma banca que tem alguma exposk
Internacional e & banca que ndo tem exposigio Intemacional, que ainda continua @ olhar par o mercado da acquiring de uma
forma multo tradicional e ndo tem propriamente uma ambicao de alhar para o negdcio de acquiring e de transformar este
negécio de slgo de malor.

/A banca portuguesa que gere os negbclos de acguiring ndo tem amnl;ﬂsoe transformar
este negéclo em aigo malor, optando por uma nests negécio.

|Cantexto Geral do
Mercada ge Acquinng

Quais 530 os principals desafios que
o5 payment schemes enfrentam
atualmente, e como lsso afeta as
empresas ge acguinng?

1PS no mundo anline 33 tem algumas challengers, tipo uma paypal. Mas val haver agara uma nova vaga grande de Challenges
e escuemas de pagaments tradiconals, esquems scume-t- goour, por exempis, o Brest 4 tens um PE Val haver um
pagamento cam o cartdo no oniine Visa & Mastercard.

s esquemas de pagamentas Intemacionals Infrentam vérios challengers principalmente nos
pagamentos online, como PayPal & mais
comp PIX, que tém surgido em diferentes geografias e que v3o ganhando teren & Visa &
80 Mastercara.

|Contexto Geral do
Mercado de Acquiring

(Quais 530 05 rincpals desafios aue
05 payment schemes

atualmente, & como Isso afets us
empresas de acquiring?

E Ui na Europa essa vags n3o acanteceu 180 5e encontrou 3quila quE SErla 0 MElD 08 PAAMEND EUDPey, DEpOIs
.me.i haver uma (nmnwsu para haver ou uma interoperabilidade destes esquemas domésticos, ou val haver o Eurcdigital
rd ser 0 agregador destas solugBes.

A Europa esté a caminho de eriagho do Emuqml que serd uma alternativa ass.
schemes como Visa e Masterca

Intemacienalizagio
|das empresas de
Acquiring

34 consigerou a Intemacionalizagia
s estratibgia da sus empresa?

A Unicre ndo teve o INVESTIMENto QuUE LENa que Ter Para fazer UM Processo de Itemacianslizagso. Poderd gannar escaia, acabe
ok estar a perder conta do mercago em Portugal, porque hd mals players intemacionals que est3o 3 entrar, e seria importante
pars eles salr de Portugal pars outros mercadas para ganhar escala, que tambsém deverism fazer.

A Unicre quis
conseguiu obter

em acquiring, mas nio

parm gartar esala
aprovagho dos adanistas.

intemaconalizagia
das empresas ce
Acquiring

34 considerou a Intemacionalizagio
s estratégia da sus empresa?

A SIBS & mals um processador e também vi um negb da scauling aé b uns ance como negdco secundério. 0% (seus)
aclonistas tém uma estratdgia de Internacionalizagio once africancs, reforcou-se para o mercado europey,
até para diversifcar um bacad & 160 & ganbots posigho, e aiguma ambicho, na Esrope Certral & de Lests, de aiguma
forma, ganhar escals em acquiring.

A 5185 34 intemacionalizou-se para mercadas Africanos e porn Europa Central e de Leste,
com abjetivo de ganhar escals em acquiring.

Quals sdo os principals fatores que

|das empresas de
Acquiring

(2 sua) empresa
de acquiring para se

/A banca Internacional tem estratéglas de acquiring globais. Por exempla, © Santander decidiu fazer um spin-off dentro do grupa
que se chama Getnet. H4 também um conjunco de PSPs, na sua grande maloria, também intemacionals, tém a sua estratégia
prépria.

05 bancos Providers. presenca
iamiéim 580 becurers, seguem uma &stratésia g acuiring globe:

em Portugal, que

laas empresas oe

Poce cescrever s estratégias de
entrada em novos mercados que
tém sido mals eficazes para a5
emresas ce acauinng, cue seam

Um grupo portuguds. SBo ainds multo pequenings, estio dentro do , aina ndo tém presenca
fora 0o mercado portugués & vBo fazer melnar, porque est3o a olar para uma estratégla de Internacionalizagso eventuaimente
& 13 portuguesa, onde thm clientes que também estBo nesse mercado. Eu sempre ful tentando fazer, fol alhar numa primeirs
andlise para os mercaces onde estda COMEITIantes e base POrTLGUESE Para o 2lguma forma ter melhor entrada nesses

O mais obvio, serla os acquirers portugueses & optarem pela estratégla de
sequindo o5 pars os mercados

{Acquiring do seu mercados. onde eles estio.

Pode descrever as estratégias de

entraca em novos mercados que | Tem aue Paver. um clro focn, tam que 1aver Umb 0o Selecko das geoarafias onde vels enerar, binando s um conkts de

tém sido vetores: Qual & a base de comerciantes que eu tenho atual j4 onde eu estou a trabalhar? A base de referénclas no mercado
das empresas de zmms ozmmnm Qe saiom {ohge 8 tao mals volUme? = onde ¢ Qe 552 Bask e efArNCAS a528 POEICONDAD NOVLTOS METCAISS SuTDDELS? TAMDEM B Impartancia de ter um clanﬂm o nvmn e Internacionalizacdo, seguindo o acquirer os
Aequiring eapariaane do acquinng poder servir 85 SBUS CIEntes, BhO QUAT quE eles sefam i eles [4 estelam 3 pperar.

Intemacicnalizagd

Pode descrever as estratégias de
entrada em novos mercados que
tém sido mais eficazes para as

0 segunda vetor, tem a ver com a competitividade que existe J4 nesse mercado, fazenda um mercada t8o atrativo onde as

|das empresas de empresas de acquiring, que sejam | margens ainda s30 muito elevadas & onde tens potencial de malor captura de valor. Um mercado que ainda funciona muito, lorizande 0s mercadas com menor competitividade, mals transacBes em
11 |Acquiring do seu londe para o mercado ainda tem muito cash. ginheiro e por as malores margens para o negécio de acquiring.
Fode descrever as estratégias de
entrada em ms qw!
tém sido 0 teroairo vetar tem a ver com capacidade de diferenciagdo. M4 alguma coisa que eu fago 14 em Portugal que ainda nio existe fatores de relevantes para os mercados para
das empresas e |empresas aem.mm e seam \ercado & que me passa o alguma forma diferenciar? Quals £30 as capacidades GISUINtIvas Gue £u vou entregar a esse  |onde se pretende Intemacionallzar, fazendo um pequend piloto para testar 35 suss
11 |Acquiring seu mercado? € fazia-se piloto, afinava, e s6 cepols & que 12 para o préximo estgla. hipoteses.
Pode descrever as estratéglas de
entrada em novos mercados que
Intemacionalizate  |tém sido mals eficazes para a5 |OINGr Para PEQUENaS DPOTLNICAdES, POrqUE TAMBEM o problema é que R0 1EMOS MUILD CApITal, PEQUENAS POTUNIGATES de
|das empresas de empresas de acquiring, que sejam  |aguisigBo de dlientes que ja existem neste mercado. Fol um bocadinho aguilo que a SIBS acabou por fazer nos Gitimes 5 ou 6  |Entrar em mercados Internacionals de forma Inorganica, adquirindo as pequenas cartelras de
11 JAcquiring do sey 2n0s. A SIBS 3Cabou por encontrar players Mals pequeninos que derdm essa ge Acelersr 0 Mercado  |clientes de dcguining nesses Mercados, como fez a SIBS.
Consegue Identificar os macl winds.
(fatores ue poderso
das empresas de tucer a () empress de scquing de acessa ao capital pel toma o processa de
n ring suceder Mo temos muito capital, é dificil ter um projeto global mais complicade.
Con.m identificar o5 head winds
que podero
325 empresss de apnara (sua) empresa e acquiring 0 processo de Intermacionalizagho de acquiring para paises Africancs acarreta um riscn
11 |Acquiring suceder na © negécio de acquiring em Africa & um negécio um bocada mals complexo, parque hd multo risco de divisas. screscido, das divisas.
Conseque identificar os head winds
(fatores que poderdo
0as empresas oe apucar 2 (sua) empresa ce acquining Evasto faca, pencosimunms nes pauance comarisndss, 4 m potdems pare oa
1 |Acquiring suceder na portanto a evasdo fiscal continua a ser um tema muito grande, uma barreira de entrada. r6nicos e acguiring em mercados.
O Papel dos Payment
|Schemes na Como vock descreveria o papel des
Intenacionalizaclo de payment schemes atuaimente no  [Payment schemes até hoje sBo super Importantes ¢ centrals. Principalmente no mundo fisico, no mundo online 34 tem algumas | Grande importincla dos schemes o mundo de
global tipo uma paypal presencials
0 Papel dos Payment |De que maneira os payment
s na schemes facllitam cu complicam 3
intemacionalizago ce |entrada de empresas ge acquiring
\cquiring |em novos m: n.a. n.a.
Houve alguma evolucio LECRGIGgIca, POrQUE COMESAram & pBnecer Colsas Novas Gaquilo que € & oferta tradiclonal no mu\ﬂm,
. JUNtar UM oferta tamBém Ge fiNANCiaMENts INLEgraca exm a oferta de acquirer, quer 00 lado com
utilizadar final. Isso comegou a ganhar alguma tragdo, comegando pelo e-commerce, mas também j numa forma Irt-vrarh inovagbes icas como a oferta BIPL, que do lado de comerdante, quer do lado do
Impacta da tecnologla |com 0 MuNGo Msico. E Isso € uma dISTupcao grande, Mﬁ gerou l'ﬂun resultados relevantes, quer de PONLO de vista de consum|dar, fol uma grande dISrupcho que gerou resultados SIgNINcativas, nemeadamente
1 |no setor ge Acquinng _|Quais inovaghes tecnoldgicas tm mdreceita.
Quals inovagles tecnoldgicas tém | A desmaterializagdo do terminal tradiclonal fisico para Integragfes com o Android ou com o Appie val desromper bastante o & desmaterializagio do terminal tradiclonal & 2 sua Integragia com terminals Android &
limpacta da tecnologia |mals Impactado o setor de formate da oferta de acquiring. Val permitir uma malor convergéncia do enline com o mundo fisico e val permitir também uma |Apple Ira permitir uma m.\urwm-gem- nu acquiring onilne com o mundo fisico &
v 0o setor de Acowiring |scquiring? maior evoluclo techoldpica porgue ¢ mals fdcil fazer alteracBes ou servigos mals fora da caixa. acelerar a velocidade da evolucho tecnol
Quals Inovaghes tecnoldgicas tém A desrupgao technalogica da panto de visto de acquiring & mals facll de ocorer nos
Impacta da tecologia |mals Impactado o setor de Da ponto de vista do acquiring, & que & muito mals fAcl fazer colsss na online, ou desromper. Porque & muito mals facl pegamentos online, pela facilidade de Integragio & Implementacio na auskncia de um
1 |no setor de Acquiring | acquining? muito mais faci inteqrar, ndo existe um terminal fisico. terminal fisico.
Quals Inovaghes tecnoldgicas thm |0 pagamento tem multa Informago. E essa InformagBe pode ser menetizada em ofertas de loyalty, ofertas de CAM,
limpacta da tecnologia |mals Impactado o setor de pussam se passar para o comerdante analitico sobre o perfil dos seus clientes e afins. Obviamente ¢ uma tecnologia da Importancia das technologlas de \mdzu!m:la -ml\nu & number crushing para monetizacdo
v 0o setor de Acowiring |scquining? artificlal, twdo o gue & humber crashing, inteligéneia artificial ¢ afins. 88 informacso incluida nos letréni
Quais inovaghes tecnoldgicas tm | O mercado acquiring val ter cada vez mais uma visSo omnichannel, ande o comerciante hd de ter o seu negéd fisico, o
Impacta da tecnologia |mals Impactado o setar de negocio anline. Estd a haver uma grande transformacio daquilo que & uma experiéncia de |oja & uma parte dessa solugdo, que |Evalugao da technolopla de pagamentos, que Ird permitir integrar os pagamentos de forma @
IV |no setor de Acquiring | acquiring? é a experiéngia de tem que estar melhorar a experiéncia de compra em loja fisica.
Como as empresas de acquiring
B02PLAM 05 SEUS Produtos & QUANGD COMEGOU & PENSAF NUM Produto desde o N0, ESt4 Preparado Para ser INLEMBcionalizado, © qUE val ACONLEcer & qUE 0 |A BOARTACAD 0O ProduLOs TECNOIDGICOS 08 Cqurng Para MErcadas INtEMACIONaIS pode ser
servigos para atender as IveSTimEnts 1a seu ProdULD qUe tem 1o MErCaco & MUITD PES3OD VErsUS aquild QUE 3 EMPrEsa INvestiu até aquela data. Terd | mals cara, 4o Que GESENVOIVEr um Produto que Ja ol pensaco de raiz para
impacto da tecnologia |necessidades de diferentes desenvolvida um produte multo costumisavel com algumas customizagdes do mercado local. E para qualquer mercada que vals, [Internacionalizag8o. Na prética, sbo sempre necessarias adaptagBes locals na technologia de
IV |10 setor ge Acquinng |mercados HUNCH & chaps 4 como © plain vaniig. | BCQuINNg.
Impacto da tecnologia |De que forma os IPS Investem na
1 |0 setor de Acquiring |adaptagio de novas s ns
Come & regulacBo afeta o Processo |TENS UM PROCESSD SOMINISLrativo que & PESads. Eu, Por exemplo, Hos MZEMEs o PAsSaDorte Dela nossa IICENCH O& BCQUBNNG &M
Reguiagho e de Intemacianalizag3o das empresas |Portugal, e eu quando camecel o achava iste aqul uma coisa simples, ¢ d... escrever aqueles papéls e estd feito, mas| Internacionalizagdo, mesmo dentro da Unido Europela com o “passaporte” envalve um
v |Compllance |de acguiring? ndo é. £ um processo burscrdtico que exige um processo pesado, burocrtics, gue exige um
Como a afeta o processo
Reguiagho & de intemacianalizago das empresas | Eu acho que daramente a legisiagSo eurapeia, a uniformizagio da legisiagla europeia facilitou. Acha que as barmeiras & entrada, |Efeito positivo da uniformizagso da legislaglo eurcpela, reduzindo as barreiras  entrada dos
v |Compilance |de acquiring? pais a pais, eram multo superiores & do gue é agui agora. |acquirers noutros paises.
Como & regulacio afeta O Processo (A UNIS0 EUrOpe|a que MONtou, APESar de NO PrMEIro fase ter racliitado, ESTANGArTIZou MUItD O MEMCA00 dé PAgaMENtDs & |550  |Verlfca-se um efeito misto da mmmﬁa @2 Uni3o Europeal, que na primeira fase
3 oe das empresas|facilita MUItD o process Ge INteMAcianalizacds, Mas que nos GILIMBS aNS @ Nos PréxIMOS A0S Val aumentar MUIT 3 facilito a © mercado, mas na futurs I
v de acquiring? global, 8o 56 na nossa indistr criar S egiata.
Qual é o impacta dos payment
Schemes nas regulamentagies qué |0 peso global ¢a reguiacho tem Aumentadd, Quer do 1ado 44 VISA ¢ Mastercard, qué Lem Sido Negative, que J4 nao estio a
Requiaco & afetam as empresas o acquinng | Bcrescentar valor ias regras Incrementals que esto nos UiTimos anos que thm emitico. Tens de fazer tooos oS projetns de Recantemente, a reguiamentagdo Imposta pelas payment schemes tam 1igo efeitos
v |campll © depois tens de fazer tens de ter um auitor negativos nos acquirers, sem acrescentar valor.
Quals s30 as melhores praticas para |Dentro da regulago legislativa tens de ter um processo intemo. Alguma forma de estar sempre a par daguilo que sdo essas
Regulagho & garantic o compliance em MOItIpIES |evolUCBes. TEMOS que PArIpar em forums INLEFMAcionals. Tens e ter UMa bod equipd 1EGAI 10 1EM3 externs, Para 3 Necessidage decicar esforcos SOICONAIS, EOMO PAMICIBACAS &M forums & Eriaclio de equipa
v |Compllance para alguém que estd a pensar numa de compilence interna para poder estar complient com a
Qual é o papel das parcenias
N0 processo Nio acredito numa estratégla, porque a tentei, parque 2 tentdmos, ndo acredito multo numa estr ia de cresdmento A Importancia de assegurar parcerias na IntermacionalizagBo com as empresas que vendem
Parceras ¢ Internacionalizacso 0as empresas O& |orgénico, NO SENLIGO Ge MANGAT dols INIVIdUOS & frente. E Drecisn ter UM3 eSratégIA 08 DArCenas, Por exemplo, empresas que !Ollmi complementares & oferts 008 ACQUITErs, POTQUE 3 estrategla 0e Cresdmento
v |c acquining? nGem Terminals, Empresas que vencam ERPS, ou MESas QUE VENGAM Sistemas proprios. ol testada @ nas parece funcionar.
Come as empresas de acquiring Acho que € Interessante ter parcerias para terminals ou software que fazem parte 6a tua ofera, se estiveres no mundo fisico. Enmema de trés tipologias e parceiros relevantes para Intemacionalizagde dos acquirers:
Parcerias e podem beneficiar de colaborages | Do lado de software, acho que um os parceiros Interessantes & todos aqueles que vendem j4 softwares hoje em dia aos parcerias para terminals (hardware) nos pagamentos fisicos, parceiros que vender software

