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Caracteristicas de Mercados de Pagamento Competitivos

GRANDE MERCADO DE MEIOS
ELETRONICOS DE PAGAMENTO

MERCADO EM FORTE

< 4‘ AMPLAS OPCOES DE

/ PROVEDORES DE SERVICOS

MELHORIAS DA PROPOSTA

D DE VALOR PARA

ESTABELECIMENTOS
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Caracteristicas de Mercados de Pagamento Competitivos

Grande Mercado de Meios Eletronicos de Pagamento

4 Mercados Competitivos 4 Situacao do Brasil
Grandes bases de cartdes e - 400 M de cartoes de debito / crédito /
estabelecimentos comerciais pré-pagos / private label / beneficios
NGmero expressivo de -1 milhao de estabelecimentos / mais
emissores e adquirentes de 3 bilhGes de transacdes em 2005

multi-bandeira 30+ emissores multi-bandeira / 20+

, adquirentes de varias bandeiras
Grande numero de

transacoes (> 1 bilhao) - 1° adquirente multi-bandeira




Caracteristicas de Mercados de Pagamento Competitivos

Mercado em Forte Expansao

4 Mercados Competitivos 4 Situacao do Brasil

Economia solida & mercado c/ - Perspectiva de “investment grade”

crescimento de dois digitos _
Crescimento de mercado > 25% / ano

Mercado ativo em fusoes,

. : JVs e parcerias Banco-Varejo /
aquisicoes e parcerias

grandes aquisicoes e fusdes

Novos meios de pagamento Pré-pagos / internet / 80M de celulares

Melhorias tecnologicas - Escala / foco em reducao de custos

[ 5]




Caracteristicas de Mercados de Pagamento Competitivos

Amplas Opcoes de Provedores de Servicos

4 Mercados Competitivos 4 Situacao do Brasil
Mltiplas processadoras p/ - Diversas processadoras p/ emissores
emissores e adquirentes e opcoes restritas p/ adquirentes
Ampla escolha de provedores
de redes de captura - Opcoes limitadas de redes / barreira

Muitos fabricantes de POS e de entrada / investimentos elevados

nvolvedor ftwar & '
desenvolvedores de software Grande n° de opcdes & fabricantes

Compartilhamento de ATMs
e terminais POS / PDV - Questao estratégica / perda de receita
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Caracteristicas de Mercados de Pagamento Competitivos

Melhorias da Proposta de Valor a Estabelecimentos

4 Mercados Competitivos 4 Situacao do Brasil
Ampla oferta de produtos & - Restrita a produtos de credito e debito
estrutura diversificada de precos / funcionalidade de sistemas limitada

Integracao no ponto-de-venda Limitacdes de hardware & software

Ferramentas modernas para o
gerenciamento de risco - Ferramentas / know-how limitado p/

multi-adquirentes / multi-marcas
Servicos de processamento

multi-adquirente / multi-bandeira - Nao disponivel no Brasil

[ 7]




Desafios do Mercado Brasileiro de Pagamentos
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Desafios do Mercado Brasileiro de Pagamentos

40s concorrentes enfrentam varios desafios para continuar
crescendo a taxas de 25% / ano com resultados consistentes:

- Desafios para Emissores de Cartoes

4 Segmentos A & B da populacéo estao saturados com 3 cartdes por portador
4 Empregos temporarios / informais nos segmentos nao-bancarizados

4 Conhecimento & ferramentas de risco limitadas para os “nao-bancarizados”
4 Conquista de clientes via aquisicoes e parcerias tornando-se muito cara

4 Portadores com mais opcOes para reducéao de anuidades, tarifas e juros
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Desafios do Mercado Brasileiro de Pagamentos

40s concorrentes enfrentam varios desafios para continuar
crescendo a taxas de 25% / ano com resultados consistentes:

- Desafios para Adquirentes de Estabelecimentos

4 Penetracao do mercado tradicional de lojistas perto da saturacao

4 Expansao geografica depende de infraestrutura adequada a custos efetivos
4 Lucratividade incremental de novos lojistas atingindo o ponto de break-even
4 Pressao dos lojistas por taxas mais baixas para aceitacéo de cartdes

4 Press0Oes para otimizagao e compartilhamento de infraestrutura
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Desafios do Mercado Brasileiro de Pagamentos

40s concorrentes enfrentam varios desafios para continuar
crescendo a taxas de 25% / ano com resultados consistentes:

- Desafios Tecnoldgicos e de Infraestrutura

4 O ambiente atual demandara investimentos substanciais e substituicdo de
equipamentos p/ suportar a integracao multi-produtos no ponto-de-venda

4 Disponibilidade limitada de solugcdes de processamento para adquirentes
4 Solucdes disponiveis nao contemplam adquirentes multi-bandeira

4 Tecnologia importada € cara e demanda capital / investimentos substanciais
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O Futuro Através de Parcerias
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O Futuro Através de Parcerias

aConcorrentes que créem que o mercado de pagamentos se
tornara muito mais competitivo no medio prazo podem adotar
distintas estratégias para competir em segmentos especificos:

- Sair / vender participacao atual em segmentos ¢/ muita concorréncia
- N&o entrar em segmentos-alvo onde a concorréncia € muito intensa

- Através de suas proprias competéncias, executar sozinho as funcbes e
atividades necessarias para se ter sucesso em tais segmentos

- Formar parcerias ¢/ outros concorrentes para alavancar competéncias
Individuais e minimizar aportes de capital e investimentos
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O Futuro Através de Parcerias

aDiferentes modelos de parceria podem ser criados em funcao
de necessidades de mercado e competéncias individuais:

