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Tribanco / Grupo Martins — Unica Adquiréncia
A/C: Mario Attié

Assunto: Relatdrio Final — Avaliacao do modelo operacional de adquiréncia e
recomendacao de cenario

Caro Mario.

Encaminhamos o relatdrio final do trabalho de avaliacdo do modelo operacional de
adquiréncia (Unica) e recomendacdo de cendrio para orientar a decis3o da Diretoria
Executiva e do Conselho. O objetivo do trabalho foi comparar alternativas de
operacdo, sob uma dtica técnica e estratégica, e recomendar o caminho que melhor
equilibre eficiéncia econdmica, controle estratégico, risco operacional/regulatério e
sustentabilidade de longo prazo.

Como este relatorio esta organizado

O Sumario Executivo consolida diagndstico, principais achados, recomendacdo e
roadmap.

A Fase | apresenta o diagndstico da operacdo atual, incluindo nimeros, quadros e
conclusdes por tema (base de clientes, economia, eficiéncia e crescimento).

A Fase Il compara os cenarios propostos sob critérios técnicos e estratégicos,
explicitando trade-offs.

A Fase lll apresenta recomendacgdes e um roadmap de implementacao, incluindo
diretrizes para negociacdo e execuc¢do. Ao final, hd apéndices com melhorias ja
iniciadas e oportunidades adicionais identificadas durante o trabalho.

Permanecemos a disposicdo para apresentar as conclusoes, detalhar o racional da
recomendacdo e apoiar os proximos passos de decisdo e execucao.

Atenciosamente,
Edson Santos & Henrique Capdeville

Colink Business Consulting

Avenida Malota, 110 —Jundiai - SP CEP 13.211-543 -Telefone 11-98133-0131
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1. Sumario Executivo
1.1. Contexto e Objetivo do Trabalho

Este trabalho teve como objetivo avaliar o modelo operacional da adquiréncia do Grupo
Martins (Unica), em conjunto com o Tribanco, e recomendar o modelo mais adequado a
estratégia de longo prazo do Grupo, considerando eficiéncia econémica, controle
estratégico, risco regulatdrio e sustentabilidade financeira.

O escopo foi conduzido em trés fases:

e Diagndstico da operagado atual;
e Avaliacdo comparativa dos cenarios operacionais;
e Recomendacgbes e roadmap de implantagao.

1.2. Diagnéstico da Operagao Atual

No patamar atual, a operagdo apresenta receita anual aproximada de RS 36 milhdes, custos
diretos de cerca de RS 47 milhdes e resultado operacional negativo em torno de RS 11
milhGes ao ano. Em outras palavras: a adquiréncia é estratégica, mas hoje nao se sustenta
economicamente de forma independente.

Ao mesmo tempo, a adquiréncia é um ativo de relacionamento e dados: aumenta a
penetracdo de produtos financeiros, reforga fidelizacao e principalidade, e fortalece a oferta
de antecipacdo de recebiveis a partir do fluxo transacional.

O diagndstico apontou trés frentes prioritarias para reverter o quadro: (i) eficiéncia
estrutural de custos, (ii) expansao disciplinada de receita — especialmente em PME — e (iii)
aprimoramento de controles e reconciliacdo (revenue assurance) para reduzir perdas e
elevar previsibilidade.

1.3. Avaliagdao dos Cendrios Operacionais

Foram analisados trés cendrios:
A) Operacgao propria com outsourcing parcial ou total do processamento;
B) Parceria comercial em modelo white label;
C) Manutenc¢do do modelo atual com ajustes incrementais.

A analise comparativa considerou quatro critérios principais: eficiéncia econémica, controle
estratégico do negdcio, exposicdo a riscos regulatérios e sustentabilidade de longo prazo.
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1.4. Conclusao da Avaliagao

Concluiu-se que o Cendrio A — operac¢do prépria com outsourcing parcial ou total do
processamento — oferece o melhor equilibrio entre eficiéncia e preservacao de atributos
estratégicos. Com o outsourcing do processamento e de componentes ndo core, o Tribanco
reduz o peso de custos fixos e de evolucdo tecnoldgica, ganha uma plataforma mais
escaldvel para crescer em PME e direciona o esforco interno de Tl para iniciativas que geram
vantagem competitiva — produto, integracdo com o ecossistema Martins e solugdes de
crédito/recebiveis.

O Cenario B (white label) reduz parte do risco operacional, mas tende a comprimir margem
estruturalmente e reduzir flexibilidade por maior dependéncia de parceiro. O Cenario C
preserva controle, porém mantém risco de ineficiéncia e defasagem tecnoldgica no médio
prazo.

1.5. Racional Estratégico da Recomendagao
A recomendacdo do Cendrio A se sustenta em trés eixos estratégicos complementares:

e Sustentabilidade econ6mica e criagdao de base para crescimento.

V' A migracdo para plataforma de maior escala aproxima a estrutura de custos
aos padrdes de mercado, assegura maior oferta de solugdes, estabiliza o
resultado e cria base para crescer em PME com diluicdo de custos, evitando
investimentos tecnolégicos préprios recorrentes.

e Controle estratégico e integracdo com o ecossistema Martins.

V' Aadquiréncia é um ponto de contato de alta recorréncia com o cliente e um
vetor relevante de dados e experiéncia. O Cendrio A preserva a licenga de
adquirente e mantém governanga sobre processos criticos — captura,
gestdo de recebiveis e liquidacgdo — relevantes para antecipacdo e
integracdo com o ecossistema Martins.

e Gestao de riscos e opcionalidade frente a mudangas regulatérias.

v Com o aumento de exigéncias regulatdrias e a possibilidade de mudancas
que afetem a economia e a operag¢do da adquiréncia — como regras de
repasse ao lojista, exigéncias de reservas/garantias e requisitos para manter
a licenca e a operacdao — uma plataforma robusta reduz risco tecnolégico e
aumenta a capacidade de adaptacdo, preservando flexibilidade para ajustes
futuros.
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1.6. Roadmap de Implementacao
A implementac¢do do modelo recomendado deverd ocorrer em frentes coordenadas:

e Estabilizagdo financeira imediata com foco em eficiéncia e equilibrio na geracdo de
resultados;

e Negociagcdo estruturada com fornecedores de processamento e servigos
complementares;

e Tomada de decisdo efetiva sobre o modelo da operacdao com base nos niumeros
obtidos nas negociagdes;

e Plano de migracdo tecnoldgica com marcos claros, pilotos e mitigacdo de risco
operacional;

® Plano de go-to-market para expansdo no segmento de PME, com ajustes de
distribuicdo, credenciamento e automacao para reduzir esforco manual, logistica e
atendimento, garantindo crescimento com qualidade e rentabilidade por cliente.

Conclusao Final

A adquiréncia é estratégica para o ecossistema Martins — ela aumenta recorréncia, gera
dados, fortalece relacionamento e amplia a capacidade de ofertar crédito e antecipacdo. O
problema é que, no formato atual, a operacdo perde dinheiro e ndo se sustenta
economicamente de forma independente. Por isso, o Grupo precisa de um
reposicionamento estrutural que ataque simultaneamente custo, escala e risco.