|com parceiros (locals)?

Tens de ter também algumas parcerias com bances.

sos & os bancos fortes.
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Topico
Contexte Geral do Mercado de|
|Acquiring

Pargunta

Coma voct vé a evelugio 6o mercado de acquiring
nos ditimos anes?

posta
0 mercado tradidienalmente era dominade par players nacionals, induindo bances e Instituigbes
financeiras

tacho da resp

muganca de posigso 6os “players”

Contexte Geral do Mercado ce|
Acquiris

Como vock vé a evolugao o mercado de acquining
nos ditimos anes?

Mas Gitimos anos, houve um crescente Interesse e Instituighes Ge pagamento « Instituigoes de
moeda eletrdnica estrangeiras

mudanca de posicBo dos "players”

Contexto Geral do Mercado de
|acquiring

Como vock vé a evelucdo do mercado de acquiring
nos ditimos ancs?

Acquirers estao no mercado portugués.

sua

entrada e players estrangeiros

Contexto Geral 0o Mercado oe|
|acquiring

Coma vock vé a evolugo 6o mercado de acquining
nos ditimos anes?

“A pandemia contribulu significativamente para o crescimento do mercado de acquiring.” "Houve
UM BumMENto Mo velume de transacies eletrinicas, 10Manda ¢ Mercado Partugués Mals atrative

mudanca dos habitos dos consumidores

para acquirers

Contexte Geral do Mercado ce|
Acquiring

Como vock vé a evelucio go mercado de acquiring
nos ditimos anos?

"Aumento expressivo no uso de PagaMENtos contactiess” “Crescimento do comercio online” “malor
| ac00pcle de mivels”

aopcao de novos métedos de pagamento

Contexte Geral do Mercado de
Acquiring

Quals desafios especificos as empresas de acquiring
enfrentam no contexto global?

“Necessidade de compreender as particularidades de cada mercado, Indiuino preferénclas dos
consumidores & hdbitos de pagamento.” * Importincia de adaptar as ofertas & servigos ds
locals.”

adaptagho o diferentes mercados

Contexto Geral do Mercado de
|acquiring

Quals desafios especificos as empresas de acquiring
enfrentam no contexto giobal?

“Lidar com ambientes regulatérios complexos e diferentes em cada pals." “Manter-se atuallzado
e em conformidade com as regulamentagbes em constante evalug3o.

Reguiamentacso e compliance

Contexto Geral do Mercado de|
|acquiring

Quals desafios espacificos as empresas ge acquiring
enfrentam no contexto giobal?

* Adaptar-se s diferentes Infrasstruturas de pagaments em cada pals.” * Investir em tecnologial
para oferecer solugBes inovadoras e competitivas globaimente. "

Infraestutura tecnoldgica

Contexto Geral do Mercado de,
| Acquiring

Quals s30 as suas previsdes para o futuro do
acquiring e dos pagamentos eletrdnicos?

A pangemia acelerou a digitalizagio em cerca de 3 a 4 anos, Impulsionando o uso de pagamentos
cortacties e o cresaments do camérdo online. Atsimerts, mals de metade das tarsacses com
cartdo em Portugal s3a contactiess.” "Ha uma mudanga cultural

cada vez mals habituados a comprar anline. No entanto, 60% das compras oniine fecas por
530 realizacas em Sites G COMEITIANTES ESUANGEIrDs, O GUE regresenta um desatlo
para os acquirers naclonais.*

impacto da & novos padroes de consumo

Contexto Geral do Mercado oe|
|acquiring

Quals s3o a5 suas previsbes para 0 futur oo
ning e das eletrdnicos?

05 acquirers poerao evoiulr para oferecer solugdes mais INegradas, Inco além da simples
aceitagao de ocupanda gest3s financeira dos

Inavagdes tecnologicas com malor oferta de servigos

Contexto Geral do Mercado ce|
|ncquiring

Quals 530 as suas previsbes para o futuro do
acquiring e dos pagamentos eletrdnicos?

O futuro dos pagamentas na maldada por Iniciativas come o Euro Digital (moeda
digital europela), o European Payments Initiative (EPI) & a Interoperabilldade promovida pela
allanga Europeia. Essas IniCIativas Podem Criar NOvos €5QUEMAs OU FEforgar 3 Integragso entre
sistemas de pagamento.

noves esquemas e Iniclativas europelas

Contexto Geral do Mercado de
Acquiring

Quals 580 0s principais desafios que as payment
schemes enfrentam atuaimene, e como Isso afeta
as empresas de acquiring?

"A coexisténela de schemes locals (como o Multibanca em Portugal) e Intemacionals (Visa,
Mastercard) apresenta desafios técnicos ios. A faita e integragio pode limitar a
aceitagBo de certos métodos de pagamento em mercados. icos.” "Em palses com schemes
locals fortes, como Portugal, & auséncla de Interoperabilidade pode restringir o acessa &

Interoperabilidade entre schemes locals e internacionals

Contexto Geral do Mercado ce
|ncquiring

Quals s3o os principals desaflos que os payment
ntam atuaimente, & como isso afeta
as empresas de acquinng?

0 crescmento de métogos altemativos, cemo wallets digitals e transferéncias Instantineas, cesania
o5 schemes tradicionais a INoVar para s& Manterem competitives.

Cancoméncia de novas salugles digitals

Contexto Geral do Mercado ce|
|ncquiring

Contexto Geral do Mercado de|
|acquiring

Quals 530 os principals desafios que os payment
schemes enfrentam atualmente, € coma Isso afeta

s empresas de acquiring?

Quals 30 0% PrInCIpals desafios que 0s payment
&5 enfrentam atuaimente, & como 1850 afeta
as empresas de acquiring?

Com 3 evalugo tecnoldgica, hé malor demanda por servigos adicionals, como prevencio de fraude
e reforc da sequranga, que exigem INVeSUMENas SIgNIMICBLVOS em INova

pressdo para oferecer servigos mals Integradas

Para competir efelivamente em mercados INtemaciondls, 85 empresas de BCuIrng precisam
GBFRNUIF que SUBS SOIUCBES BCEILEM TaNto SChemes 163l QUNS ILemacionals. 1559 exige
investimentos em tecnologia & parcerias estratégicas.

Necessigage oe aceitar mUNIpIos schemes

Reguiacio & Compliance

Coma a reguiac3s afeta o processo de
Intemacionalizagio das empresas de acquiring?

“Caaa pals possul regras especificas para @ 0peragas Ge Servicos 6 PAgAMENtD, 0 qUE exige
o 4mprecns th sopirg ademtam sm piCsS 8 HataTg Pito sarder 45 exigéncias ocals.” *
coma a PSD2 na Unido Europela ou normas
esheciicas am marcados fors g LI Sumerta & compltidade oparacions.

civersidade requiatéria entre mercacos.

Regulaglo & Compliance

Como a regulacao afeta o proo
4 !mpl!ﬂsde scquiring?

em c.ecnmgl-. auditorias &

custos de conformidade

Reguiagio & Compliance

a reguiagao afeta o processo de
Intemacionalizagio das empresas e acquiring?

o
Jeonsuitoria mm, 5 que pode elevar os s estns 6t trad o nowos mértades
RegulamentacBies relacionadas & protegdo de dades (como o GDPR na Europa) e requisitos de
seguranca (ex.: autenticagla forte do clent) padem criar bameiras técucas para empresas que

gesejam operar

barreiras técnicas @ operacienals

Reguiaao & Campliance

Coma a regulagao afets o processo de
empresas de acquiring?

“Em mercados onde a regulagdo ainda esta em u-aemwnmm ou & aplicada oe forma
s empresas enfrentam Incertezas que dificultam estratégico’

Ritmo gesigual de implementagas requiaténa

Regulachio & Compliance

Coma a regulacBo afets o processo de
Intemacionalizacio as empresas oe acauiring?

A requl eurapela, como a PSD2 e o SEPA, promave malor integracBo entre os mercados da UE,
racilitando a OPEraCI LrANSITONCINGA PAra EMPIEsas que J4 €5T30 AliNNaGAS COM E553S NOMMAS,

3 harmonizaclio dentro da UniSo europeia & uma
oportunidace

eguiagio & Campliance

Como a reguiado afeta o processs de

empresas de acquiring?

Reguiamentagbes como a PSDZ incentivam o desenvalvimento de noves servigos, Como solugdes
baseases em open banking, que podem ser
internacionais.

estimulo & inovagso

Internacionalizagio das
empresas de Acquiring

Pode descrever as estratégias de entrada em novos
mercados que tém sido mals eficazes para as
empresas de acquiring, que sejam do seu

mento?

Estabelecer parcerias com bancos, fintechs ou outras Instituigdes financeiras locals tem sido uma
estratégia eficaz.

Parcerias estratiégicas locals

imemacsonalizacso das
empresas de Acquiring

Pode gesCrever a5 estratégias o6 entrada £M NOVOS
mercados que tém sigo Mals eficazes para as
empresas de acquiring, que sejam do seu
conhecimenta?

Empresas dé acquiring tém direcionada Seus esTorgos para setores estratégicos, coma turismo,
Esses setores malor

CBOEIas hoteleiras globais e grandes
volume ge transagdes e procura por solugBes de pAgAMENtD Integradas.

Foco em secte

Intermacionalizaclo das
empresas oe Acquiring

Pode descrever as estratégias de entrada em novos
mescados que t8m sida mals eficazes para 25
empresas de acquiring, que selBm do seu
conhecimento?

Empresas de acquiring que oferecem mals do que a simples aceitagio de pagamentos, como
ferramentas ce financeira ou andlise de dados para comerclantes, conseguem se diferenciar
@ ganhar espaco em novos Mencados.

oferecer servigos adicionals

O Papel dos Payment
Schemes na

Como voct descreveria o papel dos payment
schemes atualmente na ecossistema global de

empresas de Acquiring

|0s payment schemes Intemacionals, como Visa & Mastercard, conectam mercados locals 50
ecossistema global, permitingo que consumidores realizem pagamentos em diferentes palses de
forma eficiente & segura.

conexao entre mercados lacals e globals

O Papel dos Payment
Schemes na

Como vock descrevena o papel dos payment
schemes atualmente no ecossistema global de

empresas de Acquiring

05 payment schemes fomecem a INfrASSTRUTUFA TAENICA necess3ria para que diferentes Sistemas
|de pagamento funcionem de maneira I . Issa & essencial para garantir que transagBes

|processadas Independentemente do local ou métode de pagamenta wtllizade.

O Papel dos Payment

DE Que maneir oS paymENt Sthemes faciitam ou

“Payment schemes intemacionals, como Visa e Mastercard, oferecem uma Infraestrutura

setor de Acquiring

pradutos e servigos para atender & necessidades
de diferentes mercados

crescimento no mercad local, como turismo ou grandes cadelas comerclals internacionas.

Schemes na aceita que permite de acquiring operar em mltiplos mercados sem a

compiican 5 enirada e ng em e glebal feclita a entrada
empresas de Acquiring * 1550 reduz baeiras técnicas & aceiera b Processo de entrada em novos mercados.”
Impacto da tecnologia no [T 2% BMPIESAS 08 BCOUINNG SOBPIAM 08 SEUS |, s direcionam suas solugdes para setores especificos que apresentam malor potendal de

focn em sectores estratégicos

Regulagio e Compliance

Coma a regulagdo afeta o processo de
empresas ge acquiring?

[Cada pals possul regulamentacbes especificas para Servicos de Pagamento, o que ExIge que as
|empresas ce acquining adaptem seus processos e sistemas para atender as exigncias ocals.

a5 reguiamentacbes especificas de aca pais 30 Um
0 requiatsrio

Reguiagho & Compllance

Coma a regulagho afeta o processo de
GBS eMpresas de scquining?

6 ¢ Tocals exige tecnologla,
| 2UdItorias & consultona Jurldica, elevando 0S CUSIOS PAra GRETar em NOvos Mercados.

custos de conformidade

Reguiacio & Compliance

Coma a regulagio afeta o processo de
empresas de acquiring?

Reguiamentos como a PSD2 e o SEPA pramovem malar Integragde enire 0s mercados europes,
facilitando operagtes para empresas gue J4 estdo alinhadas com essas normas.

2 requiamentacBo europeia facilita o processa

Reguiagio & Compliance

Qual & o impacto dos payment schemes nas
requiamentacBes que aferam as empresas de
acquiring Intermacionalmente?

05 schemes fomecem giretrizes & suparte t4CNICO Para que 35 MPrEsas G acquining cumpram
incais & 0 requisitos (ex.: PCI DSS) &
autenticagan forte o diente (SCA).

suportam o cumprimento requiardrio

Regulagio & Compliance

Quals s30 as melhores praticas para garantir o
compliance em muiltiplas jurisdigbes?

essencial

quiring mercado

lam que oparam.

profundo das locals.

