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Sumario

Este trabalho tem como objectivo fundamental tentar aferir a viabilidade de um
sistema de pagamentos méveis num pais como Portugal. Tal afericdo serd redizada
depois de efectuado um levantamento de alguns dos projectos mais ambiciosos e bem

sucedidos na &rea dos pagamentos méveis a nivel europeu

Uma vez que tantos paises ja aderiram a esta tecnologia ainda em maturagéo e tendo
em conta que Portugal pertence ao “Grupo dos Quinze’, desde logo se levanta a
guestdo da modernidade dos processos monetérios e comerciais. O Euro (€) veio dar
um empurrdo importante nesta area, nhomeadamente, na zona do Mercado Comum
Europeu. E aqui que se coloca a questdio: Sera que Portugal se pode atrasar mais neste

sector?

Para tentarmos chegar a essa conclusdo, analisamos dois dos mais importantes
projectos europeus de pagamentos moveis. paybox (Alemanha) e Mobipay (Espanha).
Depois de analisar cs objectivos, vantagens, servigos e funcionamento de cada um
destes projectos, realizamos um questiondrio para apresentacdo a individuos

residentes em Portugal.

Os resultados do question&rio foram bastante satisfatérios, tendo em conta as
dificuldades inerentes a redlizacdo deste tipo de estudos, na medida em que a
participacdo nem sempre € a esperada inicialmente. Ainda assim, a amostra inquirida

foi satisfatoria e permite aquilatar alguns dos pontos pretendidos.

De entre os resultados obtidos destacamos o facto de 40% dos inquiridos (numa
amostra de 60 individuos) desconhecer 0 que sd0, ou para que servem os sistemas de
Pagamentos Moveis. Um outro resultado interessante vem confirmar alguns dos dados
recolhidos durante a elaboracdo deste trabalho e que faz referéncia as altas taxas ce
penetracdo dos telefones moveis. Nos resultados do inquérito obtivemos 100% de
individuos gque possuem telefone movel, o que demonstra o qudo bem este tipo de

dispositivo suportaria um sistema de pagamentos deste tipo.



Capitulo 1 — Introducéo

1.1. Motivagao

A mobilidade é cada vez mais importante numa sociedade de grande movimentacéo
de informacdo e capitais. E neste cendrio que os sistemas de pagamentos tém de

intervir de forma a conseguirem dar uma resposta cabal a essas necessidades.

Como tal, muitos tém sido os projectos que tém tentado colmatar estas necessidades.
O comércio eectronico tem conseguido satisfazer muitos dos consumidores que

precisam de efectuar compras de produtos noutros paises, assim como no proprio.

No entanto, o comércio electronico evoluiu, aproveitando muitas das novas
tecnologias que também tém evoluido. Destes progressos tecnol 6gicos surgiu um caso

particular do comércio electrénico: o Comércio Movel (mCommerce).

S80 estes factores que nos motivaram a realizacdo deste trabal ho, nomeadamente com
0 intuito de tentar perceber se um sistema de pagamentos méveis sera viavel, ou

melhor, se tera mercado num pais pequeno como Portugal.
1.2. Objectivos

Com este trabalho pretende-se realizar o levantamento de algumas das formas de
pagamento movel encontradas, algumas delas ja postas em prética em varios paises e

centrar a atencdo no projecto com maior nimero de clientes e aplicacoes.

Considerando que um dos factores que causa mais inércia a utilizacdo do comércio
electronico e seus respectivos pagamertos € o medo dos utilizadores de enviarem o
codigo do seu cartdo de crédito através da rede. Tentaremos compreender quais 0s

esguemas de seguranca informética implementados pelo projecto em questéo.

E com base nestes pressupostos, que nos propomos perceber se seria interessante para
0s portugueses a utilizacdo de um sistema deste tipo em Portugal, seguindo como

ponto de referéncia uma pequena amostra populacional .
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1.3. Estrutura do Trabalho

Este trabalho possui trés partes fundamentais, além desta introducéo e das conclusdes.
A primeira parte (Capitulo 2) tenta enquadrar e introduzir o tema escolhido, bem

como mostrar algumas das funcionalidades destes sistemas de pagamentos méveis.

Na segunda parte (Capitulo 3) tentaremos apresentar dois dos sistemas que nos
consideramos mais completos, na perspectiva dos servigos, seguranca, assisténcia e
nimero de clientes. Um dos sistemas em questdo sera o paybox, o outro, seu

concorrente directo, € o Mobipay.

Naterceira parte (Capitulo 4), sera apresentado um guestionario que efectuamos junto
de 60 individuos portugueses, com o intuito de tentar perceber se um sistema do tipo
dos referidos nos pontos anteriores teria clientes interessados. Serdo também

apresentados o0s respectivos resultados desse questionario.

Finalmente, sera apresentada uma breve reflexdo onde referiremos as dificuldades
encontradas durante a elaboracéo deste trabalho, bem como as conclusdes retiradas

deste projecto.
1.4. RestricOes

Uma das principais dificuldades encontradas ao longo do desenvolvimento deste
trabalho prende-se com a falta de dados técnicos sobre os sistemas de pagamentos
moveis aqui abordados. Isto € compreensivel, na medida em que é uma area de grande
concorréncia e competicao pelo maior nimero de clientes possivel, de forma que cada
um guarda os seus segredos para S proprio, ndo transparecendo quase nada para o

exterior.
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Capitulo 2 — Os pagamentos electronicos: conceitos e

estado da arte

«Em 2007, os consumidores a nivel mundial utilizar&o telefones moveis e dispositivos
sem fios, de forma a realizarem entre 150 e 300 bilides de ddlares em micro

pagamentos.»

- The Nilson Report

2.1. O valor econdmico dos Pagamentos Mdveis

Num mundo cada vez mais relacionado através da facilidade criada pela proliferacéo
da Internet, surgiu um nicho muito apetecivel para o comércio electronico. No
entanto, todo este desenvolvimento tecnolégico levou os investigadores e empresas a
pensar num tipo de comeércio electrénico mais acessivel a todos os interessados e néo

SO aos possuidores de acesso a Internet.

O comércio movel veio preencher essa lacuna. Esse tipo de comércio vem no
seguimento da constatacdo de varios factos. Desde logo a necessidade de um acesso
mais distribuido do que o comércio electrénico podera ser um forte argumento. Mas 0
facto mais solido para o arranque do comércio mével (mCommerce) tera sido a forte
taxa de penetracdo dos telefones mdéveis, uma vez que, o récio de penetracdo dos
telefones méveis na Europa € da ordem dos 72%, enguanto que o racio de penetracéo
dos computadores pessoais é de apenas 31%, segundo demonstrou um inquérito da

Comissdo Europeia divulgado recentemente.

Deda forma as empresas, 0s operadores moveis e as ingtituicbes financeiras
realizaram parcerias, grupos de estudo e projectos experimentais para tentarem chegar
a solucBes vidveis de implementacdo. O comércio movel desde 0s seus primeiros
passos tem dado os seus lucros sendo esperado um crescimento com o passar dos
anos. Assim, € esperado um crescimento dos proveitos do comércio movel de 400
milhdes de ddlares em 2000, para os 22,2 hilides de ddlares em 2005 (Raczkowski,
2002).
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Com a rgpida proliferacdo das comunicacdes méveis e 0 crescimento paralelo dos
PDA! é esperado que o comércio mével se torne uma pedra basilar em algumas

economias, mesmo até a nivel global (Soo Ding, Unnithan e Fraunholz, 2002).

Regiéo 2000| 2001 2002 2003 2004 2005
Asia 0,4 1,3 2,6 5,0 7,4 9,4
Ameérica Latina 0,0 0,0 0,0 0,1 0,2 0,5
Ameérica do Norte 0,0 0,1 0,2 0,7 1,8 3,5
Europa Ocidental 0,0 0,1 0,5 1,7 4,6 7,8
Resto do Mundo 0,0 0,0 0,1 0,2 0,4 1,0
Total 0,4 1,5 3,4 7,7 14,4 22,2

llustragdo 1 — Crescimento estimado dos proveitos com os Pagamentos M dveis entre 2000 e 2005
(em bilides de ddlares) (Fonte: AT KEARNEY)

Se as previsdes se confirmarem, o comércio movel atingira o valor de 13 hilibes de
dblares ou 7% de todo o comércio electrénico (eCommerce) (Mckinsey, 2000). O
Boston Consulting Group prevé que o comeércio movel gerara lucros de 100 bilides de

ddlares a nivel mundial em 2003.

2.2. Contributo para a Definicdo dos Pagamentos Mdveis

Tendo como pano de fundo todas estas projeccdes optimistas, muitos investigadores
tém tentado encontrar uma definicdo para comércio movel, bem como analisado o
futuro do mesmo. A medida que o comércio movel tem evoluido as definicdes tém

acompanhado esse processo.

Nesta senda, Paavalainen (2001) sugere que o negocio mével é uma «troca de bens,
servicos e informacdo através de tecnologia movel». Para Keen e Mackintosh (2001)
0 comércio movel € uma «expansdo do comércio electronico dos computadores fixos
aos computadores e telecomunicacBes moéveis, e de locais fixos a qualquer local,
qualquer pessoa e a qualquer hora». Kalevi Kontiner? (2001) sugere que o m é de
movel e de multi-canal, ou sgja, sem fios, em movimento, em qualquer lugar e através
de diferentes canais (telefone, Internet, entre outros). Por seu lado, Malte Krueger
(2002) define pagamento movel como sendo o pagamento realizado através de um

telefone moével.

! PDA — Assistente Digital Pessoal

2 Sénior VP da Nokia Networks (2001)
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O dado a reter € que por mais definicbes a serem consideradas, todas €las parecem

abordar os conceitos de mobilidade, inovagdo e um mundo ligado emrede.

2.3. Interlocutores e tecnologias nos Pagamentos Méveis

As pesquisas deixam uma ideia de que a Europa esta a evoluir no sentido do comércio
moével, com o répido desenvolvimento do GSM* e do GPRS*.

No entanto, muitas das expectativas foram criadas baseadas em tecnologias ou
desenvolvimentos tecnol 6gicos que ndo vieram trazer as mais valias que se esperava.
O mais forte exemplo disso mesmo foi 0 atraso da implantagdo do UMTS e os

telefones moveis de terceira geracéo.

Os precos el evados pedidos nos concursos para obtencéo de licencas UMTS?, aliado &
queda das accbes dos operadores moveis cotados em bolsa desde meados de 2001,
levaram alguns paises europeus a perder em relacdo as suas expectativas, levando
mesmo 0 GPRS a atrasar a sua difusdo. Ainda assim, estd estimado que o mercado
atinja os 3 bilides de euros em 2003 (KPM G 2000, Muller-Veerse 1999) e que chegue
aos 7,8 bilides de euros em 2005 (Raczkowski, 2002).

Contudo ha excepcdes. Apesar de os atrasos no langcamento de maior largura de
banda, infra-estruturas e das proprias barreiras culturais da Asia, no Jap&o os clientes
do sistema i-Mode gastam cerca de 21,60 dilares por més, na utilizacdo destes

servicos (mCommerce World, 2001).