Recomendamos o Cendrio A: manter o modelo de adquiréncia préprio, terceirizando o
processamento e componentes ndo core para uma plataforma robusta. Essa escolha oferece
o melhor equilibrio entre eficiéncia econémica, controle estratégico e redugao de riscos, ao
mesmo tempo em que libera o time interno para focar no que diferencia o negécio no
ecossistema Martins.

Por fim, a recomendagdo ndo se completa sem crescimento. A melhora de eficiéncia cria
base, mas a virada do resultado depende de aumentar receita com disciplina comercial: um
plano de go-to-market para penetrar o segmento PME na base Martins, com distribuicao,
credenciamento e automacdo para reduzir custo de servir e garantir margens sustentaveis.
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2. Fase | - Diagndstico da operagao atual e conclusées
2.1. Base de clientes, segmentacao e penetra¢ao de servigos financeiros

Nesta fase, consolidamos o entendimento do modelo atual, sua economia e suas limitac¢oes,
e organizamos as evidéncias que sustentam as recomendacgdes do relatdrio. O diagndstico
mostra que a adquiréncia é um ativo estratégico para o ecossistema Martins, mas que o
modelo atual ndo se sustenta no patamar vigente sem uma combinacdo de eficiéncia
estrutural, reforco de controles e crescimento disciplinado, especialmente no segmento
PME.

Entendimento da base de clientes

O Grupo Martins possui 251.788 clientes com pelo menos uma transa¢do no ano,
distribuidos conforme a segmentacdo utilizada internamente. Pelo menos 130.000 desses
clientes apresentam forte recorréncia de compra no ecossistema e elevado potencial para
a oferta de servicos financeiros. Nos demais 111.801 clientes, ndo ha informagdes
financeiras suficientes para uma segmentacao adequada, o que limita a leitura de potencial
e a definicdo de estratégia de penetracao.

MEI MICRO P M-GG
15% 17% 10% 14%

Pefil dos clientes
MEI >7k >40k >120k >250k S/Info Total
37.83 8221 35504 23662 34.764| 111.801] 251.788
15,0% 33%  14,1% 94%  13,8%| 44,4%|  100%

Fonte: Planilha Segmentagéo de Clientes

A penetracdo atual de servicos financeiros esta fortemente concentrada nos clientes M a
GG (acima de RS 250 mil/ano), atingindo cerca de 24,4%, o que confirma o sucesso do foco
histérico de atuacdo do Grupo. Também se verifica penetracdo significativa da adquiréncia
na base de clientes do Tribanco, em torno de 25%, indicando boa aderéncia entre a
contratacdo combinada de Banco e adquiréncia e a légica de relacionamento integrado.
Ainda assim, a penetracdo total de servicos financeiros na base Martins permanece baixa,
indicando potencial relevante de expansdao em todos os segmentos, sobretudo quando a
adquiréncia é usada como alavanca de fideliza¢cdo e conquista de principalidade.

MEI MICRO P M-GG
15% 17% 10% 14%

>120k >250k S/Info Total
Clientes Martins 37.836 8.221 35.504 23.662 34.764| 111.801 251.788

25,6%
de penetracio
na base
TRIBANCO

Martins + Tribanco 168 182 1.107 1.279 5.477, 1.788 10.001
Martins + Unica + Tribanco 25 34 87 128 3.006 161 3.441

Total Servigos Financeiros 193 216 1.194 1.407 8.483 1.949 13.442
Pentragdo na base de clientes 24,4%

Fonte: Planilha Segmentagdo de Clientes

Avenida Malota, 110 —Jundiai - SP CEP 13.211-543 -Telefone 11-98133-0131



wolink

business consulting

Neste contexto, a Adquiréncia se mostra uma excelente alavanca de fidelizagdo e conquista
da principalidade do cliente, aumentando significativamente a penetracdo dos demais
produtos do Banco, quando se compara a performance de clientes com o produto frente
aqueles que ndo o contrataram, conforme descrito no quadro:

Penetrag¢do dos principais Produtos no Tribanco
Unica + Tribanco S6 Tribanco Variagdo

DEPOSITOS 82% 40% 104%
SEGUROS 44% 23% 90%
CARTAO MARTINS 23% 30%

TRICARD EMISSOR 66% 14% 372%
PIX 70% 11% 516%
PAGAMENTOS 52% 11% 390%
CONTA GARANTIDA 21% 5% 311%
EMPRESTIMO 17% 4% 346%
ANTECIPACAO - ART 14% 2% 566%
CAPTACAO 12% 3% 341%
TUDO FACIL 12% 5% 140%

Conclusdo desta secdo: existe base e recorréncia suficientes para sustentar uma estratégia
de expansdo, mas € necessario aprimorar a segmentagdo e estruturar um go-to-market
especifico para PME, sob pena de crescer com baixa eficiéncia comercial e alto custo de

servir.

2.2 Analise financeira da operagao atual
Andlise das Receitas

A operac3do gerou receita anual da ordem de RS 36 milhdes, com tendéncia de queda ao
longo de 2025. Essa receita reflete, em grande parte, a concentragao no segmento acima de
RS 250 mil/ano, onde hd maior competicdo e pressdo por preco. O ponto central é que, no
patamar atual, a receita ndo cobre os custos diretos da operacao.

Receita Liquida 2025 Média Mensal Valor Anual Participacao
NET RAV 1.157.480 13.889.757 38,4%
Equipamento 698.736 8.384.838 23,2%
NET MDR 324.445 3.893.337 10,8%
PIX (incluindo os 50% do Banco) 835.008 10.020.096 27,7%
Total 3.015.669 36.188.028
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Andlise da estrutura de custos diretos

Com base nos volumes processados e nos precos identificados para cada servico, foi
construida uma Fatura de Servigos, permitindo visualizar e quantificar os custos diretos do
modelo atual. Os custos diretos da operagao em 2025 foram estimados em
aproximadamente RS 47,2 milhdes. Como consequéncia, a margem operacional do
negdcio se apresenta negativa, e o volume de receita obtido no segmento atual ndo é
suficiente para cobrir a estrutura de custos diretos.

Fatura - Modelo atual de operacéao

. Custo q
Servigo e Quantidades Fatura Atual
Processsamento core 1.745.934,86
Modulos complementares 86.910,83 1 86.910,83
Solugdes de captura 30.474,50
Custo de processamento 0,084 22.196.905 1.863.320,19
Custo em percentual do faturamento 0,123%
. Custo . Valor estimado
CIRED unitario Qremiis (Referéncia)
Custo de Operagées 536.164,02
Custo de outros servigos (PIX) 729.043,10
Custo de Operagdes e outros servigos 1.265.207,12
Custo Total Processamento e Operagdes 0,141 3.128.527,31
Custo em percentual do faturamento 0,206%
. Custo . Valor estimado
SIRED unitario QrEmiks (Referéncia)
Servigos de terminais e logistica
Custo servigos em terminais 9,614 392.832,59
Aquisigdo de equipamentos 10,16 41511525
Custo Total com terminais 32,06 807.947,84
Custo em percentual do faturamento 0,053%
Custo Total 0,177 3.936.475,15
Custo em percentual do faturamento 0,259%
Valor Anual 47.237.701,81

Com base nestes niUmeros, temos o seguinte resultado de margem operacional:

Assim, O volume de Receitas obtido no segmento atual de atuacdo do Tribanco ndo é
suficiente para cobrir os custos diretos da operacdo de adquiréncia, sendo importante a
busca por iniciativas que gerem ganhos de eficiéncia e/ou promovam expansdo das receitas
de forma a equilibrar a unidade de negdcio.