Reguiagdo e Compliance

Quals s30 as melhores praticas para garantlr o
compllance em mltiplas jurisdicbes?

[Coraborar com parcairos 10631s, COM BARCes ou fIMECNS, Pode AJUO3F 35 BMIESaSs 3 Navegar pelas
complexidades reguiatrias. Esses parceiros fomecem canheciments sobre o ambiente reguiatorio e
lauxiliam na adaptagdo s exigéncias locals.

Parcerias estratégicas

Qual é o pipll das parcerias estratégicas no

Parcerias com bancos, fintechs ou InstituigBes locals permlbem a2 empresas de acqumng
do

acquiring?

pagamento.

Parcerias  C: processo de das empresas de Ny bitos de |acesso a0 conheciments lacal
acquiring? consumo e preferéncias dos comerciantes.
(Qus & 0 papel das porcares esvatlcas no Em mercados onde schemes locals tém forte presenca (como o Multibanco em Portugal),

Parcerias & C processo de das empresss de | parcerias estratégicas ajudam 3 garantir a Interoperatilidade e a aceitago desses métodos de Integrac3o com os payment schemes locals

Parcerias e Calaboragies

Coma as empresas de acquiring podem beneficiar
de colaboragBes com parceiros (locals)?

Os parceiros lacals foracem Insights vallosos sobre as particularidades oo mercads,
hibitos de consumo, preferénclas dos comerdiantes e regulamentagdes especificas.
Esse conhedimento ajuda as emm de acquiring & adaptar seus produtos e servigos s
locals,

o

conhecimento do mercado local

Parcerias e Colaboragdes

Coma as empresas de acquiring podem beneficiar
de colaboragles com parceiros (locais)?

ColaboragBes com parceiros locals facilitam o cumprimento das regulamentages especificas de
cada jurisdicia, reduzindo a complexidade € os custos assodados & conformidade.

Parceiros locals j4 familiarizados com as exigéncias regulatérias podem agilizar o processa de
entrada no mercado.

suporte regulatério

Parcerias e Colaboragies

Coma as empresas oe acquinng podem beneficiar
e colaboragdes com parceiros (locais)?

Multos mercados possuem payment schemes locais dominantes (como @ Multibanco em
Portugal), e parcerlas estratégicas ajudam na Integragdo com esses sistemas, garantindo malar
aceitacac de pagamentos.

Integracdo com os payment schemes locals

Parcerias e Cc

Cuma ‘as empresas de acquiring podem beneficiar
com parceiros {locals)?

Trabainar com parceiros reconhecidos o Mercado local BUmenta a credibilidace das empresas de

construgo de confianca
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8.6 Anexo 6 — Caracterizacdo do mercado portugués de acquiring (PESTEL)

Segue-se uma analise PESTEL de caracterizagdo do mercado de acquiring nacional muito
suportada nos insights e profundo e valioso conhecimento demonstrado pelos dezassete
especialistas do setor de pagamentos que tivemos oportunidade de entrevistar.

Fatores Politicos

De acordo com os especialistas o negocio da aceitagdo de pagamentos no mercado nacional e
europeu, em geral, beneficia de um contexto politico favoravel de incentivo a digitalizagdo dos
negocios e das economias, incentivando os negdcios e consumidores a optarem pelas opgoes
de pagamento digital. O responsavel do BdP refere que “a regulagdo do setor com os
sucessivos pacotes da diretiva europeia PSD1 e PSD2, inicialmente vistos como um custo de
compliance, veio provar ser uma efetiva oportunidade porque os mercados tornam-se mais
inovadores, mais competitivos e naturalmente maiores e a crescerem a um ritmo mais
acelerado”. Igual opinido tem a grande maioria dos especialistas ouvidos valendo a pena
destacar a opinido do responsavel da Easypay quando refere que “a harmonizagdo reduz a
complexidade e o custo do cumprimento regulatorio ao expandir para outros mercados” e do
responsavel da ANIPE ao sublinhar que “a criagcdo de um esquema de pagamentos pan-
europeu como o Euro Digital, ira trazer grandes oportunidades para os acquirers.”. Do lado
do negdcio ¢ ainda referido por diversos especialistas, destacando-se a opinido da responsavel
da SONAE Distribui¢do, o impacto da regulacdo europeia que entrou recentemente em vigor
(Norma 2024/886) que obriga as institui¢des financeiras a oferecerem 24x7 servigos de
pagamentos instantdneos em euros, garantindo que o valor transferido fica de imediato
disponivel na conta do comerciante e o custo do servico a tender para zero.

Fatores Econdémicos

O boletim econémico do BdP do final do ano de 2024 refere que o crescimento da economia

portuguesa em 2024 deve situar-se em 1,7% subindo para 2,2% em 2025 e 2026, refletindo um
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maior dinamismo da atividade econémica, um mercado de trabalho robusto com aumento de
emprego e salarios reais. Em termos europeus o crescimento em 2025 e 2026 devera situar-se
em 1,3% e 1,5%, respetivamente, segundo o Economic Outlook e refletindo assim a
recuperacdo dos rendimentos reais das familias, os mercados de trabalho em tensdo e as
redugdes das taxas de juro diretoras.

Virios especialistas referem fatores como o crescimento acentuado, em especial desde a crise
pandémica, do comércio eletronico como refere a responsavel pela MASTERCARD que diz
que “os consumidores sdo cada vez mais recetivos a fazerem compras em estabelecimentos
online onde prevalecem os meios de pagamentos digitais, com destaque para a op¢do para a
utilizacdo de wallets digitais” e o responsavel da PayTel quando refere que “O mercado estd
a evoluir para um ambiente mais digital, com desmaterializagdo dos proprios equipamentos
fisicos”.

Fator essencial ¢ ainda a consolidagdo do setor com varias referéncias a esta tendéncia, que se
evidencia, como refere o responsavel da Optimistic Blue, “na consolidagdo pela entrada de
grandes players globais assumindo os players locais a resposta a nichos de mercado ™.

A responsavel da SONAE Distribuicdo alerta ainda para “um fator com impacto muito elevado
no médio prazo que é a chegada aos mercados europeus de clientes de outras geografias
globais com os seus cartoes domésticos e meios de pagamentos locais, semelhante ao
Multibanco nacional e que urge aceitar”, como sao os esquemas Elo e PIX do Brasil, RuPay
da India, Bancomat de Italia, Girocard da Alemanha, Carte Bancaire de Franga, mas existem
muitos mais.

Fatores Sociais

E evidente a alteragdo comportamental dos consumidores, em particular das geragdes mais

recentes, pela preferéncia por tudo que seja digital, incluindo o meio de pagamento digital.
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Conforme refere o responsavel da UNICRE “os pagamentos tenderdo a ser cada vez mais um
passo na cadeia de valor que se pretende seamless, transparente e que ndo gere qualquer
fricgdo” e que “esta é uma expetativa de comerciantes e de consumidores”.

E a responséavel pela MASTERCARD destaca “uma outra alteragdo social é a tendéncia para
o consumidor ser influenciado nas suas opgoes através do fenomeno das redes sociais, levando
optar por adquirir bens e servigos em geografias remotas, como ja era o caso de fornecedores
norte americanos e agora cada vez mais com origem na China, em que o meio de pagamento
¢ naturalmente digital e tipicamente um meio de pagamento global, destacando-se as redes
VISA e MASTERCARD ou as wallets PayPal, Apple Pay e Google Play”.

A opcdo por servicos providenciados por plataformas globais (UBER, GLOVO ...) de
subscricdo (NETFLIX, MAX ...) ¢ uma tendéncia crescente e que se estende a operadores
locais onde mais uma vez a op¢ao de pagamento ¢ tipicamente digital cujo pagamento assenta
tendencialmente em solugdes embebidas e integradas, nomeadamente wallets digitais,
mobilidade e a opgao pela utilizagao de wallets.

O responsavel da VISA refere ainda a tendéncia de os consumidores optarem por pagar também
no mundo fisico com cartdo contacless, wallets digitais ou wearables (relogios ou pulseiras)
em que basta aproximarem o respetivo meio de pagamento do terminal de aceitagdo para
efetuarem o pagamento. Refere a esse propdsito “o sucesso do servigo lancado recentemente
em lisboa com o METRO que permite aos consumidores viajarem sem necessidade prévia de
aquisi¢do de titulo de transporte, bastando encostar o cartdo, o relogio ou o smartphone ao
leitor colocado na cancela para que possa avang¢ar com toda a comodidade”.

Fatores Tecnologicos

Os responsaveis pela Ingenico e pela NewNote, dois dos maiores fabricantes mundiais de
terminais de pagamento automaticos fisicos (TPAs), referem que uma disrupcao tecnoldgica

pode surgir pela massificacdo da opgao por APPs de aceitacdo de pagamento (SoftPOS) que
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consistem em APPs certificadas que podem ser baixadas para smartphones (10S e Android),
permitindo que qualquer smartphone possa ser um meio de aceitagao de pagamento, acelerando
rapidamente e sem custo adicional a banalizagdo massiva de aceitacao de pagamentos.

O responsavel da NewNote refere a certa altura que “a fecnologia de software sera o principal
diferencial competitivo” e “a desmaterializacdo dos pagamentos sera o futuro”.

Ja o responsavel da VIA Consulting refere, refletindo a sua experiéncia de varios anos neste
meio a nivel nacional e internacional, que “os dispositivos que irdo aceitar os pagamentos ndo
dependerdo de um hardware como TPA, mas sim de software digital. Isto fara com que as
empresas de acquiring se transformem cada vez mais em integradores de sistemas e de
tecnologias digitais”.

Os responsaveis da VISA e MASTERCARD a par da responsavel da SONAE Distribuigdo
preferem salientar que a tokenizagdo € a evolugao tecnoldgica nos sistemas de pagamento com
cartdo que promete revolucionar a experiéncia de pagamento do consumidor, simplificando a
mesma ao mesmo tempo que aumentam a seguranca e a confianga nos pagamentos digitais.
Finalmente destacar o aspeto salientado pelo responsavel da SIBS Roménia de que “a
Inteligéncia Artificial, para aléem do robustecimento da seguran¢a dos pagamentos, vai

permitir a obtengdo de valiosos insights e a monetizagdo da informagdo existente nas

transagoes de pagamento”.

Fatores Ambientais

Surpreendentemente nao foi um dos aspetos mais referidos nas conversas com os especialistas,
ainda assim esteve presente de forma transversal nomeadamente quando se abordava a
integracao de solugdes de aceitacdo de pagamentos com solu¢des de negocio, nomeadamente

quanto a oportunidade de acelerar o processo de pagamento e evitar a impressao de taloes de
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compras ou da substituicdo de TPAs por APPs de pagamento, reduzindo a producao de lixo
eletronico associado a obsolescéncia dos terminais fisicos.

Merece ainda assim destaque a referéncia feita pela responsdvel da MASTERCARD de que
“os payment schemes ndo estdo limitados a processar pagamentos e oferecem hoje servicos
adicionais incluindo os de sustentabilidade dos negocios, ampliando seu papel”.

Fatores Legais

A legislacdo europeia, embora considerada complexa, ¢ vista por muitos como um facilitador
da internacionalizacdo de pagamentos. O responsavel da UNICRE, por exemplo, destaca que
a regulagdo, apesar de pesada, reduz a incerteza e impulsiona a expansao no mercado europeu.
Essa visdo ¢ compartilhada por outros especialistas, como o responsavel da PayTel e a
responsavel da SONAE Distribuigdo, que ressaltam a importancia da harmonizagdo para a
internacionalizacdo, apesar dos custos de compliance.

No entanto, nem todos compartilham da mesma opinido. O responsavel da Easypay, por sua
vez, aponta que a margem de manobra de cada pais para adaptar a legislacdo europeia a sua
realidade, com exigéncias especificas como os procedimentos KYC, acabam por dificultar a
internacionaliza¢do, exigindo investimentos significativos para atender as particularidades de
cada mercado.

Ainda, ha quem critique o impacto da legislacdo europeia na inovagao. O presidente da ANIPE,
por exemplo, argumenta que o elevado peso da regulacao prejudica a inovagdo em pagamentos
e afasta potenciais investidores, limitando os recursos para a internacionalizagao.

Por outro lado, a representante do Banco de Portugal (BdP) reconhece as vantagens da
harmonizacao da legislagdo europeia para a internacionaliza¢do, mas pondera que mercados
emergentes, com menor regulagdo e custos de compliance potencialmente menores, podem

oferecer oportunidades de crescimento e rentabilidade superiores. A decisao de qual mercado
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priorizar cabe a cada empresa, que deve avaliar as suas capacidades e possibilidades de atuagao,
seja individualmente ou em cooperacdo com outras empresas do setor.
Em suma, a legislacdo europeia apresenta-se como um fator positivo, mas ndo unanime quanto

a facilitar a internacionalizag¢do das empresas de aceitagdo de pagamentos.
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8.7 Anexo 7 - Analise da competitividade do mercado portugués (5 Forcas de Porter)

Para compreender as implicagdes para a internacionalizagdo das empresas portuguesas, nesta
secdo apresenta-se 0 modelo das Cinco Forcas de Porter (Porter, 1979), uma ferramenta que
permite uma analise abrangente da competitividade do setor em Portugal elaborada com base
nos insights das conversas com os especialistas entrevistados.

Forca I - Ameaca de novos entrantes

A ameaga de novos entrantes no mercado portugués de acquiring tem-se revelado
relativamente alta, impulsionada por:

e Aceleracdo do comércio eletronico: O mercado portugués tem-se caracterizado pela
entrada de novos players principalmente no comércio online, impulsionados pelo
crescimento do e-commerce, que cresceu em Portugal em média 12% ao ano durante a
ultima década e est4 valorizado em 9,7 mil milhdes de euros (GlobalData, 2024). Este
aumento de concorréncia tornou o mercado portugués mais saturado - “O mercado
portugués de acquiring fornou-se competitivo e saturado”, refere o responsavel da
SIBS MULTIBANCO.

e Fragmentacdo do mercado: Os especialistas destacam uma fragmentacao crescente do
mercado de acquiring e a diferenciagcdo de nichos especificos criam oportunidades para
novos entrantes com ofertas especializadas para estes nichos — “fragmentacdo do
mercado e surgimento da internet e do comércio digital, vem facilitar a entrada de
novos players ”, comenta novamente o responsavel da SIBS MULTIBANCO.

e Fintech e Bigtech: Existem diferentes visdes sobre o papel das Fintech e Bigtech (ex.
Apple Pay) no mercado de acquiring. Alguns especialistas veem-nas como
concorrentes disruptivas, enquanto outros as consideram como potenciais parceiras
para os acquirers tradicionais ou até mesmo como uma for¢a motriz para a inovagao no

setor.
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Inovagdo tecnologica: Todos os entrevistados destacaram o papel importante da
inovagdo tecnologica no setor de acquiring, nomeadamente as solucdes digitais como
payment gateways, SmartPOS e o SoftPOS, que abrem portas para novos modelos de

negocio e consequentemente de novos players com solugdes disruptivas.