Considerando que sdo esperados proveitos na ordem dos 2900 milhGes de euros nos
EUA (RacZkowski, 2002), que segundo Durlacher o Reino Unido por si sO gerara do
comércio movel 3000 milhdes de euros em 2003 (DTI Telewest 2002), o Wireless
World Férum (2002) prevé que o Japdo, os EUA, a Alemanha e o Reino Unido

3 GSM — Global System for Mobile communication — Sistema Global para as comunicacdes Méveis

* GPRS — General Packet Radio Service— é um servico que permite o transito de informac&o através de
uma rede telefénica

® UMTS - Universal Mobile Telecomunication System — Sistema Universal de Teleconunicacdes

Mobveis
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representem 0s quatro maiores mercados de pagamentos méveis do mundo em 2006,
estimando cerca de 200 milhdes de utilizadores habituais, gastando um total de 47,2

mil milhdes de euros.

Uma das vantagens deste tipo de pagamentos comparando com as formas tradicionais
de pagamento, € a sua capacidade de utilizagdo no proprio local de venda, bem como
no comércio electronico e comércio mével. Dai que sgja inevitavel a entrada dos
operadores méveis no mercado dos pagamentos aumentando a concorréncia e

aumentando o leque de solugdes de pagamento entre paises (Krueger, 2002).

Alguns dos candidatos ao fornecimento de servicos de pagamento seréo os operadores
moveis, uma vez que estes ja tém experiéncia nesta &rea, na medida em que ja faz
parte do seu funcionamento normal a emisséo de facturas aos clientes de servicos de
voz e dados. Neste sistema a factura é enviada ao cliente no final do més e tera que

ser paga dentro de um prazo limite.

Outro «trunfo» dos operadores méveis € 0 “roaming”. Esta funcionalidade intrinseca
aos operadores moveis permite quebrar as barreiras impostas pelos varios paises —
fronteiras. Assim, e embora um cidaddo portugués sgja clierte de um operador movel
sediado em Portugal, podera realizar uma compra num outro pais, desde que neste
pais exista um operador mivel local que possua um contrato com o operador mével

do qual este individuo € cliente.

De notar que este tipo de transacgOes criam um fluxo de proveitos partilhado, na
medida em que alguns dos proveitos obtidos por determinado operador mével sdo
partilhados com outro operador mével, que é 0 que se passa no caso dos contratos de

“roaming’.

Considerando ent&o os telefones méveis como uma boa aposta para tratar esta forma
de pagamento e considerando a sua forte penetracdo no mercado europey, também os
construtores destes aparelhos terdo que comegar a pensar em novas formas de
construcdo (Software e Hardware), para que possam suportar as varias

funcionalidades necessérias a este tipo de transacgoes.

Outro desafio que surgiu as entidades interessadas no desenvolvimento deste tipo de

tecnologia é a entrada da moeda Unica europeia— EURO (€). O aparecimento do Euro
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veio trazer facilidades numa érea, no caso da queda de algumas das barreiras impostas
ha ja muitos anos, como € o caso das operacOes cambiais e 0s abaixamentos dos
custos nas transacces bancarias entre paises da Unido Europeia. Mas, por outro lado,
veio levantar o velho problema da autonomia dos paises intervenientes, bem como o
seu papel em todo o processo. Desta dicotomia de realidades, surge a necessidade de
um sistema de pagamentos intra-comunitério como, € exemplo, a Fundacéo para o

Mercado Interno Integrado.

Como afirmava o Presidente do Comité para os Assuntos Econdmicos e Monetarios
(ECON) em 2002: “ A Europa necessita de servicos financeiros que assegurem um
mercado financeiro integrado, de forma ando s6 reduzir os custos a todos o0s
intervenientes, mas também a baixar os pregos, aumentar a oferta e a proteccdo a
investidores e consumidores’ (Maghiros, loannis, IPTS, No.63, Abril 2002).

Para que tais objectivos sejam atingidos, ser& necessério que todos os intervenientes
colaborem na obtencdo de normas europeias que levem a inovagao e ao aumento da

confian¢a dos consumidores nas transacgdes moveis.

Com esse intuito o Instituto para os Estudos Tecnol 6gicos e Prospectivos (IPTS) do
Centro de Pesguisa Conjunta da Comissao Europeia DG, criou o Observatério para
Sistemas de Pagamentos Electronicos (ePSO) que tem como objectivo primordial a
melhoria da troca de informacéo no campo dos sistemas de pagamentos el ectronicos
(Maghiros, loannis, IPTS, No.63, April 2002).

Estes intervenientes terdo que conseguir mostrar aos potenciais utilizadores deste tipo
de pagamento, quais sd0 as vantagens destas formas de pagamento em relagdo as ja
enraizadas e com provas dadas. Globalmente, o dinheiro e o cheque continuam a valer
mais de metade de todos os pagamentos efectuados nas economias lideres no mundo
(Kountz, 2002). Uma forte componente afuncionar a favor desta nova tecnologia,
sera a rapida proliferacdo que os telefones moveis tiveram, o que sO vem demonstrar
as capacidades que este tipo de aparelho tem no que diz respeito a transmissédo e

visualizacdo de transacges monetérias.
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2.4. A Seguranca e os Pagamentos Méveis

A falta de confianga e de seguranca séo os obstaculos mais frequentemente referidos
no que diz respeito a0 desenvolvimento do comércio electrénico. Dai que o
desenvolvimento deste tipo de comércio dependa da criacdo de mecanismos
substitutos para os métodos de comércio tradicional, de forma a conseguir criar uma

ideia de confianca e de seguranca nos utilizadores.

A seguranca €, provavelmente, a principal preocupacdo dos consumidores a medida
gue evoluem dos computadores pessoais para os PDA (Emmerson 2001). Muitos
ainda afirmam, que esta preocupacdo impede o crescimento do comércio mével na
suatotal amplitude (Ding e Unnithan 2002).

Risco Inerente ao Pagamento : : : i 20,1%
Perda do Acto da Compra I I I J [19,6%
Perda do Contacto Pessoal I I : J 19,3%
Falta de Seguranca dos Dados I : J 18,1%
Servico Pés-Venda e Garantia Insuficiente I I J 13(5%
Falta de Confianca na Entrega P 11.4%
0,6% 5,(I)% 1O,IO% 15:0% 20:0% 25,IO%

Gréfico 1 — Entraves ao Comércio Electr ico (Fonte: GfFK Online Monitor)

Em contrapartida, Hampe et a (2001) refutam a questéo da seguranga como principal
preocupacdo do consumidor, na medida em que as redes méveis digitais sdo cifradas,
assegurando que nada pode ser adicionado, apagado ou modificado nas mensagens.

O objectivo primordial da seguranca ro comércio movel € assegurar a privacidade, a

integridade dos dados e a autenticacéo entre utilizador e vendedor ou organizacao.

A legislagdo da assinatura digital aprovada nos finais dos anos 90 iicios de 2000,
introduz um requisito para a cifragem assimétrica, onde ambas as partes envolvidas
possuem um par de chaves (chave publica e chave priméria). Alguns dos membros da
Uni&o Europeia, América, a maioria da Asia e os paises da Asia-Pacifico, ja dispdem

de legislacéo para as assinaturas digitais. Isto fornece uma fundacéo sblida, na qual o
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mundo comercial pode construir uma estrutura de comércio electrénico capaz (Sievers
2000).

Actuamente, nenhum operador mével pode garantir que a informagdo confidencial
pode ser transmitida em seguranca (Torvinen 2000). Varios sdo os pontos fracos no
comércio movel, tais como a natureza do meio de transmissdo, a cooperacéo e a
confianga necessdrias entre os n0s pertencentes a uma determinada rede. De notar que
estes n0s podem ser atacados por entidades maliciosas podendo tanto levar a negacéo
de servico, como a recolha de informacéo confidencial, ou até mesmo a difusdo de
informagéo incorrecta e falsa. Em conjunto a estes problemas surge ainda o problema
da propria linguagem WML® também ter falhado na questéo da seguranca, na medida
em ndo ter conseguido adoptar conceitos fundamentais de seguranca (Paavalainen
2001, Kalakota e Robinson 2001).

Juntamente a isto, muitos dos fabricantes de dispositivos sem fios faharam na
inclusdo de operacdes basicas de seguranca para proteccdo da memoria. Isto traz um
risco adiciona, na medida em que aplicacbes ma intencionadas podem aceder a
informacdo decifrada interrompendo a transmissdo no momento certo (Ghosh e
Swaminatha 2001; Durlacher 2001).

Um outro ponto fraco surgiu depois da introducdo, por parte da NTT DoCoMo, de
servicos JAVA nos telefones moéveis. Isto despoletou a aparicdo de uma série de virus
(Trojans) que levavam estes dispositivos a realizar chamadas para um nimero elevado
de individuos ou a marcar numeros de emergéncia (Durlacher 2001;

Mobilecommerceworld 2001).

Em suma, o0 risco mais significativo dos sistemas de comércio mével serd a
penetracdo de codigo malicioso na rede que suporta esses mesmos sistemas. Este tipo
de cddigo tem também capacidade de boicotar outras tecnologias de seguranca como
aassinatura, a autenticacdo e a cifragem (Ghosh e Swaminatha 2001; Schuba e Wrona
2001).

& WML — Wireless Markup Language (http://www.wirel essdevnet.com/channel swapltraining/wml .ntml)
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O protocolo Secure Socket Layer (SSL) mantém a seguranca e a integridade do canal
de transmissdo usando cifragem, autenticacdo e mensagens de codigo de autenticacéo.
A tecnologia de seguranca movel surgiu naformado SSL numa relacéo proxima com

0 GSM. O cartdo incluido no terminal (SIM ) fornece a autenticacdo do utilizador.

Umadas parcerias em curso € ada Nordea, Nokia e VISA que estdo a desenvolver um
servico electrénico de pagamento movel que permitira pagamentos méveis seguros,
através de um telefone movel de Dual-Slot, com dois cartbes. Um primeiro cartdo é o
SIM que identifica o utilizador. Um segundo cartdo que ndo € mais do que um
pequeno cartdo de crédito permitindo uma variedade de transacgdes, desde as
tradicionais maguinas de tabaco ou bebidas, até aos supermercados (Paavalainen
2001).

A maioria das implementacdes comerciais do SSL e do WTLS® n&o verifica a
autenticacdo ou os certificados, quando um servico € reconectado depois de uma
guebra no mesmo. Os atacantes podem utilizar esta vulnerabilidade (Ghosh e
Swaminatha 2001; Lubinski 1998). Um dado curioso prende-se com aqueda dos
precos do hardware durante 2000-2001. Nesta altura muitas empresas e consumidores
individuais aproveitaram para criar redes locais de trabalho ou domésticas, utilizando
hardware sem fios que cumprem a norma | EEE 802.11b° (K alakota e Robinson 2001).
O interessante é que o hardware para «escuta» de transmissdes 802.11 esta disponivel
para os atacantes na forma de produtos comerciais como € o caso do Microsoft
Windows XP.

O WPKI¥® é um protocolo de seguranca que baseia o funcionamento em trés

elementos. chaves de cifragem, uma assinatura digital e um certificado digital. O

" SIM - Subscriber Identification Module (Médulo de Identificaghdo do  Subscritor)
(http://www.webopedia.com)

8 WTLS — Wireless Transport Layer Security (http://www1.wapforum.org/tech/documents/spec-wtls-
19991105.pdf)

° |EEE 802.11b — pertence & familia de especificagdes para redes LAN sem fios - 802.11 - e fornece

uma largura de banda na ordem dos 11Mbps

10 WPK | — Wireless Public Key Infraestructure (http://csrc.nist.gov/pki)
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ponto fraco deste sistema reside no facto de ser necess&ria uma terceira entidade,
chamada entidade certificadora, que mantém e cataloga as chaves publicas do emissor
e do receptor. Apesar das vantagens dos sistemas de criptografia de chave publica,
estes ainda tem pouca aplicacdo devido ao pouco poder computacional e pouca

capacidade da bateria dos telefones moveis.