Margem operacional atual

Valor (RS) Valor(R$)  Custo/Receita
Receita atual 36.188.028 Custoatual - 47.237.702 130,5%
Resultado final - 11.049.674

Conclusdo desta se¢do: o problema econémico é estrutural e ndo se resolve apenas com
“pequenos ajustes”. E necessario atacar custo de processamento e camadas operacionais,
reforgar controles e criar uma agenda de crescimento que dilua custos.
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2.3 Oportunidades de Melhoria do resultado operacional
Oportunidades de melhoria da eficiéncia Operacional em redugao de custos

Na andlise dos custos de processamento e operacdes, identificamos algumas oportunidades
com potencial de redu¢do em torno de 23%, conforme abaixo:

e Eliminacdo dos processos internos que hoje complementam o servico de
processamento contratado junto a Fornecedor externo, através da escolha de um
novo Fornecedor que atenda todos os requisitos de negdcio;

e Adequacdo dos servicos operacionais ao padrao de custos do mercado, revendo
pontos de contato com o cliente, alternativas de automacao e a adequada alocagao
destes custos dentro das unidades de negdécio do Grupo;

e Revisdo do modelo de compartilhamento de receitas entre a Unica e o Tribanco no
produto PIX, para que o valor cobrado pelo Banco reflita

Ja nos custos relacionados a gestdao de terminais, identificamos algumas oportunidades com
potencial de redu¢ao em torno de 9,6%, conforme abaixo:

e Revisdo dos contratos de fornecimento de chip e gestdo de bobinas;

e Revisdo da base de equipamentos em armazenamento, que se apresenta com um
volume acima daquele esperado pela necessidade de movimentacdo de
equipamentos de uma operagdo do porte da Unica, sendo que muitos deles foram
diagnosticados como “BAD”, com menor probabilidade de posterior ativagao;

Um quadro comparativo completo pode ser visualizado abaixo:

Fatura - Modelo atual de operagédo Fatura - Referéncia Mercado
Servigo Custo Quantidades Fatura Atual Custo Quanti Fatura
unitario unitario
Processsamento core 1.745.934,86 - - 1.272.307,96
Processadora externa 0,04653 23.132.872 1.076.372,53 0,05500 23.132.872 1.272.307,96
Processos internos 485.848,09 1 485.848,09 - - -
Shared services (infra, risco) 183.714,24 1 183.714,24
Médulos complementares 86.910,83 1 86.910,83 100.000,00 1 100.000,00
Solugées de captura 30.474,50 26.991,70
Solugéo POS (MDM) 3,50 8.707 30.474,50 3,100 8.707 26.991,70
Gestao de estoque o - - - - -
Solugéo TEF
Solugéo E-Com
Solugéo TOP
Controles - - - - - - Variagéo
Custo de 0,081 22.196.905 1.863.320,19 0,063 22.196.905 1.399.299,66 -24,9%
Custo em percentual do faturamento 0,123% 0,092%
" Custo o Valor estimado Custo N Valor estimado
Servigo unitério Quantidades (Referéncia) unitério Quantidades (Referéncia)
Operagoes
Atendimento e relacionamento 146.335,52 1 146.335,52 13,00 8.920 115.960,00
Back office 46.789,65 1 46.789,65 8,00 5.560 44.476,29
Suporte comercial/ RAV 177.933,64 1 177.933,64 125.480,00 1 125.480,00
Prevencao a fraude 62.467,17 1 62.467,17 62.467,17 1 62.467,17 Variagao
Ciclo de vida 102.638,04 1 102.638,04 14,95 5.352 80.012,40
Custo de Operagdes 150,27 536.164,02 120,07 428.395,86 -20,1%
Custo em percentual do faturamento 0,035% 0,028%
Outros Servigos
Antecipagao - - - - - -
Pix por transagéo 0,15 4.925.967 729.043,10 0,09 4.925.967 458.114,92 Variagao
Perdas - - - - - -
Custo de outros servigos (PIX) 0,148 729.043,10 0,09 - 458.114,92 -37,2%
Custo em percentual do faturamento 0,048% - 0,030%
Custo Total e0 ) 0,141 3.128.527,31 0,103 = 2.285.810,44 -26,9%
Custo em percentual do faturamento 0,206% - 0,151%
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Custo Quantidades Valor estimado Custo Quantidades Valor estimado

Servi
ervico TGl (Referéncia) unitério (Referéncia)

Servigos de terminais e logistica
~

Chip, conexao IP e monitoramento 6,30 6.490 40.887,00 3,20 6.490 20.768,00
Gestao de bobinas 4,13 10.917 45.085,19 2,50 10.917 27.291,28
Instalagéo 105.899,99 1 105.899,99 95.309,99 1 95.309,99
Manutengéo e desinstalagao 96.563,47 1 96.563,47 91.735,30 1 91.735,30
Armazenamento 0,70 28.237 19.890,43 0,70 5.040 3.550,51
Expedicéao 1,50 4.502 6.743,18 1,50 4.502 6.743,18
Triagem 9,61 1.723 16.556,13 9,61 1.723 16.556,13
Laboratério 171,45 357 61.207,20 145,00 357 51.765,00
Custo servigos em terminais 9,61 392.832,59 7,68 313.719,38
Custo em percentual do faturamento 0,026% 0,021%
Aquisicédo de equipamentos 415.115,25 415.115,25
Aquisi¢ao POS 8,25 14.266 117.694,50 8,25 14.266 117.694,50
Aquisicéo Pinpad 11,18 26.595 297.420,75 11,18 26.595 297.420,75
Componentes periféricos - - - - -
Seguros
Aluguel de equipamentos 10,16 415.115,25 10,16 415.115,25
Custo em percentual do faturamento 0,027% 0,027% Variagéo
Custo Total com inai 32,06 807.947,84 28,92 728.834,63 -9,8%
Custo em percentual do faturamento 0,053% 0,048%
Variagao
Custo Total 0,177 3.936.475,15 0,136 3.014.645,07 -23,4%
Custo em percentual do faturamento 0,259% 0,199%
Valor Anual 47.237.701,81 Valor Anual 36.175.740,83
Diferenca - 11.061.960,98
-23,4%

Vale ressaltar que ndo consideramos nesta analise os gastos com a compra dos
equipamentos, usando apenas os dados atuais de depreciagao, o que, portanto, nao reflete
os investimentos e custos que a Unica teria numa eventual expansdo de clientes e/ou
necessidade de troca dos terminais atualmente em uso.

Com essas acbes de melhoria podemos ter uma evolugao significativa, equilibrando o nivel
de despesas a realidade de receitas da unidade, conforme demonstrado no quadro abaixo:

Valor (RS) Valor(R$)  Custo/Receita
Receita atual 36.188.028 Custo atual - 36.175.741 100,0%
Resultado final 12.287

Conclusdo desta secdo: existe um caminho factivel para reequilibrar a operagao via
eficiéncia, desde que as iniciativas sejam tratadas como agenda estruturada, com
responsaveis, metas e governanga, e ndao como melhorias pontuais desconectadas.