No entanto, alguns fatores moderam a ameaga de novos entrantes, como por exemplo:

Barreiras regulatorias: Obten¢ao das licengas, autorizagdes € a conformidade com as
regulamentacdes do Banco de Portugal podem ser desafiantes para os novos players —
“A atuacdo exagerada do Banco de Portugal em termos de cumprimento da

’

regulamentag¢do Europeia acaba por ser uma limitagdo ”, refere o responsavel da VIA
Consulting.

Necessidade de escala: Importincia dos acquirers terem uma grande escala para
poderem apresentar condigdes competitivas e concorrer com os players ja estabelecidos
no mercado portugués de acquiring, com grandes bases de clientes entre os
comerciantes nacionais e especificidades locais como o esquema de pagamentos MB.

Sendo o Portugal um mercado de pequena dimensao, seria dificil ganhar essa escala

localmente e justificar o investimento necessario.

Forca II - Poder de negociacdao dos compradores (comerciantes)

O poder de negociagdo dos compradores (comerciantes) € considerado moderado, influenciado

por:

Crescente concorréncia: A crescente concorréncia entre os acquirers aumenta o poder
de negociacdo dos comerciantes, que podem comparar precos e servigos, sendo
resultado disso, as margens cada vez mais esmagadas — “fragmentagdo do mercado e
surgimento da internet e do comércio digital, vem facilitar a entrada de novos players,
que podem operar sem a necessidade de grandes estruturas fisicas, abrindo o mercado

para mais concorrentes ”, assinala o responsavel da SIBS MULTIBANCO.
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Procura pelos servigos de valor acrescentado: Os comerciantes procuram cada vez mais
servigos de valor acrescentado, como integragdo com os sistemas de gestdo de stocks e
de faturagdo, o que aumenta sua influéncia na escolha do acquirer — “solugoes de
pagamentos embebidas e uma maior integra¢do de tecnologia e personaliza¢do”,
saliente a responsavel da MASTERCARD.

Elevados custos de mudanga: Os elevados custos para os comerciantes associados a
mudanga de acquirer nas lojas fisicas, continuam a ser um fator atenuante do seu poder
de negociagdo, o argumento que foi referido pela associagdo das empresas de
distribui¢ao (APED, 2018) — “a transferéncia dos servigos de aceita¢do para um desses
acquirers internacionais importaria custos de mudan¢a muito significativas, mesmo

para os grandes retalhistas”.

Forca III - Poder de negociacdo dos fornecedores:

O poder de negociagao dos fornecedores ¢ alto, principalmente devido a influéncia de:

Payment Schemes (Visa, MASTERCARD e MB): os esquemas Visa, MASTERCARD
e MB (o esquema de pagamentos doméstico) dominam o mercado de pagamentos com
cartdo, representando respetivamente 16%, 11% e 70% de cartdes de débito emitidos
no mercado (GlobalData, 2024), e exercem uma grande influéncia sobre as taxas de
intercambio e sobre as regras do setor de acquiring — “Os payment schemes garantem
que ha uma regra clara entre acquirer e emissor, o que traz previsibilidade para o
sistema", nota o responsavel da SIBS MULTIBANCO.

Fornecedores de tecnologia: Empresas tecnoldgicas fornecedoras dos terminais POS,
incluindo o desenvolvimento de solugdes como SoftPOS, SmartPOS e payment

gateway, as plataformas de processamento de pagamentos como a SIBS e as solugdes
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de seguranca e tém grande poder de negociagdo sobre os acquirers, impactando a sua
estrutura de custos, e criando as condi¢des para diferenciagdo dos concorrentes.

Bancos: Os bancos que emitem cartdes e participam nos processos de settlement de
pagamentos e nos charge-backs t€m influéncia indireta nas condi¢des de operacao dos
acquirers. Em paralelo, tal como mencionado acima, alguns dos bancos oferecem os

servicos de acquiring diretamente ou através de empresas relacionadas.

Forca IV - Ameaca de Produtos ou Servicos Substitutos:

A ameaga de produtos ou servigos substitutos do acquiring com cartdo bancario, onde

anteriormente se destacava o dinheiro, atualmente ¢ alta, sendo impulsionada por:

Carteiras digitais e pagamentos moveis: A maioria dos especialistas apontou que a
Apple Pay, Google Pay e outras carteiras digitais das Bigtech oferecem alternativas aos
pagamentos com cartdo, ameagando o sistema atual - “os grandes players tecnologicos
como a Apple Pay e Google Pay representam uma ameaga”, alerta a responsavel da
SONAE Distribuigao.

Pagamentos instantaneos: As solugdes como MB WAY, o meio de pagamento preferido
pelas camadas dos portugueses mais jovens nas suas compras online - “as tecnologias
como MB WAY vieram para ficar e digitalizaram as populag¢oes mais jovens”, € 0S
sistemas de pagamento A2A, que competem com os pagamentos com cartdo, alterando
o modelo de negocio e operacdo tradicional dos acquirers — “eu acho que 0 A24 é o
futuro, onde todos os pagamentos terdo que ser imediatos e quando falo em
pagamentos, estou a incluir as devolugoes”, antecipa a responsavel da SONAE
Distribuigao.

Euro Digital: Alguns dos especialistas acreditam que o eventual aparecimento de um
novo esquema de pagamentos A2A pan-europeu ird trazer mais incerteza e, por outro

lado, novas oportunidades para o mercado de acquiring - “ai havera oportunidades
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seguramente grandes, mas depende da transposigdo regulatoria que cada pais fizer do
Euro Digital”, sublinha o presidente da ANIPE.

e Novas tecnologias: Os especialistas entrevistados destacam o surgimento de novas
tecnologias como o BNPL ou blockchain, com potencial para alterar significativamente
as formas de pagamento tradicionais e por consequéncia, o negocio de acquiring, mas
divergem no impacto que essas tecnologias poderao ter a curto e longo prazo.

Forca V - Rivalidade entre os concorrentes:

A rivalidade entre os concorrentes no setor de merchant acquiring em Portugal ¢ alta e tem
vindo a intensificar-se nos ultimos anos:

e Consolidagdo: O mercado internacional de acquiring estd a passar por uma
consolidagdo com fusdes e aquisi¢des de varias empresas de acquiring, impulsionada
pela procura de uma maior escala e eficiéncia e pela necessidade de investir em
tecnologias e conformidade regulatéria. Como resultado, os grandes acquirers
internacionais t€ém entrado em Portugal com elevada capacidade de investimento € com
produtos tecnoldgicos evoluidos.

e Predomindncia de acquirers nacionais: Apesar da entrada de novos acquirers no
mercado, a maioria dos entrevistados destacou o papel predominante dos grandes
acquirers nacionais como a REDUNIQ e os bancos que operam em Portugal, estes
ultimos, com as mudangas recente nas suas estratégias de acquiring, privilegiando as
empresas de acquiring com quem mantém relacdo de interesse (proprias ou nas quais
sd0 acionistas).

e Diferenciagdo e inovacdo: Os responsaveis entrevistados concordam que as empresas
de acquiring procuram diferenciar-se dos concorrentes principalmente através de um
ou varios dos seguintes fatores - prego, servigos de valor acrescentado, tecnologia e

experiéncia do cliente. Contudo, alguns dos entrevistados destacaram a dificuldade dos
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acquirers menores em se diferenciar por existir um fornecedor tecnoldgico
predominante como a SIBS - “a unica coisa que eu posso fazer é mudar de banco de
apoio... o servi¢o ¢ o mesmo”’, refere o responsavel da Easypay.

e Pressdo sobre as margens: As margens de lucro do setor de acquiring em Portugal estdo
sob pressao devido a elevada concorréncia, limitagcdes regulatorias e a necessidade
constante de investir em tecnologia e compliance — “o mercado esta ocupado e liberta

’

pouca margem”, alerta o responsavel da PayByrd.

Em conclusdo da analise da dinamica competitiva do setor através do modelo das Cinco Forgas
do Porter, o mercado portugués de acquiring ¢ mutavel e competitivo, com a influéncia de
diversas forcas que desafiam a rentabilidade das empresas e obrigam a inovagao constante. Os
acquirers portugueses que procuram internacionalizar-se na Europa, devem considerar essas
forcas ao definir as suas estratégias, procurando formas para se diferenciar, inovar e construir

vantagens competitivas sustentaveis.
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8.8 Anexo 8 — Avaliacdo do potencial para internacionalizacdo (Analise SWOT)

Optou-se por utilizar a andlise SWOT para que as empresas de meios de pagamento possam

identificar as 4reas estratégicas de interesse e desenhem planos para otimizar as suas

oportunidades, e que também atenuem os riscos nos mercados locais.

Nesta analise SWOT do mercado nacional, identificou-se como:

Oportunidades (“opportunities”) de mercado:

i)

iii)

Expansao Internacional - A internacionalizagdo das empresas apostando em novos
mercados ¢ uma oportunidade de crescimento, desde que para os mercados onde ja existe
uma grande concorréncia as empresas portuguesas tenham uma vantagem competitiva, ou
criem parcerias. Também podem apostar em determinados nichos de mercado e podem
ainda apostar em mercados internacionais, onde a taxa de penetracdo de meios de
pagamento eletronicos seja baixa.

Comportamento do Consumidor: Com a crise pandémica e com o cofinanciamento o
comportamento do consumidor em relagdo a aceitagdo dos modos de pagamentos digitais
sofreu alteragdes num periodo de meses que normalmente demoraria entre cinco a dez anos.
Ha que aproveitar esta tendéncia para criar e desenvolver novos produtos.

Integracdo de Servigos Financeiros: As empresas de acquiring devem desenvolver
competéncias e valéncias que aumentem o seu portefolio, oferecendo servicos financeiros
adicionais, para reter e conquistar os clientes. Oferecendo sistemas de integracdo com uma
cobertura mais abrangivel.

Parecerias — A existéncia de varias empresas nacionais, com quem 0s acquirers poderiam
estabelecer parcerias estratégicas. A parcerias com maior potencial subdividem-se entre as
parcerias para internacionalizagdo e as parcerias para criar uma oferta de servigos mais

abrangente, oferecendo solugdes copuladas.
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v)

vi)

Crescimento do e-commerce - O aumento das compras on-line tem exigido que exista uma
grande necessidade de desenvolvimento de solugdes de pagamento eficazes e seguras.
Regulamentacao favoravel - O ambiente regulatorio da UE promove a inovagdo e a

seguranc¢a nos meios de pagamento, o que pode beneficiar as empresas locais.

Ameacas (“threats”) de mercado:

i)

iii)

Regulamenta¢des em Mudanca: Existe sempre o risco de as leis e regulamentos poderem
ser alterados por parte dos reguladores. Se estes decidirem mudar as regulamentagdes,
podem surgir entraves nas operacdes, o que levard a que a viabilidade de certos produtos
seja destruida.

Ciberseguranca: este fator ¢ bastante importante nos dias de hoje, a ameaga constante e
crescente de ataques cibernéticos pode comprometer a perce¢do da seguranga que 0s
consumidores t€ém nas solugdes de pagamento.

Mudangas Economicas: A possibilidade da existéncia ou possivel existéncia de crises
econdmicas, com a inflacdo e juros levara a uma redugo das transagdes, o que ira afetar a
sobrevivéncia das empresas.

Entrada de players internacionais no mercado: As ultimas alteragdes regulamentares e o
passaporte europeu permitiram e permitem que novos concorrentes entrem no mercado
nacional. Estes novos concorrentes ou tém um grande poder negocial pela sua dimensao ou
tem solucdes inovadoras que desafiam as empresas estabelecidas e também tém uma
estrutura organica mais leve e inovadora. Assim as Fintech estdo a entrar no mercado com
uma grande expansao, fazendo frente as empresas existentes.

Concorréncia Intensa: quanto & concorréncia, esta € extremamente competitiva, com muitas
empresas (Fintech e tradicionais) em que os servigos prestados sdo quase iguais. Por outro

lado, a capacidade de aquisi¢do de empresas concorrentes por parte das grandes empresas
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¢ algo que as empresas nacionais tém dificuldade em fazer, quer pela capacidade financeira
quer pelas estruturas acionistas.

Principais forcas (“Strenghts”)

1) Parcerias estratégicas — A criacdo de colaboracdes com diversos players complementares
ao negocio, clientes, comerciantes, Fintech e bancos tem permitido uma expansao mais
rapida e acesso a novos mercados.

i1) Inovagdo tecnologica — as empresas de meios de pagamento em Portugal tentam estar
sempre na vanguarda da tecnologia, oferecendo solucdes modernas como pagamentos
moveis e carteiras digitais.

Principais fraquezas (“weaknesses”):

1) Vulnerabilidade dos sistemas tecnologicos: Vulnerabilidade aos ataques cibernéticos

ii) Capacidade de diferencia¢do limitada dos acquirers nacionais devido & sua dependéncia
tecnologia e de um unico grande processador (SIBS).

vi) Custos Operacionais: Os antigos modelos de estrutura, que t€m uma elevada infraestrutura,
acarretam elevados custos operacionais. O constante investimento em desenvolvimento
tecnoldgico para que as empresas se mantenham na vanguarda tecnoldgica implica um
elevado custo operacional.

vii) Falta de Conhecimento do Consumidor: com a inovagao tecnologica surgem novas formas
de pagamento, que implicam uma mudanga de habitos por parte do consumidor, o que pode
ter uma resisténcia por parte dos consumidores, dificultando assim a penetragdo de novos

mercados.
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8.9 Anexo 9 — Analise dos mercados europeus para a internacionalizacdo (Matriz Hofstede)

Ap6s ter analisado o mercado portugués de pagamentos e a prontiddo dos acquirers nacionais
para avancarem com o processo de internacionalizag¢do, com base nos modelos PESTEL, cinco
forgas de Porter e SWOT, complementando com os insights recolhidos nas entrevistas com os
especialistas, prossegui-se com a identificagdo dos mercados-alvo para a internacionalizacdo e
com maior potencial para o sucesso das empresas portuguesas. Para tal recorreu-se a matriz
Hofstede, uma framework que permite entender diferencas culturais, mas também econdémicas,
sociais e politicas entre paises e avaliar como as sociedades se organizam e incorporam valores
e competéncias de forma a podermos priorizar os paises que na Europa poderiam ser as
melhores alternativas para a internacionalizagdo das empresas de acquiring portuguesas.
Comegou-se por considerar os 27 paises que constituem a Unido Europeia, 20 dos quais
formam a zona euro, naturalmente excluir Portugal, e incluir alguns paises dos restantes 23
que, juntos, totalizam os 50 paises que formam a Europa. Destes 23 optamos por incluir apenas
10 pela sua dimensdo e/ou estabilidade politica, em concreto: Bésnia-Herzegovina, Georgia,
Moldavia, Montenegro, Macedonia do Norte, Noruega, Sérvia, Sui¢a, Turquia e Reino-Unido.
Os paises que decidimos excluir desta analise foram: Andorra, Islandia, Liechtenstein, Monaco,
Sdao Marino e Vaticano, pela sua reduzida expressdo econdmica, ¢ a Albania, Arménia,
Azerbaijao, Bielorrussia, Kosovo, Russia e Ucrania, pela sua menor estabilidade politica,
alguns dois quais diretamente envolvidos em conflitos bélicos.