O WAP! foi desenvolvido para fornecer suporte as aplicages que operam em redes
de comunicagao sem fios (Jormalainen e Laine 2000). O WTLS é a camada que opera
acima da camada do protocolo de transporte e fornece uma interface de seguranca ao
servigo de transporte que opera na camada mais alta do sistema WAP. Para que esta
seguranca sgja maxima, o gateway do WAP deve habitar a rede local como se de um
servidor de conteldos se tratasse. No entanto, nenhum dos gateway disponivels
actualmente para WAP, ao nivel comercial, implementa realmente o protocolo de
seguranca, de forma que ndo h& seguranca nas aplicagdes WAP dos produtos actuais
(Brooks e Warren 2001; Scuba e Wrona 2001; Chan 2000).

O WEP*? é um protocolo de seguranca para redes locais sem fios (WLAN) definidas
no standard 802.11b. Destina-se a fornecer o mesmo nivel de seguranca do que uma
rede local comum (LAN).

O objectivo do WEP é fornecer seguranca cifrando os dados que sdo transmitidos de
um ponto para outro. Esta cifragem é conseguida através da utilizacdo de uma chave

secreta que é partilhada entre os dois interlocutores.

No entanto, as ondas radio sdo propagadas além do espaco fisico da empresa ou
habitagdo, tornando-as acessivels a alguém exterior a rede (Issac 2001). Desta forma,
gualquer individuo pode, activa ou passivamente, recolher informacéo sensivel sem
gue sgja detectado pelo pessoal de segurancga da rede (Durlacher 2001; Weatherspoon
2000; IBM Research 2001).

Em 2001 um grupo de investigadores conseguiu ter acesso a trafego protegido pelo
WEP, conseguindo aterar e adicionar trafego falso a este. Esta falha no WEP faz com

1 \WAP — Wireless Aplication Protocol (http://www.wapforum.org)

12 \WEP — Wired Equivalent Privacy (http://www.80211-planet.com/tutorial/article.php/1368661)
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gue ndo exista qualquer tipo de confianca neste tipo de seguranca para aplicacdes

reais.

E com base em todas estas questdes que a seguranca continua a ser um importante
assunto no que diz respeito aos avancos dos pagamentos méveis. Embora, todas as
partes interessadas e intervenientes neste processo estejam a laborar no sentido de
formular um ambiente que permita aos operadores moveis, instituicdes financeiras e
outros fornecedores de servicos, transaccbes moveis seguras em toda a linha, isto
ainda n&o foi conseguido (Ding e Unnithan 2002).

2.5. Questdes associadas aos Pagamentos Moveis

Com o aparecimento de novas formas de pagamento, numa transaccdo deixam de
existir apenas quatro partes intervenientes no processo, sendo eles o comprador, o
vendedor e 0s seus respectivos bancos. Novos intermedi&rios surgem agora no
panorama das transacgdes movels, dos quais se destacam os operadores moveis que

tentam, também, apoderar-se de parte do negocio dos bancos.

Ao mesmo tempo, a quota do mercado das companhias emissoras de cartbes de
crédito esta também em risco. Conforme se pode constatar pelos dados fornecidos
pela empresa paybox.net AG, as transaccOes realizadas actualmente sdo pagas por
débito em conta, mas podem ser vinculadas a uma linha de crédito garantida pelo

banco.

A taxa de 3% actuamente cobrada pelo paybox.net € mais baixa do que a taxa
normalmente cobrada pelas empresas emissoras de cartdes de crédito aos vendedores
(Carat, Gérard, IPTS, No.49, Novembro 2000), o que implica que apesar da sua
estratégia ndo ser competir com as taxas cobradas pelas empresas de crédito, isto

acaba por acontecer como consequéncia das situagoes.

A taxa cobrada, pelas empresas de crédito, é outro dos entraves ao desenvolvimento
do comércio electrénico em geral e aos pagamentos moéveis em particular. Enquanto
por um lado existe o receio dos compradores no que diz respeito a seguranca na
circulacéo de nimeros de cartdes de crédito e contas bancérias, por outro lado existe a

aversdo dos vendedores as taxas dos cartdes de crédito.
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Em virtude deste tipo de pagamento estar a invadir o nicho de mercado das empresas
de crédito, estas tém vindo a criar parcerias com fabricantes de equipamentos moveis,
resultando dai, como exemplo, o caso da parceria entre a Visa® e a Nokia® (Carat,

Gérard, IPTS, No.49, Novembro 2000).
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Capitulo 3 — Os Sistemas de Pagamentos Mdveis em

geral

3.1. Panorama Actual

Comparando com outros sistemas de pagamento, 0os pagamentos moéveis tém a seu
favor o facto de poderem ser utilizados no loca da venda (POS), assm como, no

comércio electronico e no comércio movel.

Se considerarmos ainda algumas das defini¢bes de pagamento moével, bem como a sua
forte taxa de penetragdo no mercado, facilmente constatamos que os telefones moveis

sd0 uns fortes candidatos a desempenhar a funcéo de dispositivo de pagamento.

A diar a estas vantagens surge ainda outra; o facto de estes dispositivosjé disporem
de servicos de comunicacdo, o que significa que ja néo tera de se basear a transmissao
da informagdo num leitor de cartbes, numa combinagdo de modem e computador

pessoal ou ainda, num terminal POS.

Levando ainda em conta gque, segundo a Eurosmart, em 2001 a induUstria de cartdes
com chip emitiu 370 milhdes de cartdes com microprocessador para a industria das
telecomunicacfes, enquanto que para a industria bancaria foram emitidos apenas 120
milhdes, poder-se-4 apenas ponderar a hipétese de que o telefore mével, vulgo

telemdvel, tomara a seu cargo grande parte do mercado movel.

Em 2000, o comércio via telefones méveis, pagers e outros dispositivos portéteis
geraram proveitos na ordem dos €1,3 mil milhdes na Europa, apesar de nessa época 0s
telefones moveis serem utilizados principalmente para transmissdo de voz. Mas aos
poucos 0 SMS™ tem vindo a crescer com uma velocidade surpreendente, chegando a

atingir os 10% dos proveitos para a guns dos subscritores méveis (Krueger, 2002).

Os pagamentos méveis referemse a sistemas de pagamento que utilizam o telefone
movel no processo de pagamento, mais propriamente na fase de autorizacdo. Falando

em termos técnicos, varias sdo as aproximacles existentes a0 pagamento movel.

13 SMS - Short Message Service (http://www.webopedia.com)
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Conforme ja referido anteriormente, esta funcionalidade pode ser armazenada num
cartdo SIM, ou num segundo cartdo, ou até mesmo num cartdo externo do tamanho de

um cartdo de crédito tradicional (Henkel e Zimmerman, 2002).

Por aqui podemos constatar que o problema principal dos pagamentos méveis néo é a
tecnologia, ja que as opgoes de implementacdo sGo muitas, podendo mesmo adoptar
vérias formas dentro de cada pais ou regido. O maior problema continua a ser a
normalizacdo, onde 0s niveis técnicos e organizacional necessitam ser bem
distribuidos (Henkel e Zimmerman, 2002).

Embora o comércio mével sgja ainda um fendmeno relativamente recente, ja existem
em funcionamento vérios sistemas. Apesar das diferencas inerentes a cada um dos
gstemas, a maior parte partilha uma estrutura comum. Assim, em cada um dos casos
o cliente que pretende realizar um pagamento, necessita estar ligado a um
intermediario. O vendedor pode comunicar ao intermediério para contactar o cliente,
ou entdo, o vendedor pode encaminhar o cliente para o servidor do intermediario. A

conexdo pode ser estabelecida por voz, SMS ou USSD™.

Uma vez estabelecida a conexéo, o cliente pode validar o seu pagamento através da
introducdo do seu PIN, ap6s o qua o cliente e o vendedor recebem a confirmagdo do
pagamento. Normalmente os vendedores recebem o montante pago pelo cliente via

transferéncia bancéria (Krueger, 2002).

3.2. Partes Intervenientes

Em quaquer tipo de arquitectura de pagamento moével existe sempre um
intermedidrio. A escolha dessa arquitectura traz implicagdes ao nivel do papel a
desempenhar por esse intermediario, quer sgja este uma instituicéo bancaria, operador
movel ou um retalhista (Carat, 2000).

Uma ideia importante é a de que para se obter um funcionamento eficaz nos

pagamentos moéveis é necess&ria cooperacdo e interoperabilidade. Isto levanta uma

14 UsSD - Unstructured Supplementary Services Data — meio de transmisséo de dados através da rede

GSM (http://www.mobileussd.com/whatis.asp)

24



série de questbes ao nivel das praticas de competitividade, em particular na questdo

dos pregos.

A juntar a isto, as actividades das entidades extra-bancarias a laborar no sector dos
pagamentos méveis levanta varias questdes administrativas. Tradicionamente, o
controlo dos sistemas de pagamento temse baseado nas politicas bancérias ou

monetérias (Krueger, 2002).

O aparecimento de novas tecnologias e de novos intervenientes veio criar alguma
ambiguidade no seio dos sistemas de pagamento, nomeadamente com 0 aumento da
actividade das entidades extra-bancarias. Estas entidades levantam preocupacédo
guanto a seguranca e salde dos sistemas de pagamento por um lado, enquanto gue por

outro lado trazem novas expectativas competitivas ao sector.

E neste cendrio que compete as instituicdes reguladoras intervir. A estas instituicoes

compete a regulacdo das seguintes questoes:

? permitir a competicdo por parte das entidades extra-bancérias sem colocar em
risco os sistemas de pagamento;

? privilegiar a cooperacéo e a uniformizacdo, em detrimento de préticas de cartel
(Krueger, 2002).

Para que se consiga cooperacdo sera hecessario atingir um certo nivel de
uniformizagdo. De momento ndo existe nenhum fornecedor dominante, havendo ainda
pouca cooperacao entre os fornecedores de pagamentos moveis (Krueger, 2002). Sdo
varios os sistemas em funcionamento, cada um a tentar atingir o maior nimero
possivel de consumidores, no entanto, analisando os exemplos passados do porta
moedas electronico e do dinheiro electronico, podemos concluir que com esta

conjuntura 0 mais provavel é que alguns destes sistemas venham a sucumbir.

3.3. Sistemas de Pagamentos Moveis: Modelos

Com o aparecimento de novas formas de pagamento em linha, novos intermediérios
estdo a emergir, intrometendo-se em nichos de mercado até agora preenchidos pelas

entidades bancérias e emissoras de cartdes de crédito.
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Apesar de as empresas de telecomunicacdes poderem seguir estratégias ofensivas, no
caso do comércio mével, é de realcar o facto de a maioria dos servigos de pagamentos
moveis actuamente em funcionamento surgirem de parcerias entre bancos ou
empresas de cartbes de aédito com os operadores méveis. Estes operadores devem
também considerar a guda dos bancos de forma a aumentar a lealdade do
consumidor, reduzindo assim a tendéncia destes para mudar, constantemente, entre

operadores moveis (Carat, 2000).

E neste cendrio que operadores méveis, entidades bancérias e empresas emissoras de
cartdes de crédito tém de actuar, de modo a tentar perceber qual a melhor forma de

evoluir numa economia cada vez mais globalizada e movel.

Se por um lado, qualquer um destes intervenientes pode entrar no comércio movel
sozinho, ou seja, sem recorrer a qualquer tipo de parceria com entidades da esfera
bancéria, por outro também existe a hipotese de se redizarem parcerias com o intuito

de serem obtidos determinados objectivos.