2.4 Expansao de Receita e penetragio em PME

Em termos de expansdo de receita, foi realizado um exercicio com cendrios de penetragao
na base de clientes Martins, com destaque para o potencial de crescimento no segmento
PME. A oportunidade é clara: ampliar a base de clientes da adquiréncia dentro do
ecossistema Martins, reduzindo a dependéncia de um segmento altamente competitivo e
pressionado por preco.

Em termos de expansao das Receitas, fizemos um exercicio com trés cenarios de penetragao
na base de clientes do Martins (excluindo MEI e o0 segmento de R$250k ja muito penetrado)
e aplicamos métricas de faturamento e precos praticados no mercado para construir uma
simulagdo de incremento de clientes e TPV, que resultaram em uma oportunidade de uma
receita adicional em torno de RS30M.

10
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Oportunidade de

- . Conservador Moderado Otimista
geragao de receitas
Penetracgao 6,2%
Base de Clientes
Unica 12.144
Tribanco (85%) 10.323
TPV Anual 4.458.796.743
Receita incremental
Unica 30.511.603
Incremento
Incremento Unica 84,3%

Considerando que esta expansdo implicarda também em custos adicionais a serem
absorvidos pela operacdo de adquiréncia, montamos uma simulacdo de custos de
processamento e operacdes e chegamos no novo cdlculo de margem operacional
apresentado a seguir:

Margem operacional com melhorias de eficiéncia operacional e expansao

Valor (RS) Valor (RS) Custo/Receita
Receita atual 36.188.028 Custoatual - 36.175.741 100,0%
Expans&o para demais segmentos 30.511.603  Custosincrementais com expansdo - 21.023.957 68,9%
Receita Total 66.699.631 Custo total - 57.199.698
Resultado final 9.499.933

Conclusdo desta sec¢do: eficiéncia cria base para estabilizagdo, mas a virada econémica
depende de crescimento disciplinado em PME, que poderd resultar em uma operagdo mais
sustentdvel, capaz de custear também as despesas com a equipe de gestdo do negdcio e
abrir espago para um roadmap de evolugdo e investimentos que possam suportar novos
planos de crescimento no futuro. Sem go-to-market e automacao, o risco é aumentar base
com baixa rentabilidade.

2.5 Anadlise do modelo de precificagao

Na revisdo do modelo de precificagdo identificamos varias oportunidades de melhoria na
apuracao dos custos diretos, conforme demonstrado a seguir:

e Funding — Inclusdo do floating na regra de cdlculo, conforme estudo ja em
andamento no Tribanco, com impacto entre 0,08% e 0,12% sobre o TPV do cliente;

e Fee de Banceira — Revisdo do cdlculo com segregacdo dos custos de crédito e
débito, com impacto entre 0,08% e 0,12% sobre o TPV do cliente;

e TEF Fiserv — Exclusdo do custo nos clientes onde a Adquiréncia e o TEF sdo da
Unica, onde n3o ha cobranca pela Fiserv, com impacto de cerca de 0,04% do TPV

do cliente;
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e TEF comunicagao — Segregacao dos precos de comunicagao via satélite e via wi-fi,
reduzindo o custo para os clientes que se conectam via wi-fi e direcionando o
custo mais alto do satélite para os clientes com esta tecnologia;

e PIX—=Inclusdo do prego total cobrado do cliente no simulador, ainda que
internamente a receita seja dividida entre a Unica e o Banco;

e POS/PINPAD - Revisdo dos custos de equipamento, contemplando indices de
performance de logistica e incidéncia dos eventos, evitando também repasses de
ineficiéncias operacionais para o cliente.

Em amostragem feita com casos recentes de reprecificacdo das condi¢cGes comerciais de
clientes identificamos que em cerca de 20% de casos, que representam 50% do TPV perdido
na ac3o (quase RS 3bi de TPV/ano) a margem ndo estava de fato negativa, o que confirma
uma maior competitividade de condicGes comerciais para expandir a base de clientes no
segmento atual.

Também observamos que a receita liquida absoluta por cliente (NTR) é de RS 876,40,
representando 0,17% sobre o TPV total. Este niUmero estd acima da média verificada no
grupo de adquirentes pesquisados, onde encontramos varia¢do entre RS 680,00 e RS
950,00.

Vale ressaltar que boa parte desse resultado se deve a cobranga do PIX acima da média de
mercado, o que compensa uma penetragao menor verificada do produto antecipacao, talvez
decorrente da maior concentracdo do segmento de alimentacdo na carteira.

Conclusdo desta secdo: melhorar precificagdo ndo é apenas “ajuste de planilha”; é um
elemento de governanga que protege margem, aumenta assertividade comercial e reduz
risco de crescimento deficitario.

2.6 Sintese do diagndstico

O diagnéstico converge para uma conclusdo simples e acionavel. A adquiréncia é estratégica
para o ecossistema Martins e para o Tribanco, mas o modelo atual ndo é economicamente
sustentavel no patamar vigente. A solugdao exige uma combinacdo de trés agendas:
eficiéncia estrutural (com foco em processamento e camadas operacionais), reforco de
controles e reconciliagdo (revenue assurance e apuragao de margens) e um plano de
crescimento disciplinado — com prioridade para penetracio no segmento PME —
sustentado por distribui¢ao, credenciamento e automacao.
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3. Fase Il - Avaliagao estruturada dos cendrios propostos
3.1. Cenarios propostos

Os cendrios a serem analisados neste trabalho sdo aqueles descritos no escopo do projeto

e envolvem:

Cenario A — Outsourcing parcial ou full da operacdo Transferéncia das atividades
ndo core para um parceiro especializado, mantendo o Tribanco como adquirente
perante reguladores e bandeiras.

Cenadrio B — Parceria comercial com adquirente Substituicdo da operacdo
tecnoldgica prépria por um modelo de parceria comercial, com oferta de produto

|II

em formato “white labe

Cenario C — Manutengdo da operagdao no modelo vigente, com identificacdo e
avaliacdo dos ajustes potenciais que ampliem sua eficiéncia, competitividade e
sustentabilidade no médio e longo prazo.

