Material de Estudo - PSR (Prestador de Servico de Rede)
O que é PSR -Prestador de Servigo de Rede

O PSR é um modelo de interoperabilidade entre arranjos de pagamento que
permite que diferentes sistemas financeiros se conectem entre si. Isso possibilita
que transacgdes sejam realizadas de forma integrada, segura e eficiente, mesmo
quando feitas em plataformas distintas.

Na pratica para o Banrisul, isso significa que o Banricompras passa a ser aceito
em outras maquininhas, ampliando sua presenca no mercado e oferecendo mais
conveniéncia aos estabelecimentos.

Como funciona a Jornada PSR no Banrisul

A Jornada PSR descreve o fluxo completo que um cliente ou nao cliente percorre
desde a adesao até a integracao ao modelo.

Etapas principais da jornada:
e Cliente adere ao PSR por meio do App Vero Gestéao;
o« Nao cliente adere ao PSR do site do Banrisul.
e Atodos os Clientes é gerada atividade no Gerenciador de Clientes.

« Everificado se o estabelecimento possui Faturamento Médio Mensal
(FMM) acima de R$ 50 mil, critério essencial para ser enquadrado no
trabalho do Ntcleo de Retencao Banricompras, que fica responsavel por:

o Solicitar agendamento de visita qualificada a agéncia/GR.

o Enviarorelatério ao GR/Agéncia responsavel, com anédlisee
recomendacao de abordagem.

e Aagéncia/GR deve realizar a visita, negociar solugdes e retornar o
andamento por e-mail.

3. Credenciadoras habilitadas no PSR

Atualmente, seis credenciadoras estao habilitadas atransacionar o Banricompras
no modelo PSR:

e Stone

e Rede



e PagSeguro
e Mercado Pago
o Cielo

e Sicredi

4. CNPJs Nao Clientes - Oportunidades de Prospeccao

As solicitagbes de empresas nao clientes sdo consideradas leads qualificados,

pois se trata de empresas que ja operam com cartdes e tém intencdo de usaro
Banricompras.

As SUREGs recebem mensalmente relatorios de nao clientes para prospeccgao.

5. Sugestoes de Abordagem
Pontos essenciais:
e« Avisita deve ser presencial.

e Asinformacdes sobre a adesao ao PSR sdo confidenciais e ndo devem ser
mencionadas ao cliente.

e Aretencao nao deve focar exclusivamente na negociacao de taxas: O
diferencial do Banrisul esta na oferta integrada de produtos e servigos do
Banrisul e da Vero.

O que o GR precisa fazer:
1. Confirmar o recebimento do e-mail do Nucleo.

2. Realizar avisita qualificada.

w

. Apresentar solucdes conforme as necessidades do cliente.

>

Responder o e-mail com o resultado da negociacéao.

6. Como responder aos e-mails do Nucleo

e Asrespostas devem ser concisas, mas completas, relatando a conversa
com o cliente.

e Atabela ao finaldo e-mail deve ser copiada e preenchida, mencionando
tanto resultados positivos quanto motivos para as negativas.



Conclusao

O modelo PSR representa um avanco significativo na interoperabilidade dos meios
de pagamento e amplia o alcance do Banricompras. Para o Banrisul, ele gera tanto
desafios quanto grandes oportunidades — especialmente nos temas de retengao,
prospecc¢ao e ampliacao de relacionamento.

A atuacao coordenada entre Nucleo de Retengao, Gerentes de Relacionamento
e agéncias é essencial para transformar adesdes em negdcios e fortalecer a
presenca do banco no mercado empresarial.