Os operadores moveis serdo 0s intervenientes com maior potencial em todo este
processo, uma vez gque possuem o suporte fisico e |6gico de transmisséo de dados,
bem como, de um sistema proprio de pagamento de servico que € realizado
mensalmente.

Por seu lado as entidades bancarias e de cartbes de crédito, embora estejam muito
enraizadas no mercado dos pagamentos e possuam uma grande confianca por parte
dos consumidores, ndo possuem suporte fisico e |6gico para a transmissdo de dados,

ndo podendo assim fornecer um servico de pagamentos moéveis por si 0.

Dai que se coloque a questdo da viabilidade do fornecimento deste tipo de servigos
por parte das entidades bancarias sem a parceria com operadores moveis. Em relagdo
aos operadores moveis, também estes tém vantagens nas parcerias. Desde logo dada a
actual relacdo de confianca estabelecida, os consumidores muito provavelmente
apreciam o facto de continuarem a ser as entidades bancarias a fornecer os servicos de

pagamento.

No entanto, um sistema de base bancéria deixaria a situacdo competitiva ao nivel dos

sistemas de pagamento sensivelmente na mesma (Krueger, 2002), tomando como
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ponto de referéncia a lentiddo dos bancos na obtencdo de solucfes eficientes para a
realizacéo de pagamentos e transferéncias com o estrangeiro, ndo se prevé que com

umamaior participacdo nos pagamentos moveis venha a aterar essa tendéncia.

Desta forma uma das questdes a colocar €& Devem os operadores moveis colaborar

com os bancos? (Bohan, Cheong e Tan, 2002)

Um possivel cenario é o de os telefones médveis serem meros dispositivos de acesso
do consumidor as suas respectivas contas bancérias. Tal solucéo necessitaria de uma
integracdo dos acessos via telefone movel com 0s acessos via voz e Internet. Num
cenario deste tipo o sistema de pagamentos sera fortemente bancario, na medida em

gue os operadores moveis desempenham apenas a tarefa de transporte de dados.

Uma outra hipétese deixa a entidade bancaria em segundo plano. Ta como as
empresas de cartdes de crédito, os operadores moveis e outras entidades réio bancarias
tém condicOes de fornecer pagamentos de servicos, utilizando para tal o telefone
movel ou o PDA. Ta como no caso dos pagamentos com cartdo de crédito, em ultima

instancia o pagamento serd realizado por transferéncia bancéria.

No entanto, os lancos deixam de estar envolvidos nos pagamentos consumidor-
vendedor ou consumidor-consumidor. O préprio consumidor mudard 0s seus
contactos em grande parte para o intermediario, deixando de contactar directamente o

seu banco.

A partida, tais intermediérios poderdo fornecer um vasto leque de pagamentos, quer
sgja atraveés de cartdes pré-pagos, assim como, através dos meios tradicionais, cartdo
de crédito e transferéncia bancaria (Krueger, 2001). O sistema paybox é um exemplo
deste ultimo tipo de pagamento.

Mediante tais factos, poder-se-& concluir que é vantajoso para os bancos cooperar
com os operadores moveis. Em primeiro lugar numa perspectiva comercial, uma vez
gue é do interesse do sector bancario tentar evitar que os operadores méveis entrem
no mercado zinhos. Mais ainda, € do proprio interesse das entidades bancérias, a
nivel individual, considerar proveitosa uma cooperacéo com 0s operadores moveis na
medida em que isso gjuda a banca a angariar novos clientes e a manter baixos custos
de operacéo (Krueger, 2002).
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Em segundo lugar, as entidades bancarias devem ainda considerar o facto de os
operadores moveis subsidiarem os préprios dispositivos, neste caso concreto 0s
telefones moveis. Se os bancos pretendem que os seus clientes utilizem telefones
moveis compativeis com 0s seus sistemas de pagamento tém uma de duas hipéteses:

ou eles préprios subsidiam os aparelhos ou cooperam com os operadores moveis.

Surge entdo um dilema para as entidades bancéarias. Se por um lado correm o risco de,
ao cooperar com 0s oeradores moveis no incentivo ab mercado dos pagamentos
moveis, concorrerem directamente com 0s seus métodos de pagamento, por outro
lado, correm o risco de perder negécio e clientes se ndo entrarem no mercado dos

pagamentos moveis (Henkel e Zimmerman, 2002).

Colocando a situagéo nestes termos fica a ideia de que a posi¢do dos bancos ndo €
facil de lidar. No entanto, podemos considerar que esta situacdo, na realidade, € mais
de cooperacdo do que de competicdo. Sendo vejamos. 0s operadores moveis tém
deixado aideia de que preferem a parceria com 0s bancos e ndo a competicdo directa.
Considerando que o negocio maioritario dos operadores moéveis sd80 0S micro
pagamentos™, esta é uma &ea em que os bancos nd desempenham um papel

relevante. 1sto sugere um padréo de cooperacdo e ndo de competicao (Carat, 2000).

Tomando em linha de conta que o UMTS Férum estima que em 2004, 350 milhdes de
consumidores utilizardo um sistema de pagamentos moveis para adquirir bilhetes e
encomendarem produtos, que cerca de 350 milhdes utilizardo 0 mesmo meio para
aceder as suas contas bancarias e que mais de 50 milhdes se servirdo deste meio deste
método para a actividade bolsista e cambial (Krueger, 2002), podemos especular que
a cooperacdo entre entidades bancarias e operadores méveis tera clientes suficientes

para ser sustentével, e mesmo, lucrativo®®.

15 Definidos como pagamentos de quantias até 5 euros.

16 £ esperado que em 2005 o trafego de dados seja mais importante do que avoz (UM TS Férum).
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3.4. Primeiro caso de Estudo: paybox

A Empresa

A Paybox.net AG, fundada em Julho de 1999, é uma empresa de servicos que
desenvolveu o primeiro sistema de pagamentos méveis em massa do mundo
(Paybox.net AG, 2002) e estabeleceuse no mercado internacional.

Este consorcio surge de uma série de parcerias estratégicas com vérias empresas de
renome, nomeadamente o Deutsche Bank AG, a Debitel, a Mobilkom Austria, a
Lufthansa, alBM, a Oracle, a Hewlett-Packard/Compag, a Cognos e a Seeburger. 1sto
permitiu 0 surgimento de uma marca e de um produto paybox. Cada uma destas
empresas dispde de uma forte quota do mercado em que laboram. Um dos parceiros

com maior peso No projecto paybox € o Deutsche Bank AG.

A Paybox.net AG privilegia, como forma de penetracdo nos mercados locais, a
formac&o de parcerias com empresas de outros paises. Assim, parceiros sdo bem
vindos, tanto de empresas da érea das telecomunicacdes, como da banca. E com base
neste pressuposto que surge a Mobilkom, o operador movel lider na Austria, que
detém 49% das acgbes da paybox Austria desde Junho de 2001. De entre os vérios
accionistas da Paybox.net AG podemos sdlientar 0 seu accionista maioritario, o
Deutsche Bank AG com 50% das ac¢des, bem como a Debitel, lider de mercado do
comércio de telemdveis na Alemanha, que detém 4,8% da Paybox.net AG desde
Setembro de 2000

O Deutsche Bank AG tem a seu cargo toda a parte relacionada com o processamento
dos pagamentos, enquanto que a fiabilidade e seguranca do sistema central de
processamento do paybox é mantida pela Lufthansa Systems. E neste sistema central
que se efectua 0 armazenamento de informacdo sensivel, tal como os dados dos

clientes e respectivas contas bancarias.

A um outro nivel, a Oracle fornece 0 apoio durante o desenvolvimento do Software

necessario a0 bom funcionamento do sistema, ao passo que a Compag/Hewlett-

17 paybox.net AG, «White Paper, Version 2.0», «Mobile Payments Delivery Made Simple», March
2002
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Packard fornecem o Hardware. A Debitd AG e a Mobilkom Austria também sio

accionistas da Paybox.net AG e suas subsidiarias.

Objectivo do paybox

O sistema paybox permite que os consumidores realizem pagamentos rapidos e
seguros na Internet, que realizem pagamentos de servicos moveis, que efectuem
pagamentos no mundo real e que facam ou pecam pagamentos a particulares®, 24
horas por dia, 7 dias por semana, utilizando apenas um telefone mével. E a filosofia

do pagamento mével — a qualquer momento, em qualquer lugar.

E um sistema de pagamentos moéveis que foi rapidamente aceite na Alemanha, Suécia,
Espanha, Austria e Reino Unido. Na Alemanha, um milhar de comerciantes ja
aceitam o sistema paybox como forma de pagamento dos seus produtos,
representando 4% de todo o comércio electronico demado em 2001 (University of
Karlsruhe, 2001).

Quando se realizou a CeBIT 2002, apenas 22 meses apds 0 seu lancamento em Maio
de 2000, o sistema paybox ja contava com 750 mil clientes utilizadores e 10 mil

comerciantes aderentes por toda a Europa (Paybox.net AG, 2002).

Vantagens do Sistema paybox

O sistema de pagamentos méveis que necessite de efectuar o menor nimero de
alteragbes no hardware existente e que envolva o0 menor nimero de entidades sera
aquele que mais facilmente ganhe a corrida para a dominancia do mercado
(paybox.net AG, 2002).

E com base neste tipo de filosofias que o sistema paybox tem vindo a ser
desenvolvido. Desde logo, na medida em que, conforme ja referido anteriormente, o
sucesso dos pagamentos moveis a longo prazo depende de uma série de factores. A
guestdo da seguranca que incomoda os consumidores devera ser sanada, através da
implementacdo de medidas adequadas, de forma a aumentar a confiangca nos

operadores méveis. Uma outra questédo a resolver diz respeito as capacidades de

18 pagamentos Pessoa-a-Pessoa (Person to Person)
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cobranca de servigos a nivel internacional, bem como a criagcdo de sistemas de
pagamentos moéveis de fé&cil utilizacdo e precos atractivos. A aceitagdo dos
comerciantes é também essencial para uma possivel adopcédo do sistema por parte dos

consumidores.

Assim, o sistema paybox consegue trazer vantagens tanto para os consumidores como
para os comerciantes. Para os consumidores o paybox fornece uma nova forma de
pagamento trazendo menos preocupacdo quando sdo efectuadas compras on-line, na
medida em que ndo sdo realizados envios de informacdo sensivel através da Internet,

mais particularmente de nimeros de cartdes de crédito ou informacéo bancéria.

Este sistema torna-se também conveniente pois deixam de ser utilizadas as
tradicionais “letras’ (1.0.U. — | owe you), mais ainda, é simples porque tudo o que o
consumidor necessita para efectuar uma compra ou pagamento €de um telefone

movel e uma conta bancéaria.

As vantagens para os vendedores também séo evidentes. Desde logo, consegue-se
uma maior proteccdo a fraude, na medida em que a transacgéo € simples e ambos os
intervenientes tém que ser clientes registados da paybox, sendo assim dificil a alguém

externo conseguir criar uma situagado fraudulenta

Uma outra vantagem para os comerciantes diz respeito a facilidade de integracdo
deste sistema nas infraestruturas ja existentes. Para alguns dos comerciantes ja

aderentes, como € o caso da http://www.buch.de, em que 10% das vendas sdo

realizadas utilizando o sistema paybox (paybox.net AG, 2002).