3.2. Conclusées da avaliagdo (sintese)

A analise dos cenarios envolveu primeiramente o potencial de eficiéncia operacional a ser

atingido em cada um dos modelos (incluindo a capacidade de preservacdo das receitas

atuais) e na avaliacdo técnica dos seguintes critérios comparativos:

Controle estratégico do negécio;

Competitividade e flexibilidade comercial no mercado;
Risco frente a mudancgas regulatérias;
Sustentabilidade de longo prazo;

Apds a avaliagdo estruturada dos impactos da escolha de cada modelo em relagdo aos

critérios comparativos selecionados concluimos que o melhor cendrio de modelo operagdo

da Unica é o CENARIO A, que envolvera:

A contratagdo do processamento de adquiréncia junto a um fornecedor com maior
escala e oferta de solucdes;

A possibilidade de terceirizagao dos servicos operacionais e de logistica com outros
fornecedores de mercado que nao o fornecedor do processamento;

Manutencdo das atividades de captura TEF, implantacdo de clientes, suporte a
vendas, atendimento e backoffice dentro do Grupo, gerando sinergia entre as
unidades de negdcio e aproveitando as facilidades de contratacdo e gestdo de
pessoas em sua regido sede.
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Este cendrio se mostrou mais adequado a realidade do Grupo em funcdo principalmente

dos seguintes pontos:

Oferece o maior potencial de eficiéncia operacional em termos de custos diretos.

v E possivel obter custos de processamento mais baixos frente aos demais
modelos, seja pelo ganho continuo de escala, seja pela maior cobertura de
servicos, eliminando-se processos internos de tecnologia;

V' Tem maior potencial de preservacdo das receitas atuais, em especial facilitando
e reduzindo custos para o banco na operagdo de antecipacao de recebiveis.

Viabiliza o acesso a uma plataforma tecnolégica com maior oferta de solugdes e
produtos.

V' A Fiserv hoje processa mais de 5x o volume de transac¢des da Unica, tendo
clientes com diferentes necessidades ja atendidas, diferentes modalidades de
transagOes, gateway de e-commerce e um roadmap de inovagdo envolvendo
mais de 40k horas de desenvolvimento anual sem custo adicional para a Unica.

Oferece maior opcionalidade frente aos desafios regulatérios e modelos de atuagao
dos principais Arranjos de Pagamento do mercado.

v A manutencdo das licencgas junto as principais bandeiras do mercado brasileiro
se constitui num ativo importante, que podera trazer oportunidades futuras
para o Grupo e melhor capacidade de reagdo frente a possiveis transformacgdes
do mercado de meios de pagamento.

Equilibra a relagao com o fornecedor e preserva flexibilidade futura.

V' A Unica tende a ser um cliente relevante (com poder de negociagdo), mas sem
representar uma parcela tdo grande do faturamento da processadora a ponto
de criar dependéncia do fornecedor em relagdo a Unica.

Oferece maior poder de barganha nas negociagées e melhor governanga na gestido da
operagao.

VvV A preservagio das receitas atuais do negdcio de Adquiréncia envolvera
importantes negociagdes que deem ao Grupo condi¢des bastante diferenciadas
em relacdo ao mercado e sdo mais palatdveis para uma processadora do que
para uma Adquirente com participacdo relevante no mercado. Neste caso,
também ndo ha transferéncia/compartilhamento dos riscos do negdcio com
outra entidade, o que sempre exige uma remunerac¢ao adicional para o parceiro.
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3.3. Avaliagao estruturada dos cendrios propostos — Detalhamento
3.3.1. Avaliagdo quanto a eficiéncia operacional
Em termos de Eficiéncia operacional, avaliaremos os cenarios em 3 dimensdes:

e Dinamica de custos;
e Competéncias-chave;
e Cobertura das solugdes;

Dinamica de custos

Comparando os custos diretos do cendrio de Operagao prépria (independente do modelo
com os de uma parceria “white label”, identificamos uma vantagem inicial em termos de
custos de processamento e operagdes, conforme abaixo:

Custos Operagéo prépria na Operagdo prépria com Parceria White label
situagdo atual partial/ full outsourcing com Adquirentes

Processamento 0,12% 0,09% 0,30%
Operagdes 0,04% 0,03% 0,00%
Custo de prc e operagdes 0,16%| 0,12%| 0,30%|
PIX 0,05%) 0,03%| 0,03%|
Terminais 0,05% 0,05% 0,05%
Custo de PIX e terminais 0,11%| 0,08% 0,08%|
Custo total 0,26%| 0,20%| 0,38%|
Comparagdo de custos -24,92% 41,73%

Vale ressaltar que, no modelo de operacgdo prépria, existe uma parcela relevante de custos
fixos, enquanto no modelo de parceria (white label) a maior parte dos custos tende a ser
variavel, acompanhando o volume processado. Na pratica, isso significa que o modelo
proprio se beneficia mais em cenarios de crescimento (pela diluicdo de custos fixos) e perde
atratividade quando o volume reduz.

Por outro lado, embora o custo direto do processamento préprio possa parecer inferior ao
do modelo white label, esse comparativo tende a subestimar despesas que surgem ao longo
do tempo e que ndo foram capturadas neste exercicio. Entre elas estdo investimentos nao
recorrentes e recorrentes em tecnologia — como upgrades, refresh de ambiente, evolugao
de produto, inovacdo e novas integragcdes — além de custos indiretos maiores de controle,
governanga e sustentagdo.

Por fim, deve-se considerar o risco operacional. No modelo white label, uma parte relevante
do risco e do esfor¢o associado a falhas operacionais, tecnolégicas e de controle é absorvida
pelo adquirente parceiro, o que reduz a carga de responsabilidades e a exposicdao
operacional da Unica.

Competéncias-chave

Competéncia-chave
Custos Operagdo Préria Parceria White label
Eficiéncia atual com Partial/Full Outsourcing com Adquirentes
Gestdo de TEF e Gestdo de TEF, Gestdo de TEF,
. Relac.bancario Relac.bancario e Relac.bancario,
Competéncia-chave
plataforma plataforma
e endosso de marca
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Ao analisar as competéncias-chave do Grupo relacionadas ao negdécio de adquiréncia,
entendemos que migrar para uma plataforma de processamento mais robusta amplia o
acesso a capacidades que, hoje, sdo cada vez mais determinantes para competitividade: (i)
evolucGes regulatdrias, (ii) seguranca da informacdo e prevencdo a fraudes, e (iii) agenda
continua de inovagdo. Em outras palavras, a plataforma tecnoldgica deixa de ser apenas
infraestrutura e passa a ser um componente “core” que sustenta eficiéncia, estabilidade e
velocidade de evolug3o da operacgdo da Unica.

Esse ganho de capacidade pode ser alcan¢ado tanto no cenario de operagao prépria com
outsourcing parcial ou total do processamento quanto no cenario de parceria em modelo
white label, desde que o fornecedor escolhido ofereca escala, maturidade operacional e
roadmap consistente.

No caso especifico do modelo white label com um adquirente de grande market share e
marca consolidada, existe ainda um beneficio adicional: o efeito de “endosso” de marca.
Além de acessar uma plataforma robusta e uma esteira de inovacdo mais ampla, a Unica
pode se beneficiar de maior confianca percebida pelo mercado, o que tende a ajudar em
conversdo comercial e retengdo em segmentos mais sensiveis a risco e reputagao.

Oferta de solugdes

Hoje, cerca de 40% do custo de processamento estd ligado a infraestrutura complementar
e ao esforgo interno de Tl dedicado a Unica, o que equivale a aproximadamente 1.200 horas
mensais de sustentacdo, suporte e desenvolvimento.

Grandes adquirentes e processadoras, por outro lado, operam com 15.000 a 50.000 horas
dedicadas a essas atividades, o que aumenta significativamente sua capacidade de evolugao
e inovacgdo. Para a Unica, tentar igualar essa capacidade com recursos préprios ou terceiros
pressionaria o custo por transacdo e tornaria o modelo préprio menos viavel
economicamente.