Optou-se em seguida por identificar 22 variaveis que iriamos considerar para priorizar a
hierarquizacao dos paises a considerar para a internacionalizacao destas empresas nacionais.
Estas varidveis foram depois agrupadas em 4 blocos, que detalhamos em seguida, e a cada uma

atribuido um peso, totalizando 100%, para justificar a sua relevancia para a priorizagao final:
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Variable

WEIGHT

Variable

WEIGHT

Variable

WEIGHT

Variable

WEIGHT

viii)

Market Potential & Economics (20%)

. Population GDP Growth | GDP per capita Consumer | Tertiary education
Population 2023 | o\ +h(%) 2023 GDP (2023) (2023) (2023) |  Price Index | completed (2023)
5.00% 1.00% 3.00% 4.00% 2.00% 2.00% 3.00%
Digital Payments Propension (30%)
o L
% Ind|y|duals % of individuals . Share of . S_h?re of
using the Fraudulent % Individuals cash in store individuals ATMs per
internet for credit or debit never used avments that own a 100k adults
buying goods or card use (2023) internet (2023) P y(2023) credit card (2021)
services (2023) (2021)
5.00% 3.00% 5.00% 5.00% 6.00% 6.00%
Cultural distance (15%)
Cultural distance D|stance. to
to Portugal country capital
(Kms)
7.50% 7.50%
Legal & Political stability (35%)
Member of Ease of number . Political stability
. procedures to Corruption
Regulatory Corporate tax European doing start a | Control Index and absence of
quality (2022) rates (2022) | Financial Services business business (2022) violence/terrorism
Passport rank (2019) (2022)
6.00% 3.00% 8.00% 5.00% 4.00% 4.00% 5.00%

Potencial de mercado e economico — Peso de 20%

Um bloco de variaveis fundamentais e que permitem definir a dimensdo e o potencial

econdmico e a atratividade de cada pais:

o Populacdo (variavel com um peso de 5%) e crescimento populacional (1%) com um

peso importante agregado de 6% na medida em que sdo o objeto principal deste

mercado, ou seja, quem faz pagamentos com meios digitais

PIB (3%), Crescimento do PIB (4%) e PIB per capita (2%), totalizando 9% do peso

total atribuido ja que consideramos aspeto fulcral o poder econdmico de cada pais,

na medida em que o mercado de pagamentos ¢ tdo mais elevado quanto maior for o

da economia desse pais e o ritmo a que cresce € a riqueza esta distribuida e

disponivel no consumidor;

o Inflagio (2%) — Indice de Pregos do Consumidor (IPC);
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o Nivel de educag¢dao (3%) — percentagem da populacdo com mais de 25 anos que
obteve ou concluiu uma licenciatura ou curso equivalente.
ix) Propensdo para os pagamentos digitais — Peso de 30%
O bloco de varidveis com o maior peso agregado, que justificamos por serem aquelas que
nos ajudam a perceber qual o nivel de propensdao que cada mercado tem para aceitar
pagamentos digitais de forma robusta e sustentavel:

o Percentagem de individuos que nunca usaram a internet (5%) e percentagem de
individuos que usam a internet para fazer compras online (5%), totalizando em
agregado 10% que consideramos muito adequado para aferir da aptiddo da
populagdo para um meio onde as compras e os pagamentos mais tém crescido.
Vérios dos especialistas que ouvimos concordam que o e-commerce tem
impulsionado o crescimento do mercado de acquiring, com o aumento das
transagoes online e a necessidade de solugdes de pagamento digital.

o A percentagem de pagamentos com dinheiro fisico em loja (5%) e o nimero de
ATMs (6%) por 100 mil habitantes permitem ter uma excelente visibilidade do
espaco de crescimento de pagamentos digitais nomeadamente nos paises em que
estas variaveis sdo mais elevadas;

o A percentagem de individuos que possuem um cartdo de crédito (6%) e a
percentagem de fraude com cartdes (3%) sdo bons indicadores do nivel de
maturidade e satide dos pagamentos digitais com cartdo. A percentagem de
individuos que possuem um cartdo de crédito (6%) e a percentagem de fraude com
cartoes (3%) sao bons indicadores do nivel de maturidade e saude dos pagamentos
digitais com cartdo.

x) Distancia cultural — Peso de 15%
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x1)

Aqui consideradas duas varidveis fundamentais: A distancia cultural, segundo Hofstede,
entre Portugal e os paises considerados (7,5%) e a distancia geografica (7,5%). A primeira
variavel permite-nos priorizar paises em que exista uma maior proximidade cultural e uma
melhor aceitacdo da entrada de empresas portuguesas pois como nos diziam o responsavel
da VIA Consulting “a imagem de Portugal ¢ muitas vezes associada ao desenrasque e
pouca estruturagdo, o que prejudica as empresas que se querem internacionalizar”. E a
segunda variavel que reconhece a relevancia da distancia, ja que esta ndo so tende a refletir
uma maior distancia cultural mas ainda a incrementar os custos e a alocacao de recursos
que no terreno tentem apreender comportamentos e praticas fundamentais em varias
dimensdes da internacionalizacdo, seja numa vertente negociacdo, servico ou mesmo
marketing e comunicacdo, bem como o estabelecimento de parcerias.
Estabilidade legal e politica — Peso de 35%
O bloco com o0 maior peso e também com o maior nimero de variaveis em andlise, 7 num
total de 22. O peso total atribuido ¢ o nimero de varidveis consideradas reflete a visdo
dominante nos especialistas que ouvimos que reconhecem que este ¢ um setor cada vez
mais regulado ou em vias de regulacao e em que a necessidade de investimento ¢ elevada
pelo que a prioridade devem ser mercados abertos a entrada de empresas internacionais e
naturalmente bem regulados e estaveis.
o A maturidade regulatoria (6%) a Estabilidade politica e seguranca (5%) bem como

o nivel de corrupgao (4%) totalizam 15% e reforcam a importancia das empresas

portuguesas priorizarem paises estaveis e bem regulados evitando mitigar riscos e

custos com eventuais necessidades adicionais de recursos locais para lidar com

litigancia e adequagdes a especificidades regulatdrias e legislativas locais;
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o A facilidade de realizar negdcio (5%) o numero de procedimentos para se abrir um
negocio (4%) e a carga fiscal (3%) totalizam 12% e sdo varidveis chave para se
priorizarem as economias mais favoraveis ao desenvolvimento de novos negocios;

o Finalmente consideramos o critério do pais ser membro da Unido Econdémica
Europeia (8%) e por esta via as empresas financeiras, onde se incluem as
institui¢cdes de pagamentos, terem acesso ao passaporte europeu para a prestagao de
servigos financeiros sem necessidade de autorizagdes adicionais. O peso atribuido
a esta variavel revela a sua importancia para a ponderagao final.

A aplicacdo da matriz, com os seus critérios e pesos especificos (Figure 1 - Matriz Hofstede —
Paises avaliados com identificagdo das varidaveis consideradas), resultou num ranking dos dez
paises mais promissores para a internacionalizacdo de empresas portuguesas de acquiring.

O ranking apurado diretamente da matriz (Figure 2 - Matriz Hofstede — Ponderagoes e
Apuramento do ranking de paises) resultou na seguinte ordem:

1° Finlandia ; 2° Luxemburgo ; 3° Paises Baixos ; 4° Suécia ; 5° Irlanda ; 6° Alemanha ; 7°

Bélgica ; 8° Dinamarca ; 9° Noruega e 10° Espanha.

99



g

momomomom

Bosnia and Herzegoving
Bulgaria
Croatia

Czech Republic
Denmark.

Finland
France

Germany

Hungary
Ireland
Italy
Latvia
Lithuania

Malta
Moldava

North Macedonia

Market Potential & Economics Digital Payments Propension Legal & Political stability

% Individuals
using the
internet for
Buying goads
af Services
|2023)

GOF|2023] | Growth

|2022)
|2023) (2021 Pmspant (2019) rism {2022]

Wend The Wewd
Rttt el S+ ST P, e T e e ey
5;1% AR & CaGRE i ® £ ® h_._“ﬂ“ | b.uuw Kafpefin e rank ¥ o] procedure: k. vk
9132 1 516034 -D8% 56508 144 185 72,17 206 386 70 5899 18871 2532 2861 128 25 1 & 8500 84,00
11823 1,2 632217 14% 53475 138 394 75,26 195 324 a5 asg2 6117 1,140 2054 125 25 1 as 5 9000 83,00
311 0,7 27055 1% BA26 106 123 34,71 018 14,28 04 1803 5819 0646 317 018 10 o @0 13 2600 44,00
£430 0,5 101584 18% 15798 152 264 45,1 045 1182 62 2327 8918 0395 3530 032 10 i sl T s000 67,00
3883 0,1 82689 31% 21460 135 190 59,14 154 1365 60 3575 1407 0333 2790 050 18 i s T E000 84,00
1260 0,7 32230 25%  MT0L 117 332 5683 089 841 59 3248 3929 0,065 5139 077 125 i 54 5 6600 74,00
10874 1,9 330858 -03% 30427 159 210 7768 059 517 80 985 5901 0,565 2702 139 it} i @ 7500 93,00
5947 0,7 404199 19% 67967 126 127 89,01 563 053 63 585 41,03 4,354 2966 184 2 1 a 5 10000 94,00
1366 13 0745 30% 29824 166 127 73,12 135 522 6 486 6261 1,970 4308 156 20 1 18 3 9100 88,00
5584 0,5 300187 -10% 53756 131 288 791 17 149 19 6529 3675 1,449 4396 178 20 1 20 3 10000 95,00
68170 0,3 3030904 07% 44461 124 26 76,96 54 422 50 3976 9354 0744 1747 119 2583 1 33 5 8500 70,00
3760 1,3 30536 75% 810 177 340 238 0,18 14,78 04 1291 9539 1,559 5019 1,03 15 0 7 1 7200 44,00
81482 0,8 4456081 -03% 52748 132 292 7748 098 5,06 70 5652 7947 1,583 2803 152 2983 1 8 9500 84,00
10361 0,6 238208 20% 22990 116 289 5753 058 1262 62 2317 8405 0,065 4233 006 2 1 7 3 5700 59,00
9590 0,6 212389 0% 2147 177 81 6957 487 76 60 1592 592 1341 3111 041 9 i 52 6 5100 84,00
5262 2,6 545620 -32% 103685 125 373 87,12 008 621 54 5496 4491 2903 2606 154 125 i 2 3 9400 94,00
58761 0,3 2254851 o09% 38373 129 165 51,11 189 885 ] 5788 88AT 0803 2517 051 2781 i 58 7T a0 74,00
1882 0,1 43627 -03% 23184| 185 320 62,14 059 609 49 1708 5787 1,949 4003 117 20 i 19 4 7500 75,00
2872 1,4 77836 -03% 27103| 164 a14 6091 034 956 62 1189 30 0,836 3858 130 15 1 u 4 7600 84,00
669 2,3 45755 -11% 128259 131 423 79,79 309 041 39 698 9918 1479 2157 183 2484 1 m 5 9500 97,00
553 4,1 20957 5% 3I7mE2| 129 25 6768 442 699 77 4248 4504 0651 3534 0567 15 1 s8 5 6200 95,00
2487 2,1 16539 08% 6651 265 204 34,78 o018 148 70 809 53,18 1,893 4159 0,10 12 o as ERR EY 36,00
616 0,2 Taps| 60| 12017 148 593 28,74 026 1 M 1668 7706 0872 3363 054 15 o 50 & 5100 55,00
17879 1 1118125 pi% 62537 138 366 92,41 218 058 2 3743 332 3248 2239 17 58 1 a2 4 9700 88,00
1812 1,1 14761 0% 8147 148 198 40,9 119 7./ Fic) 22 5669 0577 1570 045 10 o 17 [ 62,00
5520 1,1 485513 05%| &7ee2| 1 312 90,71 136 008 T osem 2718 2081 341 152 2 [ 9 4 G800 94,00
36686 04  BLI229| 02% 22113 158 88 64,32 04 9,78 60 244 6682 0513 3340 072 it} i 40 5 6800 78,00
19086 0 351003 21% 18419 188 153 503 151 745 62 778 e2m 0563 3373 036 16 i s 6 5600 75,00
6618 0,7 75187 25% 11361 192 174 57,75 026 89 a8 1616 5339 0,420 3139 014 15 I 7 3500 52,00
5427 0,1 132784 1g% 24470 151 58 7682 146 851 60 084 6283 3,037 2949 085 2 1 4 7 e000 75,00
2121 04 68217 16% 32164 132 261 65,85 189 796 7 4505 7978 0521 2657 069 19 1 37 ER 7 87,00
48373 1,2| 1580695 25%| 32677 128 247 68,88 312 337 66 SE6L 9654 0,234 610 0,80 25 1 = 7 7500 68,00
10537 0,5 593288 2% 55305 134 337 8BTS 328 051 19 4835 283 1,866 3811 168 206 1 1w 4 900 95,00
8850 0,8 884940 07% 99995 104 400 8342 442 085 36 6921 9165 2,104 2121 162 197 o 3 & 9700 98,00
85326 0,4 1108022 45% 12985 835 209 4587 142 1288 M aze1 Ba7 0,403 ap80 024 23 o 3 7 3500 22,00
68350 08 330032 O1% ABBET 143 396 90,27 731 158 15 6211 9628 3379 2185 157 19 0 8 4 9300 75,00

Figure 1 - Matriz Hofstede — Paises avaliados com identifica¢do das variaveis consideradas
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Figure 2 - Matriz Hofstede — Ponderagoes e Apuramento do ranking de paises
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8.10Anexo 10 — SIBS - Portefdlio de servicos

A SIBS oferece um vasto portefolio de servigos na area de pagamentos conjuntamente com os
servicos de valor acrescentado. Sendo um grupo composto por 11 empresas, cujo ambito de
atuagdo e servigos variam e por vezes complementam-se entre si, comegamos por destacar as
empresas do grupo mais relevantes para o negocio de acquiring, nomeadamente:

SIBS Pagamentos: A empresa do Grupo SIBS criada em 2011 para prestacdo de servicos de
acquiring com foco nas Caixas Automadticas (ATM). Nos 14 anos de existéncia, a SIBS
Pagamentos acompanhou as tendéncias do mercado, expandindo o seu foco para as solucdes
de pagamentos digitais com destaque para o e-commerce, € a sua acao geografica por além das
fronteiras nacionais, atuando ativamente na Polonia e na Roménia e expandindo-se para outras
geografias europeias.

SIBS Forward Payment Solutions (FPS): O motor tecnologico da SIBS criado h4 40 anos e
catalizador da inovagdo tecnoldgica dentro do grupo. E a empresa responsavel pelo
desenvolvimento ¢ manutencdo da maioria das solu¢des de pagamento que a SIBS oferece
atualmente no mercado portugués, bem como pela gestdo das redes de terminais
MULTIBANCO, por servigos de processamento do Grupo em Portugal, pela operagdao da
Camara de Compensag¢ao nacional e pelo fornecimento de um portefolio extenso dos servigos
de valor acrescentado. A SIBS FPS opera em colaboracdo proxima com todas as empresas do
Grupo em Portugal e no estrangeiro.