Funcionamento do Sistema paybox

Aplicacdo da paybox

O paybox surge de uma aproximacdo apoiada de fornecimento de servigos, isto €,
contrariamente ao método seguido por muitas empresas de criar um projecto asolo, o
paybox surge de um esforgo conjunto de vérias entidades. Destas entidades sdo
esperados investimentos para 0 projecto, bem como um cortributo para o resultado
final.
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Uma vez que segundo dados fornecidos por entidades credivels, como a Swisscom, o
investimento de qualquer empresa de telecomunicagdes moveis para pagamentos
moveis na Europa rondard os €35 milhBes. Segundo o banco suico SEB, os
investimentos bancarios aproximam:se dos €25 milhdes e de acordo ainda com dados
fornecidos pela Europay, as empresas de cartbes de crédito investirdo cerca de €50
milhdes (paybox.net AG, 2002). Isto mostra que num caso redlistico de que trés
empresas de telecomunicagcdes moveis e trés bancos invistam em cada pais e que, trés
empresas de cartdes de crédito invistam por toda a Europa, o investimento totalizara
cerca de €3,3 mil milhdes, seguindo uma aproximacao apoiada de fornecimento de
servicos. Is¢o mostra que apenas um volume de negdcios ato dard para amortizar o
investimento efectuado e com necessidade de afectar 0 maior nimero possivel de

clientes, garantindo algum lucro.

Estes dados podem levar as empresas que seguiram 0 modelo “do it alon€’, mudar
para 0 modelo apoiado de fornecimento de servigos, seguindo uma plataforma de
interoperabilidade (paybox.net AG, 2002).

Uma pesquisa efectuada pela empresa Arthur D. Little realizada a um mercado
potencial seguiu tanto o modelo “do it aone”, como o modelo apoiado de
fornecimento de servigos. As conclusdes revelaram que pode ser obtido um beneficio

guantificavel seguindo o modelo apoiado (paybox.net AG, 2002).

Enquanto que os resultados obtidos no que diz respeito aos lucros foram iguais, as
diferencas foram notérias nos ganhos com os custos, ho caso do modelo apoiado. A
analise demonstrou que os investimentos podem ser reduzidos em 80% seguindo um

modelo apoiado. Tal deve-se a trés aspectos:

1) Custo de Entrada no Mercado: utilizando redes de produtos e consumidores ja

estabel ecidas nesses paises;

2) Investimento em Infra-estruturas: utilizando €/ou reciclando infra-estruturas ja

existentes;

3) Investimentos em Desenvolvimento de Produtos e Manutencéo: estes podem

ser partilhados através da rede.

32



O paybox tentou diferenciar-se dos outros sistemas baseando os seus esforcos na
optimizacdo da aplicagdo do fornecimento de servigos ao consumidor, bem como na
manutencdo e atendimento ao consumidor. A mais valia fornecida pelo paybox surge
na capacidade de fornecer uma solucdo integrada, de acelerar os beneficios atraves de
um fornecimento remoto, ab mesmo tempo que oferece um controlo total do processo

da aplicagdo, no sentido de ser possivel visualizar todo o processo da transacgéo.

Enquanto a maioria dos fornecedores de servigos criam primeiro a aplicacdo e depois
verificam onde pode ser aplicada (paybox.net AG, 2002), o paybox primeiro analisaa
arquitectura fisica e légica do anfitrido, determinando depois qual a infra-estrutura
adequada a situacéo.

Esta infra-estrutura denomina-se paybox Intelligent Architecture — PIA®. A paybox
tentou primeiro compreender 0s processos envolvidos no mercado, passando depois a
uma fase de procura de recursos humanos com competéncia para a realizagcdo desses
processos. Dai chegou a fase em que esses mesmos técnicos concretizam e
implementam as ferramentas base, realizando para tal as parcerias necessarias para

gue sgja possivel atingirem os resultados mais eficazes e eficientes.

Com a PIA, a paybox consegue fornecer uma plataforma rapidamente aplicavel

porque:

? Poupa investimentos. apesar do investimento inicial ser grande, com a PIA, a
paybox fornece um servico de pagamento mais barato do que uma solucéo “do it
alone’;

? Tempo de entrada no mercado: enquanto o periodo de tempo de implementacéo e
configuracdo de um servico de pagamentos excede, nhormamente, 0 que esta
planeado, com a PIA a aplicacdo € imediata utilizando uma solucédo ja em

funcionamento;

? Utilizagdo de uma equipa de qualidade: encontrar as pessoas certas e criar as

equipas certas € dificil e dispendioso. Dai que a paybox dentro da sua

19 Arquitectura I nteligente da paybox

33



arquitectura PIA oferece ao cliente a utilizacdo do seu pessoal, resultando dai

uma poupanca de tempo e custos, tanto na formagdo como na gestéo;

? Integragdo no préprio sistema: a paybox pode ser integrada nos sistemas ja em
funcionamento, conseguindo uma interoperabilidade com todos os padrdes

relevantes ja implementados e futuros de pagamentos moveis.

Arquitectura Inteligente da paybox — PIA

A paybox fornece com a PIA, apresentada na ilustracéo 2, uma solucdo escalavel de
fécil e rapida aplicacdo que compreende todo o processo de implementacdo do servigco

de pagamento movel.
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Ilustracéo 2 — Arquitectura Inteligente da paybox — PIA (Fonte: paybox.net AG)

A Arquitectura Inteligente da paybox é uma aplicacdo base, global e modular lancada
e gerida pela paybox, com a funcéo de dar suporte aos pagamentos no mundo real, na
Internet e comércio movel. A PIA foi concebida com o objectivo principal de fornecer
suporte quer aos pagamentos moéveis através das redes de telecomunicacdes (22 e 32
geracdo e IP), quer as redes de pagamentos méveis convencionais, assegurando um

alto nivel de seguranca e desempenho.



Fornecer uma aplicacdo de uma forma remota e segura traz mais implicacdes do que
controlar os dados, o hardware e a rede de suporte ao processamento de dados, ou
ainda, o simples desenvolvimento e venda do software aos potenciais consumidores.
A paybox cria aplicacfes de pagamentos moveis segundo um processo de Gestéo do
Ciclo de Vida da Aplicacdo do Produto (Product and Application Lifecycle
Management). Este processo gere a aplicagdo como produtos durante todo o seu ciclo
devida.

1. Gestdo do Ciclo de Vida do Produto e da Aplicacao (PALM)

Conforme referido anteriormente, o paybox distingue-se dos restantes fornecedores de
servicos de pagamentos moéveis, uma vez que comega pela solucdo e baseado nas suas
caracteristicas desenvolve a aplicacdo e infra-estruturas correctas para abergar essa

mesma solucdo. Representado a vermelho na llustracéo 3.
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Ilustracgéo 3 — Gest&o do Ciclo de Vida do Produto (PALM)

Os servigos da arquitectura inteligente da paybox desenvolvem processos padréo,
tornando simples a possibilidade de os repetir sempre que necessario, 0 que torna o
processo de concepcdo mais barato para 0s novos clientes. A automatizagdo, bem
como o levantamento dos problemas mais dispendiosos numa fase inicia, facilitam a

gestdo ao longo do ciclo de vida da aplicagéo.

Esta mecanizacdo é posta em prética através da gestdo do ciclo de vida do produto e

da aplicacdo (PALM). No PALM estdo englobados os processos atraveés dos quais a
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paybox prepara a infra-estrutura para a utilizacdo de uma nova aplicacdo, apresenta-a

ao cliente e mantém- na actualizada durante todo o ciclo de vida

O PALM encontra-se dividido em quatro modulos auténomos, mas perfeitamente
interligados. N&o é concebivel para o paybox saltar qualquer um destes médulos
durante o ciclo de vida de qualquer produto. Os quatro modulos constituintes do
PALM sf0 a Gestdo de Servigos, a Disponibilidade e Rendimento, a Seguranca e a
Certificacao.

? Gestéo de Servigos

O paybox disponibiliza aos seus clientes um servico que fornece garantias ao nivel da
disponibilidade de servico, bem como ao nivel dos tempos de recuperacédo a falhas.
Para que os niveis de fornecimento de servico cumpram 0s requisitos dos seus
clientes, o paybox tem pessoal 24 horas por dia, 7 dias por semana, a desempenhar
tarefas de monitorizagcdo do sistema e realizacdo de copias de segurancga, assim como,
resolucdo de problemas e recuperacéo de informacdo dos cdpias de seguranca sempre

que for necessario.

A gestdo de servicos procura continuamente formas de melhorar o sistema ou
colmatar qualquer falha detectada, 0 que mostra, inequivocamente, o empenho da

paybox na manutencéo do bom rendimento do seu sistema.
? Disponibilidade e Rendimento

Este médulo tenta prevenir a ruptura no sistema dos clientes através de uma
monitorizagdo da disponibilidade e desempenho. Esta funcéo € da responsabilidade do
Centro de Gestdo da Disponibilidade (AMC). Esta organizagdo, localizada em
instalacdes proprias, monitoriza, gere e mantém todos os sistemas em niveis altos de

disponibilidade ininterruptamente, fornecendo ainda relatorios aos clientes.

O AMC utiliza nos seus processos ferramentas poderosas de monitorizac&o, tais como
0 HP OpenView, CiscoWorks e NetSaint, que ndo estariam ao alcance da maioria das
empresas. Desta forma, os clientes da paybox usufruem de uma boa qualidade de
servico através da utilizagdo de ferramertas que ndo seriam viaveis para estas

empresas numa perspectiva financeira.
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O funcionamento desta organizacao baseia-se na monitorizacéo do sistema, através de
uma série de processos que utilizam agentes, relacionam eventos e fornecem aertas

guando os niveis de desempenho atingem nivels considerados perigosos.

O AMC fornece relatérios periodicos a todos os seus clientes, apresentando o estado

do sistema onde |aboram as suas aplicacoes.

? Seguranca

A paybox implementou um sistema de seguranca de forma a minimizar oS riscos
guanto a confidenciaidade, integridade e disponibilidade das aplicacbes e da
informacdo. Este sistema sustenta-se num forte perimetro defensivo, monitorizacéo
agressiva em tempo real, capacidade de detecgdo e resposta, seguranca ao nivel do
anfitrido e das aplicagdes, gestdo continua das vulnerabilidades, seguranca fisica e

operacional e a utilizacéo de politicas de seguranca com provas dadas.

Varios tipos e niveis de medidas de seguranca encontram-se em todo o0 servico do
paybox, formando assim uma capacidade de resposta em toda a linha. Os técnicos de
seguranca dispdem de equipamentos, de forma a detectarem falhas de seguranca, a
travarem violagOes do sistema e, eventualmente, estudar as causas de possiveis fahas

para defender o sistema cortra futuros ataques.
Todas estas medidas de seguranca estéo activas todo o dia, todos os dias.
? Certificacdo

Os processos constituintes do sistema paybox encontramse certificados pela
FairPay?°, pela Eurosec e pela TrustedShops.

Estas certificacOes externas do pessoal do paybox e dos seus processos e tecnologia

transmitem confianca aos clientes.

20 projecto com o objectivo de aumentar a confianca do comércio electrénico, patrocinado pelo

Governo Aleméo.
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2. O Guia

O Guia do paybox fornece a metodologia correcta, permitindo aos seus clientes a
instalacdo e a utilizacdo das aplicagbes. Este Guia é composto por duas partes
(representadas a vermelho na llustracéo 4).
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llustracéo 4 — O Guia da paybox

A primeira parte trata da instalacdo e configuracdo dos servicos do paybox e
denomina-se Guia de Lancamento. A segunda parte fornece suporte na fase de

funcionamento e utilizacdo das aplicacdes paybox e denomina-se Guia do Negdcio.
a. GuiadeLancamento

O Guia de Lancamento fornece apoio aos clientes durante o processo de instalagdo e
configuragdo das aplicagdes que compdem a PIA. Os processos descritos nesta parte
do guia resultam de testes e implementacdo de prototipos realizados, até ab momento,

em cerca de cinco paises.