Assim, ampliar a oferta de solugBes e acelerar a agenda de evolucdo é uma vantagem
competitiva importante e pode ser alcangada tanto com outsourcing parcial/total do
processamento quanto via parceria em modelo white label com adquirente lider.

Avaliacdo da eficiéncia operacional — Conclusao

O acesso a uma plataforma de processamento mais robusta traz ganhos relevantes para a
Unica, principalmente porque amplia capacidade de evolugdo e reduz esforco interno para
sustentar o “core” tecnoldgico. Em termos praticos, os principais beneficios sdo:

Acesso a servicos mais modernos, escaldveis e maduros;

Maior oferta de solugdes e modalidades de pagamento;

Melhor gestdo de releases e mudancas de bandeiras, com menor risco operacional;
Acesso a um roadmap de inovagao mais robusto e continuo;

Atendimento de demandas regulatdrias e de seguranca incorporadas a solucdo e ao
custo de processamento, reduzindo necessidades de desenvolvimento interno.
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Quanto ao “endosso de marca” no modelo white label, o beneficio tende a ser menos
tangivel. Ndo identificamos, na pratica, a existéncia de um preco premium estrutural
praticado pelos lideres de mercado que pudesse melhorar a margem da Unica. Também ndo
observamos evidéncias consistentes de que os clientes atribuam qualidade superior ao
servico de adquiréncia apenas pela marca do adquirente parceiro.

Do ponto de vista de alternativas, o acesso a uma plataforma robusta pode ser obtido tanto
no cendrio de operagdo prépria com outsourcing parcial ou total do processamento
(contratando um fornecedor de maior escala) quanto no cendrio de parceria white label com
um adquirente tradicional. Ainda assim, entendemos que o primeiro tende a preservar
maior capacidade de gestdo e controle, além de permitir ganhos continuos de eficiéncia por
escala e por renegociacdo, uma vez que o modelo white label normalmente reduz a
transparéncia e a visibilidade sobre custos alocados a operacdo.

Além disso, no cenario de operagdo propria com outsourcing, é possivel compor um
ecossistema de fornecedores complementares, escolhidos por expertise em processos
especificos da adquiréncia. Isso permite manter na Unica a gestdo de processos-chave —
especialmente aqueles que impactam experiéncia, conversdo e fidelizacdo — quando o
parceiro ndo opera no nivel de performance necessario para sustentar competitividade.

3.3.2. Switch interno de transagdes — avaliagdo e implicagdes (Unica, Tricard e Tribanco)

Um ponto relevante nesta analise foi avaliar se faz sentido manter o switch interno de
transagdes na adoc¢do dos cenarios propostos. Para isso, mapeamos as principais
funcionalidades do switch nas trés operagdes envolvidas — Unica, Tricard e Tribanco — e
avaliamos a cobertura dessas func¢des nos modelos de outsourcing e de parceria.

Unica

Principais funcionalidades hoje suportadas pelo switch:
Roteamento de transagGes

Processamento em tempo real

Tradugdo e normalizagdo de mensagens
Captura multicanal

Gestdo de chaves e PIN

No cendrio de operagdo prdpria com outsourcing parcial ou total do processamento, essas
funcionalidades passam a estar cobertas no pacote de servicos da processadora. Nesse
contexto, manter o switch interno tende a agregar pouco valor relativo ao custo, ja que
haveria sobreposicdo de funcdes.

No cendrio de parceria em modelo white label, essas funcionalidades também estdo
contempladas nos servicos do adquirente parceiro. Ainda assim, a preservagao do switch
interno pode ter relevancia estratégica como “camada de independéncia”, pois aumenta a
flexibilidade para integrar ou migrar para outro parceiro no futuro. Em geral, contratos de
parceria white label costumam gerar maior dependéncia comercial e operacional do que
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contratos de prestacdo de servicos de processamento, o que torna a opcionalidade de
migracdo um fator a ser considerado.

Tricard
Principais funcionalidades:

e Roteamento de transagGes
® Processamento em tempo real
e Tradugdo e normalizagdo de mensagens

e Captura multicanal

Para este caso, enxergamos duas alternativas vidveis para substituir o switch interno:

e Uso do FEPAS (Fiserv) para integracdo direta dessas transagoes; ou
e Integracdo direta da CSU com a processadora escolhida, mediante negociacdo
especifica.

Dado que essas transagdes representam 2,6% do volume da plataforma, nos parece
importante buscar uma forma de eliminar esse processamento, seja adotando uma das
alternativas propostas, seja combinando-as ou, por ultimo, avaliando como seriam as
solugGes “standard” oferecidas pelas duas empresas, o que certamente resultard em
eliminacdo do custo atual.

Tribanco
Principais funcionalidades:

Processamento em tempo real

Tradugdo e normalizagdo de mensagens

Gestdo de correspondente bancario, Pix e recarga
Captura multicanal

Mddulo de seguranca (Secure TX)

Integracdo antifraude e monitoramento de risco

Neste caso, a plataforma interna tende a ser mais especifica para o Grupo principalmente
no componente de correspondente bancario. J& as funcionalidades de Pix e recarga e os
demais itens de processamento e mensageria, em geral, podem ser cobertos no escopo de
servicos da processadora (por exemplo, Fiserv) ou por fornecedores especializados.

Com relag¢do a antifraude e monitoramento de risco, o Tribanco pode integrar solu¢des de
mercado diretamente tanto na plataforma de adquiréncia quanto na de emissdo, ou manter
fornecedores ja utilizados hoje, a depender do cenario e do desenho de arquitetura.

No caso especifico do correspondente bancario, que representa apenas 0,5% do volume de
transagdes da plataforma, uma alternativa seria restringir o escopo do switch interno a esse
servico, tratando-o como um médulo do core bancario e como uma camada de integracdo
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com parceiros de mercado, independente do servigco de adquiréncia. Essa abordagem tende
a reduzir custo e criticidade operacional (pela quantidade de transagdes e a natureza do
servico envolvido), e pode reduzir requisitos e esforco de conformidade associados a
operacao tipica de adquiréncia (por exemplo, obrigacGes e controles ligados a PCl e arranjos
de pagamento), desde que desenhada e validada sob a governanga do banco.

Conclusao

Em qualquer cenario em que a Unica migre o processamento para um parceiro, faz sentido
criar uma iniciativa especifica para reduzir ou eliminar a duplicidade de custos do switch
interno, seja por substituicdo, simplificacdo de escopo ou reposicionamento da plataforma
como mddulo dedicado a fun¢Ges bancdrias especificas (como correspondente).
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3.3.3 Avaliacdao dos demais critérios

Conforme descrito, a comparac¢do dos cendrios considerou quatro critérios: (i) controle
estratégico do negdcio, (ii) competitividade e flexibilidade comercial, (iii) risco frente a
mudancas regulatérias e (iv) sustentabilidade de longo prazo. Sob a ética de governanga e
preservacdo de capital, o modelo de operagdo prépria com outsourcing parcial ou total

tende a oferecer o melhor equilibrio entre controle, eficiéncia e sustentabilidade.