PayTel: E uma empresa polaca especializada em servigos de acquiring, adquirida pelo Grupo
SIBS em 2018. A PayTel oferece um pacote de servigos omnicanal, incluindo os terminais TPA
e XTPA, uma payment gateway para e-commerce, 0s servigos de processamento, gestao de redes
de terminais e o servico completo de suporte ao cliente. Nos ultimos anos, a operacao da PayTel
na Poldnia cresceu significativamente, beneficiando do portefolio proprio e sinergias com as

restantes empresas do Grupo SIBS, contando atualmente com mais de 75 mil terminais TPA na
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Polonia, um crescimento significativo face aos 26 mil terminais antes da sua aquisi¢do. Quanto
aos meios de pagamento, a PayTel oferece a aceitagdo das principais marcas internacionais de
cartdes disponibilizadas pelo Grupo SIBS em Portugal, mas também os meios de pagamento
regionais, como ¢ o caso do servigo de pagamentos instantaneos BLIK (semelhante a0 MB
WAY).

SIBS Romania: A filial do Grupo SIBS na Roménia desde 2020, serve o mercado local e
alguns paises vizinhos oferecendo um portef6lio muito robusto de produtos e servigos de
pagamentos. A empesa possui muitos produtos proprietarios, mas a semelhanca do PayTel
beneficiou de relevantes sinergias com o Grupo SIBS. O seu volume de transagdes processadas
em 2024 ultrapassou 1.2 mil milhdes, mais de 12% do volume total das transacdes do Grupo
SIBS. A empresa oferece solucdes inovadoras para gestao de TPAs, como por exemplo a
partilha do mesmo terminal instalado no comerciante por diferentes acquirers com quem o
comerciante tem o contrato. A sua oferta de terminais digitais SoftPOS e de solugdes para
pagamentos com os wallets Google Pay e Apple Pay continuaram a atrair clientes em 2024,
nomeadamente acquirers romenos. E importante de destacar as solugdes desenvolvidas in-
house de loyalty, digital wallets, tokeniza¢do e seguranga nos pagamentos online com cartao
via servico 3D Secure. A SIBS trouxe para Roménia a sua rede de terminais ATM
MULTIBANCO, contando com mais de 250 terminais instalados por todo pais em modelo IAD
(Independent ATM Deployer). Por ultimo, o centro de personalizagdo de cartdes da SIBS
Romania personalizou mais de 1,5 milhdes de cartdes para mais de 100 clientes.

SIBS International: E a empresa do Grupo SIBS criada em 2009 com principal objetivo de
internacionalizar os servicos e a tecnologia do Grupo. A SIBS International gere quatro filiais
no estrangeiro, detendo formalmente as empresas na Polonia (PayTel) e na Roménia (SIBS
Romania). Dentro do Grupo SIBS, ¢ a unidade de negdcio com mais experiéncia acumulada

na internacionalizacdo, disponibilizando o portefélio existente do Grupo e adaptando as suas
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tecnologias as necessidades dos mercados locais, sempre que necessario. Por além dos
mercados Europeus, a SIBS International atual no continente africano, cobrindo paises como a
Angola, Argélia, Nigéria e Sdo Tomé e Principe, bem como em Asia, nomeadamente em Timor
Leste.

SIBS MB: Gere e explora autonomamente desde 2008 o sistema de pagamentos MB ou
“Cartdlo MULTIBANCO" criado pela SIBS. Dentro das suas responsabilidades estio a
definicdo das regras de funcionamento e de acesso ao esquema MB, incluindo a gestdo da
relacdo com o regulador, com os emissores € com as entidades que se encontram do lado de
aceitacdo deste meio de pagamento.

SIBS Cartdes: Responsavel pela producdo, personalizagdo e processamento de cartdes que
fazem parte do sistema de pagamentos. A sua oferta de cartdes inclui os cartdes bancarios € nao
bancarios, cumprindo operacionalmente as mais restritas normas e condi¢des de produgdo,
armazenamento ¢ distribuicao de cartdes das marcas como a VISA ¢ a MASTERCARD. A
empresa opera no mercado ha 20 anos e em 2024 ja exportou mais de 4 milhdes de cartdes para
os mercados na Europa, Africa e Asia. E importante de referir a colaboragdo da SIBS Cartdes
com a SIBS Romania, onde se encontra a 2* unidade de personalizagdo de cartdes do grupo.
As restantes empresas do Grupo SIBS desempenham o papel menos importante no negocio de
acquiring, no entanto os seus servicos complementam e valorizam a oferta do Grupo. Essas
empresas sdo a SIBS SGPS, a holding que detém e controla as restantes participadas, a SIBS
Processos ¢ a Processos CB, a SIBS Gest, a MULTICERT e mais recentemente a Metacase.
Considerando o portefolio amplo da SIBS, seria ineficiente cobri-lo na integra dentro de um
trabalho académico focado em internacionalizacdo das empresas de acquiring. Por este
motivo, para a finalidade desta tese serdo destacados apenas alguns dos servigos mais

relevantes para o negocio de acquiring, que estao a ser prestados por algumas das empresas do
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grupo. Do lado mais tradicional de oferta na area de acquiring de pagamentos destacam-se os
seguintes servigos e tecnologias:

Rede MULTIBANCO: o negbcio mais antigo do Grupo SIBS, desenvolvido in-house e
langcado héd 40 anos e que ainda hoje estd em funcionamento, tendo evoluido para 7,5 mil
milhdes de transacdes anuais, disponibilizando mais de 12 mil caixas ATM e 650 mil TPAs,
bem como canais de Internet e telemovel. Através desta rede interbancaria, a SIBS disponibiliza
aos seus clientes mais de 90 operagdes de pagamentos eletronicos, cobrindo muitos dos casos
de uso mais avangados, como por exemplo os pagamentos de servigos, pagamentos ao estado,
compra de bilhetes de transportes, telecomunicagdes, transportes, acdes solidarias, entre outras.
Algumas dessas operacdes sdo consideradas inovadoras a nivel mundial. A Rede
MULTIBANCO ¢ um dos mais relevantes pilares de pagamentos eletronicos em Portugal,
estando a ser monitorizada em regime 24/7 pelas equipas especializadas da SIBS tanto a nivel
de operagdes, indicadores de desempenho, como servicos de anti-fraude avangados.

Oferta de ATM: A gestdo de uma rede interbancéria de terminais ATM comegou por ser o
negodcio principal da SIBS em 1985. Hoje em dia, a SIBS oferece mais de 60 funcionalidades
na sua rede de ATMs instalados no territorio nacional, fazendo o driving desses terminais,
gestdo e evolucdo da aplicagdo local, servigos de monitorizacdo e de negdcio dos mesmos,
resolucdo de problemas e avarias, oferecendo também as sinergias de uma central de compras
dos terminais para os seus parceiros bancarios. Com aumento de turismo e para responder a
expansao das redes de ATM concorrentes em Portugal, a SIBS desenvolveu e gere uma rede de
terminais ATM Express vocacionada principalmente para o segmento de turistas, ha quem
oferece os servigos de conversdo cambial imediata, por além de inimeras funcionalidades
semelhantes a rede MULTIBANCO. Por este motivo, a instalagdo desses nas lojas torna-se
muito interessante para os comerciantes atrairem mais visitantes ao seu negédcio. O Grupo SIBS

exporta com sucesso as suas solucdes e servicos de ATM ha varios anos, operando em
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diferentes modelos de negodcio nos mercados de Roménia, Polonia, Franga, Argélia, Angola
(lista nao exaustiva).

Oferta de TPA: A SIBS assegura a gestdo de TPAs alavancando a sua rede MULTIBANCO,
monitorizando essa rede, gerindo os incidentes e assegurando atendimento aos clientes. Uma
vasta experiéncia com os terminais de pagamento, permitiu a SIBS desenvolver uma oferta
abrangente das solucdes nesta area. Por um lado, instalando a sua aplicagdo local nos terminais
e fornecendo um servigo de certificacdo para eles funcionarem dentro da rede SIBS com uma
variedade de servicos de valor acrescentado. Este trabalho ¢ feito em parceria com as principais
marcas de terminais, nacionais e internacionais, como foi exemplificado pelos responsaveis da
Ingenico e da NewNote, entrevistados para este trabalho. Mais recentemente, a SIBS
desenvolveu uma oferta inovadora de terminais digitais como os SmartPOS, que permitem
integracao de ferramentas de valor acrescentado para gestdo dos diferentes tipos de negdcio,
os SoftPOS, que transformam os telemoveis e tablets Android em verdadeiros terminais de
pagamento certificados para aceitar pagamentos contactless ou com QR Code do MB WAY.
Em 2023 a SIBS introduziu uma série de inovagdes e funcionalidades nos seus TPA na
Roménia, passando a oferecer os pagamentos parcelados e os pagamentos por referéncia, bem
como a partilha de TPA por varios acquirers.

MB WAY: Um servigo de pagamentos moveis que possibilita efetuar compras presenciais e
online, transferir dinheiro de forma imediata, desbloquear Caixas ATM para efetuar operagdes
sem cartdo, gerir os cartdes bancarios virtuais e outras operacdes e funcionalidades inovadoras.
Lancado em 2015, hoje 0o MB WAY transformou radicalmente a forma de efetuar e receber
pagamentos, tendo ultrapassado mais de 6 milhdes de utilizadores em Portugal. Disponivel nos
dispositivos i0OS e Android para os utilizadores e nos canais TPA (tradicional e xPOS) e online,
a aceitacdo do MB WAY ¢ essencial para os comerciantes que queiram captar os clientes

Portugueses. O MB WAY permite pagamentos imediatos com base no rail cartdo via introdugao
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de um niimero de telemodvel do cliente, QR Code, NFC (limitado ao Android), com utilizacao
dos wearables MB WAY PULSE, bem como os pagamentos autorizados essenciais para as
subscri¢des. Por além das funcionalidades de pagamento, ao MB WAY promove a fidelizacao
entre os comerciantes e os clientes através de um programa de fidelizagdo MB WAY UP!
SIBS Payment Gateway: A SIBS oferece aos seus comerciantes, diretamente ou via outros
acquirers, uma solugdo completa de payment gateway, permitindo aceitagdo de pagamentos
online nas lojas e-commerce e em outros formatos como por exemplo o pagamento por /ink. A
SIBS Gateway ¢ uma solugao completa, que disponibiliza aceitacao dos métodos de pagamento
mais populares como os cartdes bancarios de diferentes marcas, MB WAY, wallets Google Pay
e Apple Pay, pagamentos instantdneos, entre outros. Ao utilizar a SIBS Gateway, os
comerciantes beneficiam ainda de integracao com a solucao completa de SIBS Backoffice, que
lhes permite uma experiéncia omnicanal na gestdo das suas lojas fisicas e online em tempo
real. Paga integracdo facial da payment gateway, a SIBS oferece para todos os players
nacionais um servigo de API Marketplace.

SIBS Analytics: Trata-se de um servigo de analise de dados complementar, que esta disponivel
para os comerciantes, empresas € acquirers, fornecendo-lhes os indicadores de consumo via
diferentes canais de pagamento geridos pela SIBS. A principal vantagem para os comerciantes
e as empresas clientes de SIBS Analytics € a disponibilizacdo de dados agregados e organizados
de transacgdes relevantes para os seus negocios. As informacdes disponibilizadas permitem
segmentar os clientes e analisar as caracteristicas de cada segmento, monitorizar o
posicionamento da empresa no mercado, realizar uma analise ao setor de atividade em que
atua, monitorizar as jornadas dos seus clientes em diferentes touchpoints e avaliar os impactos
das suas campanhas ou eventos especificos. E um servigo de valor acrescentado que torna a

oferta da SIBS no mercado de acquiring mais completa e competitiva.
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PAYWATCH: O sistema avan¢ado que oferece servigos de monitorizacao, dete¢ao, prevengao,
intercepgao e investigacao de fraude. O servigo esta ativo em regime 24/7 e combina a solug¢ao
tecnoldgica cognitiva avangada (machine learning) e o trabalho das equipas especializadas de
antifraude, garantindo que atualmente os niveis de fraude nos pagamentos em Portugal sejam
dos mais baixos na Europa. O servico estd disponivel ha mais de 20 anos em Portugal para os
bancos emissores de cartdes, instituicdes financeiras, retalhistas, operadores de Caixas ATM e
TPA, payment gateways, e sistemas externos de pagamentos. Por além do territorio nacional, o
servigo ¢ oferecido aos clientes internacionais da SIBS na Europa, estando disponivel também
para outras regides do mundo. O servico da PAYWATCH desempenha um papel
importantissimo na oferta de servicos de acquiring da SIBS, por aumentar a confianga dos

retalhistas e consumidores nos pagamentos tanto fisicos como digitais.
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&.11Anexo 11 - Carteira de clientes SIBS

Sendo a SIBS uma empresa com oferta alargada de servicos e solugdes, os seus clientes
nacionais ¢ internacionais também variam muito, atuando em toda a cadeia de valor dos
servicos de acquiring:

Instituicdes financeiras: A SIBS oferece um amplo leque de servigos aos bancos e as
instituicdes financeiras. A sua oferta cobre as solugdes de emissdo, de gestdo das redes de
terminais, bem como outros canais de pagamentos, servigos de processamento, incluindo a
reconciliacdo e liquidagdo dos mesmos, disponibilizacdo das mais variadas solugdes que
garante a eficiéncia de servigos financeiros. Dentro do modelo de interoperabilidade praticado
em Portugal, ndo sendo obrigatorio, todos os bancos que sdo acionistas da SIBS também
escolheram serem clientes de muitos dos servigos por si prestados. Em outras geografias em
Africa, Asia e na Europa, as institui¢des financeiras sdo uma das tipologias de clientes mais
importantes para a SIBS.

Comerciantes: A SIBS fornece as solu¢des de aceitagdo e gestdo de pagamentos omnicanal
para as lojas fisicas e e-commerce, através de terminais de pagamento TPA, terminais ATM
(que podem ser instalados nos espacos fisicos dos comerciantes), e dos canais moveis e online.
Uma das caracteristicas distintivas da SIBS para os comerciantes portugueses ¢ a
disponibilizagdo dos meios de pagamento como a esquema MB e do MB WAY, que se tornou
no meio de pagamento favorito dos jovens portugueses para as compras online.

Empresas: A semelhanca dos comerciantes, a SIBS fornece uma variedade das solugdes de
aceitacdo e gestdo de pagamentos para as empresas privadas, prestadoras de servicos. Dentro
do seu portfolio para as empresas podemos destacar os pagamentos com referéncia
MULTIBANCO, disponibilizacdo dos débitos diretos e pagamentos com MB WAY, tanto

pontuais como recorrentes. Por outro lado, os servicos de valor acrescentado como a
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personalizacdo de cartdes ndo bancarios ou servicos de SIBS Analytics e anti-fraude
complementam a oferta.

Entidades Publicas: A tecnologia e os servigos da SIBS viabilizam os pagamentos ao estado
e as entidades publicas em Portugal e estrangeiro, disponibilizando as solu¢des como
pagamento ao estado, pagamento contactless em autoestradas e nos parques de estacionamento,
débitos diretos, transferéncias, e gestdo de caixas automaticas.