De forma a implementar os Pontos do Consumidor e os Pontos do Comerciante, que

falaremos mais adiante, o Guia de Langamento apresenta 0s seguintes itens:

? criacdo de uma estratégia de desenvolvimento do mercado;
? integracdo técnica e das infra-estruturas;
? implementacdo dos produtos do front-office;
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? estabel ecimento dos produtos do back-office (processamento dos pagamentos

e gestdo de risco);
? criacdo de um ambiente de teste para implementacdo de todos 0s servicos.
b. Guia do Negdcio

O Guia do Negocio disponibiliza aos seus clientes solucBes de funcionamento
baseadas em experiéncias ja vividas em outros mercados. Descreve, passo a passo, 0S
procedimentos a seguir para trabalhar de forma correcta com o Emissor paybox e o
Adquirente paybox, ambos componentes da PIA.

Mais concretamente 0 Guia do Negdcio orienta o cliente no que diz respeito a:
? manter acomunicagdo com o sistema paybox;
? dar atencéo ao consumidor e ao vendedor;
? monitorizar e assegurar a boa qualidade de todos 0s processos do paybox;

? implementar auditorias e estratégias de melhoria, de forma a aumentar o

volume de transaccoes.

3. Servicos de Apoio do paybox

De forma a fornecer aplicagbes empresariais, qualquer organizacdo necessita de
disponibilizar os Sistemas, 0s Servigos Técnicos e o Apoio Técnico, representados a

vermelho na llustragéo 5.
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Ilustragédo 5 — Servicos de Apoio da paybox

Servicos Técnicos do paybox

Todas as aplicacbes do paybox, homeadamente, as bases de dados, os sistemas, as

redes e as unidades centrais de armazenamento e cdpias de seguranga, Sa0

administradas pelo pessoal dos servicos técnicos. Além destas tarefas estes técnicos

sd0 anda responsaveis pela arquitectura, instalacdo, configuracdo, manutencéo

preventiva e apoio técnico, mais concretamente as actualizagoes.

Algumas das aplicacdes sob a alcada dos servicos técnicos do paybox sdo:

?

aplicacbes Web do paybox;
gateway de pagamentos do paybox;
servidor de atendimento do paybox;
gateway 1SO 858321 do paybox;

servidor de rede interna do paybox.

Apoio Técnico do paybox

21 1SS0 8583 — é um padr&o para comuni cacles entre sistemas financeiros.
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O paybox fornece um balcdo de atendimento, gestdo de contas e apoio técnico em

toda a sua linha de produtos. Este apoio é dividido em quatro niveis organizacionais:

? Apoio local em cada pais. é disponibilizado apoio técnico em cada pais onde

lanca os seus produtos, seguindo a linguagem nativa e o horério local;

? Servigos Centrais: um balcdo central que cobre uma &rea mais vasta. E nais

orientado para questdes de niveis de servigo e processos transparentes,

? Centro Operacional: funciona por tras dos servicos centrais, ou seja, suporta 0s
Servicos centrais e tem por tarefas proprias a gestdo de sistemas e o funcionamento
das aplicacoes,

? Gestéo de Produtos e Aplicagdes. € uma unidade de desenvolvimento e
producdo criada para colmatar as mudancgas nos cendrios e planear actualizacdes de

produtos e aplicagoes.
Sistemas do paybox

O paybox analisatodo o sistema de informag&o das empresas interessadas, de forma a
ter conhecimento do tipo de aplicacdes necessarias para essa empresa poder usufruir
do sistema paybox. Depois é realizado um estudo dos dados recolhidos nessa andlise
para que as aplicacOes fornecidas as empresas em questdo possam ser facilmente
aumentadas, a medida que o sistema de informacdo das empresas va também

aumentando, sem que para isso sgjam necessarias muitas alteracoes.

Com a adopcéo de um tipo de fornecimento de aplicacOes progressivo e baseado nas

necessidades reais do cliente consegue-se uma poupanca efectiva por parte destes.
Centro de | nformacéo da paybox

O centro de informagdo do paybox oferece instalagtes e gestéo a todos os centros de
informacdo dos seus clientes espalhados pelo mundo. O centro de informagdo do
paybox conta com uma série de sistemas de seguranca e copias de seguranca,
nomeadamente, ar condicionado, proteccdo contra incéndios, instalacéo eléctrica com

fio de terra e proteccdo contra reldmpagos, sistema de cOpias de seguranca a falha de

41



corrente eléctrica com UPS a gasleo, acesso limitado com cartdo magnético,

segurancas a tempo inteiro e sistema de vigilancia por video.
Conectividade da paybox

A Conectividade do paybox engloba uma série de processos através dos quais
arquitectos concebem, configuram e fornecem apoio atraves de ligagdes remotas entre
0s seus centros de dados e os locais web dos clientes. De forma a melhor satisfazer as

necessidades dos clientes, sdo fornecidas vérias hipteses de comunicagdo com 0s
centros de dados de uma forma segura. As hipéteses incluem a Rede Privada Virtual

(VPN) ou a Internet, utilizando parata a UUNET?.
4. O Nucleo da paybox

Os produtos do nucleo do paybox asseguram a interoperabilidade e funcionalidade do
sistema paybox, representado a vermelho na llustracéo 6.
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llustracdo 6 — Nucleo da paybox

De realcar que estes produtos ndo sdo para utilizacdo externa, mas garantem as

fungOes vitais de um vasto leque de clientes.

a O paybox Comm

22 JUNET - fornecedor de servi ¢os de voz e dados (http://global .mci.com/uunet/)
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E um sistema de comunicacdo que permite a identificacio dos mecanismos das
transacgdes moéveis, bem como disponibiliza apoio aos clientes via SMS, correio
electronico ou papel. Os seus componentes principais sao:

? Sistema de identificagdo Callback: permite uma transaccéo realizada em duas
sessfes, ou sgja, ha primeira sessdo um pedido é emitido a paybox, enquanto que na
segunda é redlizada uma requisicdo de identificagdo (incluindo um pedido da
identificacdo ao cliente e chave de verificacdo) no dispositivo mével do cliente
pagador;

? Sistema de identificacdo em linha: permite uma transaccdo de sessdo Unica
baseando-se em pressupostos de que, o pagador j& esta suficientemente identificado
através do seu pedido, uma ligacéo para identificacdo ndo é necessaria e de que a

verificagdo da chave pode ser realizada na mesma sessao;

? Componentes de mensagens em varios idiomas: disponibiliza ao cliente varias

formas de comunicagdo (SMS, correio electronico ou papel);

? Infra-estruturas de aplicacdes web: fornece interfaces de produtos, assim

como, gestao de contelidos para interaccao, portais web, FAQ's*, entre outros;

? Identificacdo e autorizagdo para outras tecnologias moéveis. fornece
mecanismos de autenticacdo e confirmagdo para tecnologias, tais como, o WAP,
GPRS e UMTS.

b) paybox Router

O paybox Router € o cemne do sistema de transacgbes, assegurando a
interoperabilidade do paybox. O paybox Router € uma solugdo de acordo inter
estadual e multi-divisa, para transaccdes Negdcio-Consumidor (b2c) e Consumidor-
Consumidor (c2c) do mundo real e virtual.

2 FAQ (Frequently Asked Questions) - Compilacéo das questdes mais frequentemente colocadas aos

servicos de apoio ao cliente de qual quer empresa, neste caso particular, o paybox.



Fornece uma solugdo para transaccbes em tempo real ou desfasado no tempo entre
organizagOes, permitindo aos membros dessas instituigdes processar |ocalmente

transaccOes sem a intervencao de entidades financeiras.
O paybox Router é constituido pel 0os seguintes componentes:

? Sistema de Transacgdes: consiste no modulo de autorizacdo do Emissor, no

maodulo de autorizagdo do Adqguirente e no router da transacgao;

? Sistema de Autorizac8o: processa os dados fornecidos para a transaccéo pelos
Adquirentes e no computador central e distribui esses dados para os Emissores, de

forma a acordar a transaccao;

? Sistema de Precos e Custos: calcula as taxas a pagar pelos Emissores e pelos
Adquirentes, as taxas do intercambio entre Emissor e Adquirente e o custo da

transacgao.

5. Produtos Negociais do paybox

Os produtos negociais do paybox permitem aos seus clientes empresariais
comercializar e utilizar servicos paybox, tanto numa perspectiva de fornecimento de

Servigos ou integrando-0s Nos seus sistemas, representado a vermelho na llustragéo 7.
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[lustracéo 7 — Produtos Negociais da paybox

Estes produtos negociais destinamse a dois tipos de clientes empresariais

denominando-os Emissores e Adquirentes, sendo constituido por trés categorias de



produtos: a Integracdo da Rede de Pagamento, o Emissor paybox e o Adquirente
paybox.

I ntegracao da Rede de Pagamento

Este modulo fornece as ingtitui¢fes financeiras, operadores moveis e outros clientes
empresariais com um processo completo necessarios para implementar e manter todas

as funcdes de cobranca de servicos e facturacdo a nivel naciona e internacional.

Compreende funcionalidades de facturacdo diaria, gestédo dos dados, apresentactes e

interface de controlo. Actualmente fazem parte deste modulo os seguintes produtos:

? Gestdo do método de pagamento: fornece suporte para varias formas de

pagamento;

? Processador da facturacéo: gera ficheiros de facturacéo diaria para diferentes
cartdes e processadores bancarios, processa as respostas dadas pelos processadores
bancarios e de cartdes de crédito, gere os estornos incluindo a gestéo da lista negra de

consumidores e comerciantes;

? Conversor de ficheiros: converte os ficheiros gerados para formatos
especificos de cada pais seguindo a norma 8583 ou o formato bancario EDIFACT,

transfere ficheiros via FTP, X.400, entre outros;

? Motor de apresentacOes: cria, electronicamente ou em papel, apresentactes
para comerciantes, fornece possibilidades de descarga para apresentacées el ectrénicas

através da I nternet;

? Gestdo de estornos. gere 0s estornos, integrase com o0 processador de
facturacdo e a gestdo do método de pagamento, assegura a reconciliacdo em termos

contabilisticos.
O Emissor paybox

Fornece aos clientes empresariais funcionalidades necessérias para aumentar o
existente ou implementar e manter novos negocios de emissdo, promocdo de

programas de aconsel hamento e de vinculag&o dos clientes.



Para ser viavel o0 suporte a0 processamento de transaccGes com facturacéo,
estabelecimento e autorizagdo € necessaria a combinacdo com médulo de integracdo

da rede de pagamento. Fazem parte do Emissor paybox 0s seguintes produtos:

? Registo: registo dos consumidores on-line e offline, gere e distribui codigos

PIN seguros, permite programas automéaticos de marketing (bénus e descontos);

? Saldos: atrair consumidores através de demonstracfes, locais web atractivos,

dispositivos em saldo de activacdo imediata e descontos na facturacao;

? Operacdo: da atencéo ao cliente, gere a comunicagdo, trata das reclamactes,

gere 0 risco, as taxas e o controlo de precos, controla e monitoriza as transacgoes;

? Representacdo: oferece ao cliente a possibilidade de ser representante da

marca paybox, fortalece a marca durante o uso do produto.
O Adquirente paybox

Fornece uma solucdo robusta de infra-estrutura de agquisicdo, de forma a suportar um
vasto leque de negdcios, tais como, a gestdo da orientacdo que conduz ao processo de
integracdo de comerciantes virtuais. O Adquirente paybox fornece processamento

automatizado para suportar transacc¢oes robustas.