Operagao propria Operagao Propria +

) Parceria White Label
atual Outsourcing

1. Critério

Controle Estratégico do

2 Alto/ Médio Alto Médio/ Baixo
negocio
Competitividade e o o
Flexibilidade Comercial Alto/ Média Alta Limitada
Risco frente a mudangas . o
regulatérias Alta/ Média Média Alta
Sustentabilidade Longo

Média/ Baixa Alta Alta/ Média

Prazo

Controle estratégico do negdcio

A adquiréncia é uma adjacéncia relevante ao ecossistema Martins porque cria um novo
ponto de conexdo recorrente com o cliente no momento de aceitagdo de pagamentos. Isso
fortalece a integragao entre distribuicdo de mercadorias e servigos financeiros,
aumentando principalidade e dados. Os processos criticos sdo captura, gestao de
recebiveis e liquidacdo. No cenario de operagdo prépria com outsourcing, a Unica tende a
preservar maior controle sobre esses processos e sobre a evolu¢do do produto. No cenario
white label, a captura pode ser direcionada, mas a gestdo de recebiveis e liquidagdo tende
a perder flexibilidade e exige clausulas claras para evitar competicdo indesejada,
especialmente em antecipacdo e funding.

Competitividade e flexibilidade comercial

Competitividade depende de precificacdo e custo de servir. Como os custos diretos podem
ficar préximos apds negociacdes, o diferencial passa a ser eficiéncia operacional,
automacao e capacidade de evoluir produto sem investimentos recorrentes adicionais.
Embora ambos os cendrios possam dar acesso a plataforma robusta, no white label é
comum existir cobranca percentual sobre TPV, reduzindo flexibilidade de precificagdo e
dificultando subsidios comerciais quando o Banco desejar priorizar resultado financeiro
total do cliente. Além disso, adquirentes lideres tendem a ter menor disposi¢ao para
atender demandas especificas de um parceiro com baixa relevancia relativa em volume.

Risco frente a mudangas regulatorias

O setor vem enfrentando maior escrutinio regulatdrio e riscos de mudangas estruturais em
garantias, governanca e regras operacionais. Nessa dimensdo, manter a licenca de
adquirente e operar com outsourcing do processamento preserva mais opgdes de
reposicionamento e renegocia¢do. O cenario white label é mais sensivel porque a relagdo é
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mais dependente e tende a exigir renegociacées complexas se houver mudangas
relevantes nas regras do jogo.

Sustentabilidade de longo prazo

O modelo de operagdo prdpria com outsourcing parcial ou total oferece: autonomia sobre
a licenga, acesso a plataforma robusta com roadmap de inova¢do sem assumir sozinho
manutengdo, maior governabilidade por contrato de prestacdo de servigos e preservagao
de controle sobre captura, recebiveis e liquida¢do. Esse conjunto aumenta opcionalidade e
melhora governanca para explorar o potencial da base Martins.
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4. Fase lll - Recomendagées

Em todas as dimensdes avaliadas, o modelo de operagao prépria com outsourcing parcial ou
total do processamento apresentou melhor equilibrio entre controle estratégico, eficiéncia
operacional e sustentabilidade de longo prazo. Ainda assim, é importante reconhecer a
magnitude do desafio: sair de uma perda recorrente em torno de RS 11 milhdes/ano para um
resultado positivo da ordem de RS 10 milhdes/ano exige disciplina, execu¢do e uma combinacdo
de alavancas.

Na pratica, a virada depende de trés frentes simultdneas: aumentar penetragdo na base (com
foco em PME), reduzir custos estruturais (principalmente processamento e camadas
operacionais), e elevar performance de processos criticos e controles (especialmente
conciliacdo e apuragdo de margens). Por isso, recomendamos um roadmap em fases, com foco
primeiro em estabilizacdo e redugdo de perdas, para depois capturar plenamente os beneficios
da migracao tecnoldgica.

4.1 Roadmap recomendado

O roadmap recomendado contempla quatro fases integradas: estabilizacdo e equilibrio
financeiro, negociagdo com processadoras e parceiros, tomada de decisao, e
implantacdo/migracdo, seguida do plano de go-to-market para expansdo no segmento
PME.

4.Elaboragdo 5.Go to market
do plano de do projeto

1.Estabilizacdo e 2.Negociagdo 3.Tomada
equilibrio financeiro com Parceiros e de decisao

implantac d =
da Operagéo atual Fornecedores sobre o modelo implantagso/ R

migragao para PME

90 dias (inicio imediato) 60 dias (inicio imediato) 60 dias (apds item 2) 30 dias (apés item 3) 60 dias (inicio imediato)

150 dias (prazo total)

4.1.1 Estabilizagao e equilibrio financeiro da operagao atual

Recomendamos iniciar imediatamente uma iniciativa de curto prazo para estabilizar a
operacdo com base em ganhos de eficiéncia e ajustes de precificacdo, de forma a reduzir
as perdas no menor tempo possivel e diminuir a pressdo de prazo sobre a migragao. As
principais iniciativas propostas sao:

e Ajuste do simulador de precos para refletir premissas corrigidas e condi¢des reais
de custo, com objetivo de elevar em 10% a 15% o nivel de receita atual (estimativa
de +RS 300 mil a +RS 450 mil/més);

e Reprecificagcdo do produto MDR Flex para, no minimo, cobrir o custo do funding
(estimativa de +RS 150 mil/més);

e Reducdo de custos operacionais e de suporte a vendas para adequagdo ao volume
atual de receitas e base de clientes (estimativa de -RS 100 mil/més).

e Revisdo de custos de chip, bobina e armazenagem junto a fornecedores
(estimativa de -RS 50 mil/més);
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e Revisdo de alocagGes de custos e receitas entre empresas do grupo,
contemplando: distribuicdo de receitas do Pix, inclusdo do beneficio do float de 3
dias dos arranjos no calculo de funding para antecipacao, realoca¢do do custo do
switch para Tricard e Tribanco e elimina¢do do servigo na operacdo de adquiréncia
guando houver sobreposicdo.

Essa fase gera beneficios imediatos, melhora previsibilidade do resultado e cria espago
para negociar com mais for¢a e menos urgéncia a migracdo para uma plataforma mais
robusta.

4.1.2 Negociagdao com fornecedores de processamento e parceiros de adquiréncia

Um aspecto-chave do cenario de operagdo propria com outsourcing é garantir acesso a
uma plataforma robusta e escaldvel, com volume de transacdes significativamente
superior ao volume atual da Unica, para viabilizar: revisdo periédica de custos por ganho
de escala, maior cobertura de produtos e servigos, melhores controles operacionais e
simplificacdo do dia a dia.

Recomendamos que a negociagdo contemple, no minimo, os seguintes objetivos:

e Escopo completo, evitando cobrancas adicionais por itens essenciais (por exemplo:
e-commerce/gateway, link de pagamento, tap on phone, TEF e POS TEF);

e Precificagdo modular por componentes (processamento, operagdes e logistica),
permitindo contratagdo por blocos e redugdo de custos ao longo do tempo;

® Governanga e SLAs compativeis com a operag¢ao do Grupo, com transparéncia de
indicadores e mecanismos claros de correcao;

e CondicOes de saida e transicao que preservem continuidade e reduzam risco de
lock-in.