Acquirers: Ocupando um lugar muito particular no ecossistema de pagamentos em Portugal, o
Grupo SIBS serve outros acquirers e instituicdes de pagamento nacionais, prestando-lhes
servicos completos de processamento e switching para as marcas internacionais,
disponibilizando as suas solugdes tecnoldgicas como os terminais de pagamento fisicos e
digitas, e fornecendo acesso aos meios de pagamento proprietarios da SIBS como o esquema
MB e 0 MB WAY. Desta forma, a SIBS acaba por ser um verdadeiro parceiro tecnoldgico das
empresas de acquiring a atuarem no mercado portugués, evitando a ser um concorrente direto
das mesmas.

Processadores interbancarios: Sendo a SIBS um processador interbancario em Portugal,
noutras geografias selecionadas os processadores locais também se tornam os clientes da SIBS,
beneficiando da sua tecnologia de pagamentos e know-how extenso em gestdo de uma rede
interbancaria.

Consumidores: Beneficiam das solu¢des inovadoras SIBS no seu dia-a-dia, quando utilizam
os meios de pagamento eletronicos como o0 MB WAY, cartdo bancario, ou quando se dirijam a
uma Caixa ATM MULTIBANCO ou a um comerciante com terminal TPA, que faz parte da
mesma rede. Para os consumidores individuais, o nome SIBS ¢ menos conhecido do que as

marcas dos seus produtos mais emblematicos, listados acima.
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&.12Anexo 12 — analise VRIO

Para a realizagdo da analise das vantagens competitivas da SIBS optou-se por utilizar a analise
VRIO, onde se analisam os critérios como o value, rarity, Imitability e organization. Através
desta analise podemos identificar as seguintes competéncias:

Na dimensdo “Value” da analise VRIO — A SIBS possui recursos que geram um valor
significativo para expansdo nos mercados europeus, destacando-se pela sua capacidade
tecnoldgica in-house. A infraestrutura tecnologica com solugdes digitais inovadoras como o
MB WAY, a SIBS Gateway e as plataformas omnicanal como SmartPOS, SoftPOS e SIBS
Backoffice, permite a aceitacdo de diversos métodos de pagamentos em varios paises,
eliminando a necessidade de terminais POS fisicos. Além disso, a SIBS utiliza os beneficios
do passaporte regulatdrio europeu no ambito da PSD2, possibilitando operar em 26 mercados
europeus a partir de 2026, sem necessidade de criar entidades de acquiring locais. As parcerias
estratégicas para integrar meios de pagamento locais europeus (como o Blik, Cartes Bancaires
ou Bizum) nas suas plataformas digitais, diferenciam a oferta - “Estamos a construir uma
plataforma unica que permite multiplos métodos de pagamento a nivel europeu, dando ao
comerciante um verdadeiro one-stop-shop”.

Na dimensdo “Rarity” da analise VRIO — O contexto dos pagamentos em Portugal e o
posicionamento do Grupo SIBS neste contexto resultam numa plataforma rara no contexto
europeu e internacional. A SIBS destaca-se por ser um processador de pagamentos one-stop-
shop, que reune a capacidade de processamento com a oferta de acquiring, oferecendo um
servico mais completo e diferenciado aos clientes. “Acquiring e processamento estdo a tornar-
se uma so unidade. A SIBS esta bem posicionada para explorar essa convergéncia.”. A
inovacgao tecnologica do grupo permitiu o desenvolvimento de uma oferta de white-label para
outros acquirers e Payment Facilitators, permitindo uma internacionaliza¢do em diferentes

posi¢des ao longo da cadeia de valor no sector de acquiring - “O nosso diferencial ndo é ser
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apenas um adquirente, mas um fornecedor de tecnologia de pagamentos com integracdo
completa.”

Na dimensao “Imitability” da analise VRIO — A SIBS possui vantagens dificeis de serem
copiados pelos concorrentes, o que permite consolidar a sua posi¢cdo nos mercados-alvo. A
reputagdo e a confianca do mercado sao atributos importantes para a SIBS que opera ha quatro
décadas com elevados padroes de seguranca e compliance. Além disso, a empresa ¢ certificada
e regularmente auditada por diversas entidades nacionais e internacionais.

A experiéncia regulamentar da SIBS, nomeadamente em relagdo & sua experiéncia com a PSD2,
€ a sua participagdo ativa em institutos europeus na area de pagamentos, facilita a sua entrada
em novos mercados europeus. “A nossa relagdo com os reguladores e a experiéncia com a
PSD2 criam barreiras de entrada para novos players.” Por fim, o aspecto mais dificil de
replicar ¢ a infraestrutura de processamento que a SIBS detém, esta infraestrutura opera com
os mais elevados padrdes de performance e seguranga, assegurando a SIBS uma elevada
autonomia.

Finalmente na dimensao “Organization” a SIBS possui uma estrutura organizacional robusta e
bem estabelecida, o que traz vantagens, mas também desafios. Por um lado, o Grupo SIBS
demonstra uma estratégia bem definida, com a inten¢do de expansdo através do passaporte
europeu para 26 paises até ao final do ano 2025. A compra da PayTel (Polonia) e da SIBS
Romania evidéncia a sua capacidade para aquisigdes estratégicas bem sucedidas. Contudo, a
tomada de decisdes ¢ lenta por se tratar de um grupo de grande dimensdo “Ser parte de um
grande grupo significa que os processos de decisdo sdo mais lentos comparados com acquirers
locais mais pequenos”. Além disso, por ser uma empresa portuguesa, a SIBS enfrenta um
ambiente regulatorio burocratico e pouco agil, o que atrasa e dificulta alguns processos de
expansdo. “Estamos ha seis meses a tentar expandir uma licenga em Portugal e pode demorar

mais seis meses. Em outros paises europeus, é um processo que leva semanas” (SIBS
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PAGAMENTOS). Se conseguir melhorar os processos internos e sua agilidade, a SIBS podera
maximizar ainda mais as suas vantagens competitivas.

A analise VRIO demonstra que a SIBS possui recursos e competéncias valiosas no mercado,
de onde se destacam: a sua reputagdo, tecnologia, integragdo regulatdria, experiéncia em

processos de internacionalizagao e bom relacionamento com outros players do mercado.
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&.13Anexo 13 — SIBS — Analise SWOT

Para completar o deep-dive do Grupo SIBS, iremos apresentar uma analise SWOT da empresa,
aprofundado as dimensdes como as forgas, fraquezas, oportunidades e ameagas dentro do

contexto de internacionalizacao:

As oportunidades (“opportunities”) sao acima de tudo: 1) Licenciamento na Europa via PSD2,
que aliada a estratégia de e-commerce permite entrada simples em novos mercados. ii)
Utilizagdo do MB WAY noutros mercados europeus. iii) SIBS fornecer plataformas
tecnoldgicas e licenciamento de acquiring para os players white-label de tipo Payment
Facilitators. iv)Continuar a explorar e aprofundar estratégia das parcerias, que se tornam cada
vez mais relevantes com a especializagdo crescente dos players no negocio de acquiring.
v)Fornecimento dos value added services do extenso portfolio do grupo SIBS cupulados aos
servigos de acquiring . vi)Continuagdo do crescimento nos pagamentos online no e-commerce,
onde a SIBS ja tem varios métodos de pagamentos integrados na sua solucao de payment
gateway, como por exemplo o MB WAY, que ¢ o método de pagamento mais utilizado em
Portugal. vii) Desmaterializacdo dos terminais fisicos na oferta de acquiring, que permite uma
maior evolugdo tecnologica, servigos inovadores € menos esfor¢o de integracdo e adaptagao
aos requisitos locais. Terminais digitais e payment gateways, sem complexidade operacional
ligada aos POS fisicos. viil) Tendéncia para alguns dos mercados europeus que ainda
transacionam em dinheiro a adotarem cada vez mais os pagamentos eletronicos, que permitem
menos possibilidades de fugas fiscais e fazem crescer os mercados de acquiring,

principalmente os canais fisicos.

As principais ameagas (“threats”) sao: 1) O Euro Digital, porque trata-se de desmaterializagao
de todo o mercado, onde o Banco Central Europeu passa a gerir as transferéncias A2A: “Acho
que o maior risco ou o maior desafio ao mercado de acquiring europeu é provavelmente o

Euro Digital.” i1) Consolidacao dos acquirers internacionais, permitindo aos players grandes
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ter grandes volumes, inovar mais, adaptar-se a legislagdo europeia e tornar-se mais competitivo
no preco. iii) Aparecimento de outros acquirers com que oferecem o financiamento integrado
com a oferta de acquiring, como as solugdes BNPL. iv) Diminui¢do das margens no negocio
de acquiring tradicional, que obrigard a uma procura de receitas adicionais por parte de
acquirers como a SIBS. v) Os grandes bancos europeus que tém uma oferta de acquiring
internacional como por exemplo o Santander ou La Caixa, que beneficiam os seus acquirers
com a sua extensa presenca internacional, a relagdo bancaria com os comerciantes locais e a
capacidade de investimento. vi) Aumento da complexidade da legislacdo e da regulamentacao
nos pagamentos € no acquiring a nivel europeu, obrigado a um grande investimento por parte
da SIBS para se adaptar a estas alteragdes de modo a estar compliant em cada um dos mercados

onde esta presente.

As principais forgas (“Strenghts”) da SIBS sdo: 1) 40 anos de experiéncia do Grupo SIBS no
mercado, com elevada expertise em varias areas de pagamentos (full scope) - oferta de value
added services. 1) Infraestrutura muito solida e certificada em Portugal, que permite
processamento cross-border para acquiring nos outros mercados. iii) Produtos inicos como o
Scheme MB, rede MULTIBANCO e MB WAY “Cerca de 50 a 60% da nossa transagdo, aqui
falando da nossa, é MB WAY. Portanto, o MB WAY criou uma marca muito propria e muito
emocional para todos os portugueses” (SIBS PAGAMENTOS) iv) A SIBS tem uma escala
relevante para uma empresa tecnologica que atua também em acquiring, que lhe permite
investir em crescimento inorganico. De acordo com a CEO (Jornal ECO) - “A escala ¢é

2

fundamental para evoluir e para fazer investimento”. v)Cooperagdo das varias empresas do
grupo SIBS entre si, podendo testar as tecnologias desenvolvidas centralmente com os clientes

reais nos mercados europeus e aprender rapidamente como um grupo.

As principais fraquezas (“weaknesses’’) da SIBS sdo: 1) Falta a SIBS de uma ferramenta multi-
moeda direto na transacdo, porque existem paises europeus como a Polonia ou Roménia,
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Republica Checa ou Hungria, que ndo usam Euro como moeda local. ii) Ser uma empresa
portuguesa tem uma conotagdo negativa e nao ajuda na entrada noutros mercados europeus
mais desenvolvidos. ii1) As empresas locais de acquiring serdo sempre mais ageis na adaptacao
das solucdes as necessidades locais, que elas conhecem melhor. Cada pais e regido sdo
diferentes, com habitos, meios de pagamento e necessidades distintas. iv) A evolucao das
normas regulatérias locais em varias geografias onde a SIBS estd presente exigem uma
adaptagdo tecnoldgica constante, sendo este um investimento permanente e obrigatorio.
v)Alguns dos produtos e servicos da SIBS nasceram pensados e customizados a medida do
mercado portugués, exigindo um investimento em adaptacdes para que possam ser
internacionalizados. vi) Necessidade de investir em presenca local nos mercados onde a SIBS
quer operar o seu negocio acquiring, para dinamizar as vendas e as relagdes locais, que

requerem operagoes locais.
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&.14Anexo 14 — SIBS — Caracterizacao mercado alemio

Para analisar a atratividade do mercado alemdo, comecaremos por aplicar a ferramenta
PESTEL (Aguilar 1967) recorrendo as fontes secundarias, de modo a entender o contexto
politico, econémico, social, tecnologico, ecologico e legal.

Fatores Politicos

A Alemanha ¢ um dos paises com maior peso politico e econémico na Unido Europeia, a qual
pertence desde a sua fundagdo. Integra a zona euro desde 1999 e o espaco Schengen desde
1995. E uma republica federal parlamentar com elevada estabilidade politica, liderada por um
chanceler. O pais ¢ composto por 16 estados federados, cada um com elevado grau de
autonomia e constituigdes proprias. A capital politica € Berlim, mas cidades como Hamburgo,
Munique, Colonia, Frankfurt, Estugarda, Diisseldorf, Leipzig, Dortmund e Essen sdo também
relevantes pela sua importancia econémica e tecnoldgica. Esta estrutura federal podera implicar
abordagens diferenciadas consoante a regido, sendo recomendavel uma estratégia de entrada
que considere possiveis ajustamentos locais.

Em margo de 2025, o governo alemao sofreu uma mudanca significativa. Os partidos de centro-
direita (CDU) e de direita (AfD), que defendem uma revitalizacdo econémica e politica da
Alemanha, obtiveram a maioria dos votos nas elei¢des federais. Esta nova configuracdo podera
impactar politicas de investimento estrangeiro e digitalizagdo, exigindo atenc¢do redobrada
sobre desenvolvimentos futuros.

Portugal e Alemanha mantém uma relacao bilateral solida, sendo este um dos principais
parceiros comerciais de Portugal. Por isso, a AICEP recomenda uma abordagem estratégica,
estruturada e persistente no acesso ao mercado alemao.

Fatores Econdémicos

A Alemanha ¢ a maior economia da Europa e a terceira maior a nivel global, com um PIB de

4.460 mil milhdes de dolares, o que corresponde a cerca de 24,2% do PIB total da Unido
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Europeia e o PIB per capita situa-se nos 43.400 €, posicionando o pais no 7.° lugar da UE e
acima da média europeia. A estrutura econdmica baseia-se maioritariamente no setor dos
servicos (70,3%), com a industria a representar 29,1% da atividade econdémica (EIU).

Apesar da sua dimensao e influéncia, a economia alema registou uma contra¢ao de —0,1% em
2024, com uma recuperagdo timida prevista para 2025 (+0,7%) (Eurostat). A infla¢do estd em
queda, com previsdes de descida de 2,4% em 2024 para 1,9% até 2026. Esta tendéncia podera
impulsionar o poder de compra, fomentar o consumo interno e acelerar o crescimento do e-
commerce. Apesar do abrandamento econdmico, a Alemanha mantém a classificacao de risco
mais baixa do mundo, com rating AAA atribuido pelas principais agéncias internacionais
(Moody’s, Fitch, Standard & Poor’s).

Para empresas portuguesas do setor de acquiring, a Alemanha oferece condigdes de entrada
solidas: ocupa o 22.° lugar no ranking mundial de facilidade de fazer negécios (World Bank) e
o 15.° em transparéncia nos negocios (Transparency International). A balanga comercial entre
os dois paises ¢ favoravel e estratégica: a Alemanha ¢€ o 3.° destino das exportagdes portuguesas
(10,8%) e o 2.° das importagdes (11,5%), com destaque para matérias-primas, produtos
industriais e bens transformados (INE).