- Parcerias para Emissores de Cartoes

4 Joint-Ventures Bancos-Varejo

4 Distribuicao

4 Financiamento a Clientes

4 Licenciamento




O Futuro Através de Parcerias

aDiferentes modelos de parceria podem ser criados em funcao
de necessidades de mercado e competéncias individuais:

- Parcerias de Tecnologia

4 JVs de Processamento p/ Emissores

4 Terceirizacao de Infraestrutura

4 Compartilhamento de terminais POS

24 Compartilhamento de Caixas Eletronicos
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O Futuro Através de Parcerias

aDiferentes modelos de parceria podem ser criados em funcao
de necessidades de mercado e competéncias individuais:

- Parcerias para Adquirentes

24 JVs de Afiliacdo & Processamento: Brasil / EUA / Canada / Italia / Reino Unido

- Uma ou mais JVs formadas p/ prover servi¢os de afiliacdo e processamento
- Os parceiros compartilham responsabilidades e resultados
- O Banco prové servicos bancarios para a JV e para os estabelecimentos

- O parceiro tecnologico prové plataformas & processamento para a JV
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O Futuro Atraves de Parcerias
aDiferentes modelos de parceria podem ser criados em funcao
de necessidades de mercado e competéncias individuais:

- Parcerias para Adquirentes (cont.)

4 Compartilhamento de Receitas (RSAs): EUA / Australia / Mexico / R. Unido

- Parceiro ndo-banco tem 100% da empresa adquirente e prové tecnologia e
know-how adquirente / banco retém contratos & relacionamento c/ lojistas

- Banco prové nome, marca, rede e indicacdes de lojistas / remuneracao
através de compartilhamento de receitas e pagamento de royalties

- Banco concentra esforgcos & investimentos na venda de produtos tradicionais
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O Futuro Atraves de Parcerias
aDiferentes modelos de parceria podem ser criados em funcao
de necessidades de mercado e competéncias individuais:

- Parcerias para Adquirentes (cont.)

4 Processamento para Adquirentes: EUA / Europa / Asia / América Latina

- Banco controla 100% da empresa adquirente
- Processamento terceirizado para provedores de tecnologia
- Servigos incluem processamento do front-end, back-end e retaguarda

- Adquirentes multinacionais / solucées globais tornando-se uma tendéncia
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O Futuro Através de Parcerias

aDiferentes modelos de parceria podem ser criados em funcao
de necessidades de mercado e competéncias individuais:

- Parcerias para Adquirentes (cont.)

4 Parcerias sdo o0 modelo de atuacao predominante na maioria dos principais
mercados e tém grande participacao no volume de negocios:

- Brasil: >90% (JVs & servicos de processamento)

- EUA, Canada & México: > 70% (JVs, RSAs & servigos de processamento)

- Reino Unido: > 40% (JVs, RSAs & servigos de processamento)

- India & China: tendéncia de adocao de modelos similares ¢/ algumas variacdes
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ContribuicOes & Beneficios das Parcerias
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ContribuicOes & Beneficios das Parcerias

ACada parceiro da importantes contribuicoes a parceria:

- Bancos

4 Aportes de capital compativeis com a configuracédo da parceria
4 Gerenciamento compartilhado através de conselhos e/ou comités
4 Servigos bancarios a parceria / funding / afiliacao as bandeiras
4 Nome, marca, rede de agéncias e relacionamentos comerciais

4 Tecnologia e infraestrutura / recursos humanos & talentos

[ 21]




ContribuicOes & Beneficios das Parcerias

ACada parceiro da importantes contribuicoes a parceria:

- Provedores de Tecnologia / Processadores

4 Competéncia em toda a cadeia de valor do mercado de pagamentos

4 Estado-da-arte em produtos e tecnologia de processamento

4 Habilidade e know-how p/ integrar e gerenciar tecnologia no ponto-de-venda
4 Capacidade de investir & expandir negocios / entrar em novos mercados

4 Habilidade de crescer lucrativamente em mercados altamente competitivos

4 Experiéncia global ampla / relacionamentos comerciais multinacionais
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ContribuicOes & Beneficios das Parcerias

ACrescimento Acelerado de Receltas

- A estrutura de parcerias entre emissores, adquirentes e processadores
alavancara o crescimento de mercado acima dos niveis atuais

4 Novos produtos e servigos integrados verticalmente estabilizam margens e
reduzem cancelamento de portadores e lojistas em mercados competitivos

4 Uma configuracao de parcerias introduz novas formas de precificacédo &
estrutura de taxas / traz capacidade de alavancar e acompanhar receitas

4 As parcerias provéem novos mecanismos para expansao geografica nos
mercados atuais e entrada em novos mercados

4 Base de custos mais baixa alavanca a habilidade da parceria de competir
lucrativamente
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ContribuicOes & Beneficios das Parcerias

4Reducao de Despesas

- A estrutura de parcerias proporcionara uma base menor de custos
4 Alavancagem das forcas de cada parceiro / consolidacéo de operacoes
4 Precos altamente competitivos devido a economias de escala

4 Utilizacao de processos com alto nivel de automacao para reduzir
crescimento de despesas com recursos humanos

4 Alavancagem do conceito “fabrica” para reduzir o crescimento de despesas
ano-a-ano e para prover custos de processamento previsiveis para o futuro

4 Reducao de investimentos de capital em desenvolvimento & manutencao
de sistemas e aquisicao de equipamentos
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Muito obrigado!!!
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