4.1.3 Alternativas e direcionamento de negociagao (Fiserv e CSU)

Atualmente, a Fiserv é referéncia de mercado em processamento e oferta de solucdes.
Além dela, recomendamos avaliar a CSU, atual processadora da Unica, considerando que o
nivel de servico foi suficiente para sustentar penetracdo em um segmento altamente
competitivo, ainda que haja limitagdes em oferta de solu¢bes e controles.

Fiserv: a negociacao deve buscar uma tabela de precos aderente a benchmarks (em
especial a tabela de precos vigente com a CSU) e uma estrutura que reduza o custo total
do processamento no volume esperado. Também recomendamos salvaguardas que
protejam a proposta de valor e evitem conflitos com a estratégia do Tribanco,
especialmente em antecipacdo e Pix.

CSU: embora o preco atual seja competitivo, o escopo atual de solugdes leva o Grupo a
manter custos adicionais internos (switch e rotinas complementares). A renegociacdo deve
focar em escopo completo que elimine esse custo interno, ou em desconto equivalente
gue torne economicamente racional manter parte da estrutura interna.
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Como regra de decisdo, recomendamos priorizar a Fiserv caso as condi¢des negociadas
atendam os requisitos de escopo, governanga e custo total.

A CSU deve ser considerada a alternativa de menor impacto operacional, desde que
entregue escopo completo e custo total substancialmente inferior.

4.1.4 Condi¢des minimas e salvaguardas contratuais

Independentemente do fornecedor, recomendamos que o contrato contemple
salvaguardas e defini¢des claras sobre pontos criticos do negdcio, tais como:

e Regras de atuacdo em antecipagao de recebiveis (modelo, exclusividades e
funding), para evitar competicdo indesejada e preservar a estratégia do banco;

e Tratamento de Pix QR Code e canais, com defini¢do clara de escopo e
responsabilidades;

e Propriedade e condi¢Ges de transferéncia de equipamentos e chaves criptograficas
quando aplicavel;

e Modularidade de contratagao e precificagao segregada de servicos.
Otimizagdo do processo de credenciamento e habilitagdo do TEF;

® Prazos contratuais e condi¢des de cancelamento compativeis com migracdo segura
e continuidade operacional.

4.1.5 Parceria em modelo white label (alternativa contingencial)

A parceria white label deve ser considerada como alternativa caso (i) as negocia¢ées com
processadoras ndo sejam efetivas e/ou (ii) os ajustes operacionais ndo sejam suficientes
para alcancar o equilibrio econdmico. E um modelo que pode reduzir risco operacional,
mas tende a limitar autonomia, reduzir transparéncia de custos e aumentar dependéncia
comercial.

Se o modelo white label for perseguido, a negociacao deve enderecar, de forma explicita,
autonomia do Grupo em relac¢do a receita dos produtos (antecipagdo, equipamentos, PIX e
outros servicos), segmentacdo de responsabilidades com cliente e regras para evitar
abordagem direta da base sem governanca, além de condi¢Ses comerciais que preservem
competitividade.

Como principio, recomendamos esse modelo apenas se o custo final for pelo menos 25%
inferior a melhor alternativa de processamento no cendario de operacgdo prépria, e se as
cldusulas de governanga protegerem a estratégia do Tribanco.
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4.2 Tomada de decisdo (ordem de prioridade)

Com base nas negociag¢des, recomendamos a seguinte ordem de prioridade:

1.

Contratacao da Fiserv, desde que resguardados os fatores criticos de negociacdo e
que o custo final e o escopo completo sejam aderentes ao benchmark analisado.
Renovacgdo com a CSU, desde que entregue escopo completo eliminando a
necessidade de custos internos adicionais e com custo total pelo menos 25%
inferior a alternativa da Fiserv.

Parceria white label com adquirente lider, apenas se as negociagdes dos itens 1 e 2
nao forem satisfatdrias e se o custo final for pelo menos 25% inferior a melhor
alternativa de operacdo prépria.

4.3 Plano de implantagao e migragao

O plano de implantagao dependera do cendrio escolhido, mas deve seguir milestones

claros para reduzir risco, garantir continuidade e evitar rupturas no atendimento a

clientes:

Set up e implantagdo completos da nova solugao;

Piloto operacional com critérios objetivos de sucesso e aceite;

Suspensdo do credenciamento de novos lojistas na plataforma atual (conforme
janela de transic¢do);

Transicao gradual de transagdes e convivéncia controlada de plataformas quando
necessario;

Rotinas de consolidagdo e reporte regulatério durante o periodo de coexisténcia;
Desligamento completo da plataforma atual, conforme critérios de estabilidade e
condigBes contratuais.

4.4 Go-to-market para expansao no segmento PME

A expansdo de penetracdo em PME exige novas competéncias e evolugao de processos

para garantir boa experiéncia, baixo custo de servir e margem por cliente acima da média

da base atual. Recomendamos:

Canal de distribui¢do parceiro especializado em adquiréncia para atua¢do mais
forte em regiGes de maior potencial;

Credenciamento simplificado e mais automatizado, com precificacdo pré-definida
e alcadas claras para time comercial e canais;

Inclusdo de metas e indicadores do negdcio nas métricas de remuneragao dos
times do Tribanco e Martins, favorecendo atuagao sinérgica;

Otimizacao logistica para absorver maior volume de credenciamentos e manter
SLAs de instalagdo e manutencao;

Implantacdo de revenue assurance para medir performance de vendas e apurar
margens por cliente versus NTR esperado por segmento.
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Apéndice A — Entregas e melhorias ja iniciadas (quick wins)

Durante o processo de entendimento, andlise e discussio com o time da Unica, foram

identificadas e/ou iniciadas recomendagdes praticas, entre elas:

Revisdo do calculo de fee de bandeira para maior assertividade na apuracao de margem
por cliente;

Ajustes no simulador de pricing para suportar visdo de crescimento com governanca de
margem;

Revisdo de processos criticos (credenciamento e logistica) para simplificacdo e melhoria
operacional, incluindo alocagdo correta de custos e busca de sinergias com o banco;
Uso de ferramenta de cobranga com acesso a recebiveis de outros adquirentes,
mitigando risco de perdas;

Indicacdo de fornecedores de equipamentos e plataformas de controle financeiro para
avaliacdo de oportunidades de otimizagao.

Apéndice B — Oportunidades adicionais para aprofundamento

Também foram levantadas oportunidades adicionais de melhoria de rentabilidade e reducdo de

risco, que podem ser exploradas em maior profundidade:

Revisdo do produto MDR Flex, com oportunidade de reprecificacdo para assegurar
spread competitivo (estimativa de impacto entre R$ 2 milhdes e RS 7 milhdes);
Elevacdo de maturidade dos controles financeiros e contdbeis do processamento,
reduzindo risco de diferencas e perdas significativas (estimativa de R$ 30 milhdes a RS
50 milhoes);

Ampliagdo do escopo de antecipagdo para toda a base Martins, incluindo recebiveis de
outros adquirentes, via plataforma terceira (estimativa de impacto entre R$ 5 milhdes
e RS 15 milhdes).
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