Tal como o Emissor paybox, o Adquirente paybox necessita ser combinado com a

integracdo da rede de pagamento. Os produtos constituintes deste médulo séo:

? Aquisicdo dos comerciantes. lidam com os primeiros contactos, avaliam o

risco e trocam idelas de marketing;

? Activacdo: instalam nos comerciantes ferramentas de servico profissiona e

tratam da instalagdo técnica;

? Operacéo: da atencéo ao cliente, lida com as reclamacdes, gere o risco, gere as

promogOes, processa e monitoriza as transacgoes;

? Pés-venda: proteccao e reactivacao.
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6. Produtos de Transaccao do paybox

O paybox fornece aplicacdes de pagamento mével por encomenda através da PIA. O
grupo de produtos mais tangivel e facil de implementar € o grupo dos Produtos de

Transacgdo, representado a vermelho na llustragéo 8.

Cetificapdo

o]
a
z

llustracéo 8 - Produtos de Transacgédo da paybox

Estes produtos oferecem interfaces para os clientes empresariais poderem mais

facilmente fornecer transacgdes de pagamentos moveis aos consumidores finais.

Os Produtos de Transaccdo do paybox encontram se divididos em trés categorias de
produtos. os Pontos do Consumidor, os Pontos do Comerciante e o paybox

Developer.
Os Pontos do Comer ciante paybox

Os Pontos do Comerciante paybox fornecem uma solucéo pronta a utilizar, que
necessita de pouca integragéo e configuragdo por parte dos comerciantes ou dos seus
fornecedores de servicos, apresentando uma solucdo flexivel e escalavel que liga de

formaigua o mundo real, 0 mundo virtual e os canais de pagamentos sem fios.
Os Pontos do Comerciante séo apresentados nas seguintes linhas:

? Pagamentos no eWorld: para todos os comerciantes que necessitam de uma
aplicacdo para a Situacdo de comércio electronico. Estdo disponiveis em pacotes

distintos (Basic, Standard e Premium);
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? Pagamentos no Mundo Real: para todos os que necessitam de implementar um
sistema para 0 mundo real, nomeadamente, estactes de servico, hotéis, agéncias de
viagens, taxis, entre outras. Estéo disponiveis em diferentes opcles de integracéo
(1SO 8583 em X.25 ou payboxXML em Internet/IP);

? Pagamentos no mWorld: para quem quer implementar um servico de
pagamento movel, permitindo pagamentos via SMS ou WAP, IVR Shop,
GPRS/UMTS, entre outros.

? Servigcos de Valor Acrescentado: englobam solugbes para apresentacdo de
facturas e pagamentos, para processamento de créditos em série, autenticacdo de

clientes ou distribui¢éo de informagao.
Os Pontos do Consumidor paybox

Séo utilizados por negocios que gerem pagamentos efectuados através de telefones
moveis. Destinamse a uma faixa especifica de consumidores num ambiente de
pagamento pessoa-a-pessoa (personto-person). Estdo disponiveis os seguintes

formatos:

? Pagamentos pessoa-a-pessoa: com este formato disponibilizado por um
emissor, 0s consumidores podem efectuar uma variedade de pagamentos p2p,

enviando dinheiro através de véarios canais;

? Servicos financeiros: permite ao consumidor gerir as facturas ou autorizar

transaccoes.
paybox Devel oper

Permite desenvolver os proprios servicos de voz, web, WAP e SMS. Os avos podem

ser 0s comerciantes ou os fornecedores de servigos.

O paybox Developer disponibiliza pagamentos moéveis através de um ambiente fiavel
e controlado, suportando os padrées 1SO 8583 para transacgOes financeiras ou o
payboxXML.



3.5. Segundo caso de estudo: Mobipay (Espanha)

A Empresa

A Mobipay International foi fundada em Dezembro de 2000 com o objectivo de
promover e desenvolver uma solugdo para pagamentos moéveis. Surge de uma
cooperacdo entre operadores moveis e ingtituicdes financeiras, aproveitando a base

fornecida por dois projectos de pagamentos moveis, o0 MovilPago e o Pago Mdvil.

O modelo de negécio da Mobipay baseia-se na ideia de criar um sistema de
pagamentos moéveis universal através da participacdo de operadores moéveis e

instituicdes financeiras. Assim, a Mobipay baseia 0 seu modelo em cinco pilares:

? criacdo de um modelo colaborativo entre operadores méveis e instituicoes

financeiras, evitando-se assim uma concorréncia contraproducente;

? utilizacdo do telefone moével como um activador de instrumentos de

pagamento ja existentes, trazendo-lhes uma mais vdia;

? solucéo universal, tentando cobrir todo o tipo de transacgGes (micro e macro,

virtuais e reais), com o intuito de através da utilizac8o criar um habito nos clientes;

? Permitir os pagamentos através de telefones méveis e terminais POS actuais,
de forma a diminar as barreiras a entrada de vendedores e consumidores, uma vez

gue ndo serd necessario adquirir novo hardware;
? Oferecer um servico «user friendly» que sera rapido, seguro e conveniente.

“ Nés acreditamos que ndo haveria espaco para mais do que duas marcas e Servigos
globais na indistria dos pagamentos moéveis. Para comecar precisavamos,
rapidamente, de uma rede completa de clientes e vendedores. Essa € a dificuldade de
iniciar um projecto a solo. Torna-se muito mais rapido partindo de infra-estruturasja
existentes como as dos bancos e dos operadores moveis, bem como aos meios
tradicionais de pagamento” — Alberto Sanz, Director de Marketing da Mobipay.
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Apenas com esta pequena ideia expressa pelo Director de Marketing da Mobipay, se
nota alguma similaridade com o paybox, que também segue uma aproximagdo
apoiada de prestacéo de servicos. De notar que as negociacdes para um acordo, entre
pessoas de indistrias téo distintas e até certo ponto concorrentes, ndo foram faceis,
mas foram proveitosas. Os parceiros de tdo grande peso na sociedade espanhola,
proporcionaram a Mobipay 80% dos clientes da banca espanhola e 100% dos clientes

de telefones moveis.

Actuamente, a Mobipay International é uma parceria entre as duas ingtituicdes
financeiras lideres do mercado espanhol: Banco Bilbao Vizcaya Argentaria (BBVA) e
0 Santander Central Hispano (SCH), e todos os operadores méveis a operarem em
Espanha: Telefonica Mdviles, Vodafone e Amena

O sistema Mobipay é operado e promovido pela Mobipay Espafia S.A., da qual fazem
parte todos os operadores moéveis a operar em Espanha, sendo 40% do capita inicial
investimento da Mobipay Espafia S.A., 48% pertencente a 92 entidades financeiras
gue conjuntamente detém 80% dos pagamentos efectuados com cartdo bancario em
Espanha, nomeadamente, Cgja Madrid, Banco Popular, Caixa Galicia, Ibercaja,
Bancaja, Cgja Duero, CAM, BBK, Unicaja, EI Monte, Cajamar, Banco Atlantico,
Banco Sabadell, Caixa Nova, Bankinter, Cga Espaiia e Banco de Vaéncia Os
restantes 12% encontramse distribuidos pelas trés empresas de sistemas de

pagamento: a Euro 6000, a Sistema 4B e a Sermepa.

A Mobipay Espafia SA. foi constituida em Maio de 2001 com o intuito de promover
e coordenar a introducdo da Mobipay em Espanha. A implantagdo de um sistema
Mobipay num determinado pais acontece mediante um franchising com a empresa

méae, a Mobipay International.

De acordo com um artigo da Mobile Payments World, a Mobipay realizou um teste na
cidade de Valadolid. Esta foi a cidade escolhida porque, segundo Alberto Sanz, tem
300.000 habitantes e 2200 pontos de POS e pagamento por cartéo. A adesdo nas duas
primeiras foi boa com cerca de 900 a 1000 novos vendedores, sendo que até a data do
artigo, ja tinham aderido 1700. Com este teste a Mobipay conseguiu obter uma visao

total sobre uma cidade, de modo a poder generalizar paratodo o pais.
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Tendo em conta estes resultados obtidos a entrada da Mobipay tem sido boa, se
considerarmos como ponto de referéncia a taxa de penetracéo do paybox em Espanha
de 1000 vendedores, enquanto que a Mobipay possui 1700 vendedores apenas numa
cidade.

Objectivos da Mobipay

A Mobipay pretende com este sistema conseguir englobar o maior niUmero de clientes
possivel, com a maior facilidade de adesdo a0 sistema, com a maior seguranca e
facilidade de utilizacéo.

Para tal, a Mobipay aposta hum sistema que permite que qualquer individuo ou
empresa, utilizando qualquer tipo de telefone mével ou POS, possa aderir ao sistema.

Alias, como refere Luis Lada, Presidente da Mobipay Espafia:

“A facilidade de utilizacdo e de inclusdo de um dispositivo tdo familiar como o
telefone movel, tornara a Mobipay na ferramenta ideal para qualquer pessoa, para
todos os tipos de pagamertos e para todos os contextos. permitira que os clientes
utilizem os telefones moéveis para efectuar pagamentos que, normalmente, realizam
por cartédo de débito ou de crédito, bem como efectuar pagamentos de um leque
variado de outros servigos, como sdo 0s bilhetes de cinema e teatro, recarregamento
do saldo dos cartbes pré pagos de telefone mével ou redlizar pequenas transferéncias

p2p de dinheiro.”

Os servicos da Mobipay permitem aos utilizadores redlizar um vasto rol de

transaccoes.

? pagamentos, normal mente, efectuados com cartéo de crédito ou débito;

? pagamento de compras ontline

? pagamento de bilhetes (cinema, teatro, concertos) comprados em casa por

telefone ou através da Internet;

? recarregamento de saldo de cartdes pré-pagos dos telefones moéveis;
? realizacdo de encomendas de comidas de entrega em casa e respectivo
pagamento;
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? pagamento de produtos disponibilizados em méaquinas (tabacos, bebidas, ...);

? pagamento de taxis ou outros servicos profissionais que ndo aceitam

pagamento el ectronico;
? realizacao de transferéncias monetérias entre utilizadores Mobipay (p2p).

O produto Mobipay é direccionado aos operadores méveis e ingtitui¢cdes financeiras
interessadas em criar uma comunidade local, de forma a implementar a Mobipay no
seu pais. A Mobipay oferece uma solucéo de pagamentos moveis aberta a todas as
instituicOes financeiras e operadores moéveis, de forma a tentar cobrir todas as éress,
desde as transaccOes In Loco até as transacgbes remotas, passando pelos micro
pagamentos até aos pagamentos comuns. A idela é manter um leque o mais aargado
possivel, permitindo ao consumidor escolher o que mais o atrai. Actuando como um
activador de produtos de pagamento, activa novas transaccbes, normalmente néo

cobertas pelos sistemas tradicionais de pagamento.

A Mobipay International promove a criagdo de comunidades locais da Mobipay sob

um acordo de franchising, dando a comunidade acesso a:

? utilizac&o das transacgoes e tecnol ogia patenteada pela M obi pay;
? exclusividade geogréafica;

? apoio de Marketing;

? utilizacéo do simbolo da M obipay;

? estrutura de pagamento internacional;

? formagéo e base de conhecimento.