O mercado alemio é também um dos mais atrativos no comércio eletronico. E o 5.° maior
mercado de e-commerce do mundo (Statista), com 93% da populacdo com acesso a internet
(Eurostat) e 77% dos consumidores considerados e-shoppers. O volume de receitas do
comércio eletrénico em 2024 atingiu os 89,7 mil milhdes de euros. O comércio eletronico
apresenta elevado potencial para a entrada dos acquirers portugueses no mercado alemao via
solucdes digitais para e-commerce.

Fatores Sociais

A Alemanha ¢ o pais mais populoso na Europa com 84,4 milhdes de habitantes (Eurostat). O

mercado de consumo alemao ¢ o maior na Europa, dinamizando a economia desse mercado.
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Contudo, a Alemanha esta a seguir a tendéncia europeia do progressivo envelhecimento da
populagdo, com idade média de 44,7 anos, provocando uma escassez de mao de obra em idade
ativa, reduzindo a apeténcia e a capacidade financeira média da populacdo para o consumo no
futuro. Atualmente, devido as politicas de liberalizagdo de mercado de trabalho, sente-se a falta
de mao de obra qualificado, principalmente no setor tecnologico, incluindo os pagamentos.

Em termos de habitos de consumo, ¢ importante destacar a apeténcia dos consumidores
alemaes pelos produtos low-cost, 0 que gera uma pressdo sobre os precos no mass market
(AICEP). As devolugodes, e os processos relacionados de charge-backs sao parte integrante do
e-commerce alemao, pelo que devem ser considerados pelas empresas de pagamentos (EIU).
Os consumidores alemaes com o rendimento superior, habitualmente da faixa etaria acima de
50 anos, continuam a ser bastante racionais nas escolhas, dando preferéncia a produtos com
uma boa relagdo custo-beneficio. Em termos da diversidade encontram-se varias etnias, na
medida em que ¢ um destino favoravel a acolher e integrar imigrantes e refugiados de varias
nacionalidades. Ao longo do tempo, as comunidades de imigrantes tem vindo a apresentar e
influenciar hdbitos de consumo. As categorias mais populares de produtos comercializados no
e-commerce sao: eletronica, moda e mobiliario (Statista). As empresas de acquiring
portuguesas podem comegar a abordagem ao mercado focando-se nos comerciantes que

vendem produtos destas categorias.

Fatores Tecnologicos

O elevado peso da industria no PIB alemdo (26.6%) demonstra que o setor tem grande
influéncia na economia do pais. As maquinas e aparelhos exportados pela Alemanha em 2023
representaram 465 mil milhdes de USD. O grande motor da industria alema é o setor de
automoveis com 338 mil milhdes de USD de exportacdes no ano de 2023. Contudo, este setor
tem estado a retrair-se desde 2021 devido aos elevados precos da energia e a uma redugdo da

procura, o que coloca sérios desafios a economia do pais.
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Em termos de TIC, a Alemanha ¢ um dos principais mercados internacionais, com destaque
para loT, big data, ciberseguranca, data centers ¢ sistemas integrados (AICEP). Conforme
referido pelos especialistas que ouvimos, estes sdo os setores mais relevantes para o futuro da
industria de pagamentos em geral e do acquiring em particular. E um mercado altamente
inovador, com a presenca de muitas empresas e tecnologias inovadoras, que procura atrair essas
empresas para o estabelecimento de parcerias no setor digital (AICEP). A entrada via parcerias
foi uma das abordagens mais promissoras identificadas pelos especialistas entrevistados. Neste
sentido, a Alemanha tem um ecossistema de start-ups muito forte e dindmico (German Startup
Ecosystem 2023), com destaque para as areas das TIC (31.9%) e financeira (4.6%). A Alemanha
foi considerada o 2° melhor pais a nivel mundial para empreendedorismo e criagdo de start-
ups. Os acquirers portugueses ao procurarem entrar no mercado alemao, devem alavancar as
relagdes de negdcio e parceria com as varias start-up que atuam em diferentes regides do pais.
A elevada taxa de conectividade a rede 5G da populagdo alema serd de 99% até final de 2025
(Deutsche Telekom), favorece a penetracdo dos pagamentos digitais, com o destaque para as
wallets.

Fatores Ambientais

Em termos ambientais, a Alemanha ¢ um dos mercados paises europeus que se comprometeu
com o cumprimento das ambiciosas metas ambientais para assegurar a transicdo energética,
reduzindo os gases produzidos em 55% até 2030 (Climate Action Program 2030). Apostando
nas energias amigas de ambiente, em 2020 o pais aprovou o Coal Phase-out Act, propondo-se
por fim a produgdo elétrica em centrais a carvao. Estas politicas ecoldgicas sao importantes, na
medida que a Alemanha ¢ extremamente dependente da energia externa para operar a sua
economia fortemente industrializada. No seu paradigma de independéncia energética serdo

feitos varios investimentos em projetos de energia “verde”, o que podera beneficiar os data
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center das empresas de pagamentos, nomeadamente da SIBS, que estd comprometida com as
normas ESG.

Os consumidores alemaes passaram a exigir mais transparéncia e autenticidade das marcas e
comerciantes, favorecendo produtos de origem certificada. A tendéncia de aumento do
consumo de produtos sustentdveis e uma adesao a um estilo de vida mais saudavel por parte da
populagio alemio (AICEP), refletem uma importante mudanga nos habitos de consumo. E algo
que os acquirers portugueses devem ter em consideragdo ao entrar neste mercado.

Fatores Legais

A Alemanha caracteriza-se por ser um mercado com uma cultura de negécio muito formal, que
privilegia o cumprimento das normas e leis locais. Contudo, o elevado nivel de burocracia e as
baixas taxas de digitalizacdo dos servigos apresentam desafios para as empresas que operam
no mercado, nomeadamente os acquirers (AICEP).

O ambiente fiscal do mercado ¢ transparente, muito alinhado com as praticas nos restantes
mercados europeus, porém apresenta algumas particularidades locais, que devem ser estudadas
individualmente. Para os acquirers internacionais que queiram operar na Alemanha,
suportando as operagdes em outros mercados onde estao presentes, como a Poldnia no caso da
SIBS, ¢ importante considerar os precos de transferéncia (German Startup Ecosystem).

Em termos da legislacdo especifica no setor financeiro e na area de pagamentos, a Alemanha
segue as normas europeias € adaptou o normativo PSD2, que foi transposto para a lei alema
através do Zahlungsdiensteaufsichtsgesetz (BaFin), uma Lei de Supervisao de Servigos de
Pagamento. As empresas de pagamentos, nomeadamente 0s acquirers que queiram operar na
Alemanha irdo necessitar de uma licenca de instituigdo de pagamento ou de moeda eletronica
junto do regulador local BaFin. A obteng¢do de licenciamento permitird assegurar a seguranga

das transacdes e proteger os consumidores (Bundesbank).
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Em termos de guarda, tratamento e utilizacdo de dados pessoais de clientes, fator diferenciador
nos pagamentos digitais como as payment gateways, a Alemanha cumpre na integra o
Regulamento de Protecdo de Dados (RGPD). Para seguir as normas bancarias e de compliance
financeiro do mercado alemao, os acquirers deverdo aderir as normas de prevengao de lavagem
de dinheiro (AML) e de combate ao financiamento de terrorismo (CFT). Para isso, os acquirers
deverao adaptar as politicas de Know Your Client (KYC). Apds as praticas fraudulentas, que se
tornaram publicas e levaram a faléncia a empresa de pagamentos Wirecard em 2020 (Financial
Times), os reguladores alemaes estdo ainda mais atentos e rigorosos ao cumprimento dos
normativos locais pelas empresas de pagamentos e os todos os players financeiros. Os
acquirers portugueses que consideram operar na Alemanha devem informar-se junto das fontes

oficiais e aplicar rigorosamente todas as normas e regulamentos locais.
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&.15Anexo 15 — SIBS — Analise do mercado de pagamentos aleméao

O mercado de pagamentos alemao tem sido muito dindmico nos ultimos anos e caracteriza-se
pelos habitos de consumo e particularidades relevantes para serem considerados pelos
acquirers portugueses ao abordarem esse mercado. O dinheiro fisico ainda tem uma enorme
importancia, com metade das compras em 2023 em termos de volume a serem realizadas em
dinheiro (Bundesbank), contudo a sua utilizacao tem estado gradualmente a decrescer dos 51%
em 2021 para 53% em 2023. Em termos do valor, os cartdes foram o meio de pagamento
predominante na Alemanha, com 61,8% das compras nas lojas fisicas a serem pagos com
cartdes em termos do valor, contra 35,5% em dinheiro (EHI). Por sua vez, os pagamentos
moveis t€m estado a crescer e representaram apenas 6% no volume total de pagamentos. A
preferéncia histérica dos consumidores alemaes para pagarem com dinheiro nos comerciantes
fisicos ainda ¢ forte, mas tem vindo a reverter-se mesmo para as compras com montantes mais
baixos, de acordo com o Bundesbank. Esta tendéncia de crescimento dos pagamentos
eletronicos trard otimismo para os novos entrantes no negocio de acquiring na Alemanha.
Focando-se nos cartdes bancarios, durante 2024 foram registados 12,8 mil milhdes de
transagdes pagas com cartdo, no valor total de 574,6 mil milhdes de euros, onde os cartdes
domésticos representaram 77,6% desse (Globaldata). Os cartdes de débito predominaram no
mercado alemao em 2023 com 150 milhdes de cartdes em circulagdo contra apenas 6,8 milhdes
de cartdes de crédito (Globaldata). Os principais bancos emissores de cartdes foram os bancos
de origem alema como o DSGYV, o Deutsche Bank, o Commerzbank ¢ o BVR. No entanto, ¢
importante destacar a presen¢a no mercado do banco Santander com 2,1 milhdes de cartdes, o
acionista e cliente do Grupo SIBS. Uma parceria com este banco deveria ser considerada para
uma entrada facilitada no mercado alemao.

Em termos dos esquemas de pagamento, as marcas internacionais estdo bem consolidadas na

Alemanha, com 26,7 milhdes de cartoes MASTERCARD e 38,3 milhdes de cartdes VISA, com
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os cartdoes AMEX e DINERS CLUB a representarem uma percentagem residual do mercado
(Globaldata). O esquema de pagamento local GIROCARD ocupa uma posicao de lideranga,
com 118,5 milhdes de cartdes emitidos, frequentemente em modelo co-branded com os
esquemas internacionais, tendo registado 9,2 mil milhdes de transagdes em 2024 (87%
contactes). GIROCARD ¢ o meio de pagamento local mais popular nas compras presenciais
nos terminais TPA fisicos e digitais. Os acquirers portugueses que consideram uma
internacionalizar para Alemanha devem investir na aceitacdo deste meio de pagamento local.
Jano e-commerce, a GIROCARD nao se conseguiu posicionar da mesma forma, representando
<1% do valor total de pagamentos online. Apés uma fusdo da Giropay com Paydirect e
posteriormente com a Kwitt, para combaterem juntos a lideranca do Paypal no comércio
eletrénico, em 2024 os bancos alemaes decidiram encerraram as operacdes da Paydirect e da
Giropay (Fintechfutures). O seu lugar ¢ suposto ser ocupado pelas wallets account-to-account
da iniciativa European Payment Initiative (EPI), como ¢ o caso da Wero. O mix dos meios de
pagamento mais populares no e-commerce na Alemanha tem sido dividido entre a Paypal
(27,7%), invoice payments com 26,7% (pagamento contra a fatura apos rece¢do dos bens),
SEPA direct debit (16,7%), cartdes bancarios (11,4%), e pagamentos em prestagdes / BNPL
(3,9%) de acordo com o estudo da EHI. Esta distribuicio demonstra a preferéncia dos e-
shoppers alemaes pelos meios de pagamentos que oferecem seguranca para o consumidor. Para
um acquirer portugués servir com sucesso o mercado de e-commerce alemao, sera crucial
garantir a aceitacdo dos meios de pagamento mais populares listados acima nas suas payment
gateways. Um sistema robusto de antifraude e as ferramentas de compliance por parte de um
acquirer permitirdo uma vantagem competitiva, principalmente ap6os o colapso da Wirecard em
2020 ter alertado os reguladores alemaes. A regulagdo do mercado via supervisdo,
licenciamento e facilitacao esta dentro do ambito de atuagdo do Banco Central de Alemanha

(Bundesbank) e da BaFin, as institui¢des publicas que adotaram com confianca as regras da
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Unido Europeia. No que toca a infraestrutura fisica de pagamentos, o numero de terminais TPA
tem estado continuamente a crescer ao longo dos tltimos 10 anos, tendo atingido 1,47 milhdes
de terminais em 2024, enquanto as caixas ATM atingiram 74 mil terminais (Globaldata). De
acordo com Verband Deutscher Treasurer, em 2023 80% dos comerciantes fisicos ja aceitavam
os cartdes e os meios de pagamento eletronicos nas suas lojas. Durante a pandemia de COVID
popularizou-se a aceitacdo dos cartdes contactless, com 153 milhdes de cartdes com esta
tecnologia (Statista), e dos pagamentos das wallets como a Apple Pay e a Google Pay. Esta
tendéncia tem estado a continuar ap6s a pandemia, tornando a tecnologia de aceitacdo de
pagamentos moveis e cartdes com NFC um “must have” nos terminais fisicos. Tal como foi
apontado pelos especialistas entrevistados, uma experiéncia fluida omnicanal por parte dos
clientes e comerciantes também se tornou um fator distintivo na Alemanha, obrigando os
acquirers a integrar os seus canais e sistemas.

Nos tltimos anos, tem-se verificado uma consolidagao do mercado de acquiring alemao, com
reducdo da fragmentagdo e do dominio da banca, pelos grandes players internacionais. Existe
escassez da informagao sobre a quota individual de mercado dos principais acquirers Alemaes,
sendo os lideres conhecidos a Wordline/Payone, Nexi/Concardis, Network Operators (VR
Payment e Deutsche Kreditwirtsschaft), Fiserv (TeleCash) / Deutsche Bank e Global
Payments/Commerzbank. No caso do e-commerce, também se tém destacado os acquirers
internacionais como a Adyen e a Stripe, € os players como a PayPal, com 32 milhdes de
utilizadores na Alemanha e a Klarna.

Os setores alemaes que geram maior numeros € valor transacional com cartdo tém sido a
alimentacdo e bebidas, a saude e beleza, os combustiveis, o alojamento, o vestuario e calcado
(Globaldata). A evolu¢do do mercado de pagamentos alemdo também ¢é comprovada pela
diminui¢ao do valor médio compra, situando-se nos 45 € em 2024, e pelo crescimento continuo

da receita média por cartdo (3,1 mil €) e pelo nimero de transagdes processadas (12,7 mil
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milhdes de transacdes), de acordo com a (Global Data 2025). O setor de pagamentos da
Alemanha em ¢ caracterizado pela aceleragao da ado¢ao de pagamentos eletronicos € por um
cenario competitivo em evolugdo, oferecendo dimensdo e oportunidades para os acquirers

portugueses que queiram entrar nesse mercado.
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