Vantagens da Mobipay

O Mobipay é um sistema baseado na tecnologia USSD (definido na pagina 23),
tornando-se assim mais conveniente, seguro, rapido, facil de utilizar e flexivel,
permitindo também um naior controlo por parte do cliente e do vendedor. Outros
sistemas em utilizagdo baseiam se na tecnologia da voz, na qual o cliente recebe uma

chamada no seu telefone mével com os dados da transaccdo para que possa ser

52



validada através da introducdo do seu nimero PIN, ou sistemas que se baseiam na
tecnologia SMS, caso do paybox, onde as respostas ndo sao propriamente em tempo
redl.

Uma das vantagens deste sistema € a conveniéncia, na medida em que 0s seus
utilizadores ndo necessitam de transportar cartdes ou fornecer os seus dados para
efectuar uma transacgdo. Tudo o gque necessitam é de um telefone mével e de uma
assinatura com o0 servico Mobipay, efectuada na instituicdo financeira com que
trabalham norma mente.

Isto traz outra vantagem deste sistema que é a confidencialidade. Uma vez que o
utilizador ndo necessita introduzir quaisquer dados particulares, nem mesmo o0 seu
nimero de telefone moével, consegue-se uma proteccdo contra um possivel uso

indevido por parte de terceiros.

A seguranca é outra das vantagens da Mobipay. Através de um codigo pessoa similar
aum codigo PIN gue deve ser introduzido pelo utilizador para confirmar a transacgao,
ndo ha risco de uso fraudulento, mesmo no caso de perda ou roubo do dispositivo,
pois apenas o Uutilizador conhece esse codigo. Desta forma, cada utilizador é
identificado pelo nimero do seu telefone moével e pelo seu cddigo secreto, que pode
ser decifrado pelos leitores das lojas. A juntar a isto, os proprios leitores nas lojas
possuem um cbdigo secreto que deve ser introduzido para validar cada uma das

transaccOes que aparece No Seu ecra.

Para tentar aumentar ainda mais a seguranca da transaccdo, todas as comunicacoes,

entre telefone moével e o centro de autorizacdo de venda ou pagamento, séo cifradas.

A rapidez é outra das vantagens da Mobipay, uma vez que as transaccfes sdo levadas
a cabo rapidamente, desde o seu inicio até a sua conclusdo, ou segja, a sua confirmagao

gue é enviada ao comprador e ao vendedor simultaneamente.

A facilidade de utilizacdo e a flexibilidade sdo outras das vantagens associadas a este
sistema. Desde logo na medida em que os ecras da Mobipay sdo semelhantes aos das
maguinas tipo Multibanco, sendo familiar aos utilizadores. Este € um sistema multi-

cartdo, multi-pais e multi-sistema de pagamento, o que |he confere flexibilidade:
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? Multi-cartdo: permite ao utilizador escolher o cart&o onde as suas despesas s&o
debitadas. Por defeito o servigo disponibiliza um cartédo, mas pode ser facilmente

alterado pelo utilizador, através do seu telefone movel;

? Multi-pais: a utilizacdo deste sistema pode ser implementado em qualquer pais
onde os cartbes e 0s servigos de pagamento electronico das entidades financeiras
participantes sgam aceites. Este servico € candlizado através da Mobipay

International;

? Multi-sistema de pagamento: a Mobipay pode ser utilizado num sem ndmero
de situacbes de compra ou pagamento (pagamentos in loco ou a distancia) e

transaccOes iniciadas pelo vendedor ou pelo comprador.

Finalmente, ainda num carécter geral, aparece 0 controlo como uma outra vantagem
visivel deste sistema. Para a Mobipay o controlo é transparente, ou seja, o utilizador
ndo necessita estar preocupado em controlar 0 seu saldo, uma vez que todos os
pagamentos efectuados através deste sistema sdo debitados na conta vinculada ao
cartdo escolhido pelo cliente, respeitando as condigdes do contrato assinado
previamente pelo consumidor. Estas condi¢Oes dizem respeito aos limites mensais e

as formas de facturagéo.

A um nivel mais técnico sdo vérias as vantagens apresentadas pelo sistema de
pagamentos moveis da Mobipay, nomeadamente:

? Garantia da identificagdo do utilizador: cada utilizador é identificado pelo seu
nimero de telefone mével e um codigo de barras Unico que pode ser lido pelos

leitores de codigos de barras existentes nas |ojas aderentes;

? Confidencialidade absoluta dos dados pessoais. para utilizar 0 servico, 0s
utilizadores ndo necessitam de inserir nenhum tipo de dados, nem mesmo o seu
préprio nimero de telefone mdével, conseguindo-se assim uma maior proteccdo contra

a utilizacdo maldosa desses dados por parte de terceiros;

? Garantia ha cobranca do vendedor: a cobranca efectuada através da Mobipay é

garantida por todos os sistemas de pagamento electronico a operar em Espanha. Uma



transaccdo Mobipay tem todas as caracteristicas e garantias, tal como, uma transacgao

efectuada por cartdo de crédito;

? Garantia de que os utilizadores s80 facturados correctamente: as transaccoes
efectuadas através da Mobipay sdo processadas de acordo com as condic¢des impostas
pelo tipo de cartdo seleccionado na altura do contrato, ou seja, se o cartdo escolhido
for de débito, a transaccéo é debitada imediatamente na conta do cliente. Se o cartdo
for pré-pago, o montante carregado no cartéo € retirado da conta do cliente, enquanto
gue no caso do cartéo de crédito, as despesas sdo adicionados a conta global desse

cartdo de crédito, a pagar no final do més;

? Garantia de méxima cobertura: 0 servico Mobipay consegue comunicar com
0s centros autorizados mesmo em éreas de baixa cobertura de rede. O protocolo
USSD permite comunicagdo em condigdes de cobertura onde ndo € possivel efectuar
chamadas ou SMS.

O Funcionamento da Mobipay

Toda e qualquer transaccao realizada através do sistema Mobipay implica uma sesséo
utilizando a tecnologia USSD que, conjuntamente com os cartdes bancérios, permite

uma permuta interactiva entre a institui¢éo financeira e o pagador.

Dentro do sistema Mobipay podemos discernir trés grupos principais de transacgoes,
sendo estas as transacgOes iniciadas pelo vendedor, as transaccOes iniciadas pelo

comprador e as transaccdes por referéncia.
? TransacgOes iniciadas pelo vendedor

A Mobipay pode ser integrada com os terminais utilizados actuamente pelos
vendedores, incluindo os terminais convencionals de ligagdo por rede fixa e terminais
virtuais. Funciona também com tipos de terminais mais especificos que permitem um
novo tipo de transacgdes, tais como os terminais de ligagdo GSM ou 0s proprios
telefones moveis que sdo utilizados como terminais POS.

Assim, a Mobipay orienta 0s seus servigos para varios tipos de vendedores. Desde
logo os vendedores que ja possuem dispositivos de pagamento, tais como terminais

POS convencionais, caixas registadoras com software préoprio e POS virtuais. Os
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vendedores que ainda ndo possuem métodos de processamento de pagamentos, ou
sgja, servicos de entrega em casa ou maguinas autométicas (bebidas, tabaco, doces,
entre ouros) ounovos tipos de operagdes, como por exemplo, o Pay Per View.

Uma transacgdo iniciada pelo vendedor processase da seguinte forma:

1) O vendedor introduz o numero de telefone do comprador e o0 montante da

compra;

2) Aparecem no visor do disposiivo moével do comprador os dados
identificativos do vendedor, 0 montante a pagar e a solicitagdo da introducéo

do seu cAdigo secreto;
3) O comprador introduz o cédigo;

4) Se atransacgdo for autorizada, tanto o vendedor como o comprador recebem,
simultaneamente, a confirmagéo do sucesso da transaccéo. Se algo correr mal,

ambos recebem uma mensagem aindicar que aconteceu um erro.
? TransaccOes iniciadas pelo comprador

O sistema Mobipay esta ligado a um cartdo bancério do cliente, de forma a poder
facturar o servico. No caso da Mobipay, podem ser vinculados a uma assinatura, um

de trés tipos de cartdes: cartdes de débito, cartdes de crédito ou cartdes pré-pagos.

As operacOes realizadas através da Mobipay sdo facturadas de acordo com o tipo de
cartdo seleccionado, ou sgja, se 0 cartdo escolhido for o de débito, as compras séo
facturadas directamente na conta bancaria; se o cartéo escolhido for o de crédito, as
compras sdo facturadas mensalmente ou em periodos especificados pelo cliente; se
por outro lado for escolhido o cartdo pré-pago, as compras sdo deduzidas
directamente do montante carregado no mesmo.

Isto permite ao consumidor escolher como e em que banco prefere ser facturado pelos
servigcos da Mobipay. Independentemente do tipo de cartéo escolhido pelo comprador,

as transacges iniciadas por este processam se da seguinte forma:

1) O comprador insere no seu dispositivo movel (telefone ou PDA) o codigo do

vendedor e o montante da compra;

56



2) O comprador insere ainda 0 seu codigo secreto;

3) Se a transaccéo for autorizada, entdo tanto o comprador como o vendedor

recebem a respectiva confirmacéo do sucesso da transacgao;
4) Sendo, ambos recebem uma mensagem a indicar a falha na transaccéo.
? Transacgdes por referéncia

A Mobipay permite ao comprador a realizagdo de compras mesmo estando
fiscamente fora do ambiente da loja, com total seguranca e sem risco de perda de
informagdo sensivel. Mas transaccOes por referéncia incluemse 0os pagamentos na

Internet oucompras em programas televisivos, por exemplo.

Para efectuar uma compra na Internet ndo é necessario fornecer os dados bancérios,
guer sgja 0 nimero de conta bancéaria ou 0 nimero de cartdo de crédito. Neste caso 0
utilizador tem apenas que introduzir no seu dispositivo mével a referéncia da
transac¢@o, que pode ser atribuida pelo vendedor ou por uma terceira parte.

O sistema cruza a informagdo da aceitacdo do comprador com a venda colocada na

Internet pelo vendedor e a transacgao processa-se da seguinte forma:

1) O comprador introduz no seu dispositivo movel a referéncia do produto

facultada pel o negociante, que se encontra disponivel na pagina da Internet;
2) O sistema compara a referéncia com a compra a ser realizada pelo comprador;

3) Se as duas coincidem, entdo é perguntado ao cliente qual o tipo de pagamento

gue este pretende utilizar e 0 seu nUMero secreto;

4) Se a operacdo € autorizada, entdo ambas as partes (comprador e vendedor)
recebem a confirmacgéo. Sendo ambos recebem uma mensagem de transaccéo
ndo concluida.

Servicos disponibilizados pela Mobipay

Para usufruir dos servicos da Mobipay o utilizador nteressado pode subscrever o

servigo numa instituicdo financeira ou num dos operadores moveis intervenientes na
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Mobipay S.A.. Todas as operacOes efectuadas e validadas pelo cliente sdo facturadas

nos varios cartdes de crédito que o utilizador associa a Mobipay.

A partir do momento que o cliente assina o servico Mobipay, passa ater ao seu dispor

uma série de operacdes que funcionam da seguinte forma:

? Pagamento a um vendedor

Para efectuar um pagamento a um vendedor tudo o que o utilizador necessita fazer, é
indicar o nimero do telefone movel ou 0 seu nimero de identificagdo ou o codigo de

barras fornecido pela Mobipay.

? Pagamento na Internet

Se o cliente opta por efectuar um pagamento na Internet com a Mobipay, deve
introduzir a referéncia que surge na pagina em questdo, conseguindo-se assim evitar
gue, tanto os dados do cliente como o nimero de telefone mével, circulem através da

I nternet.

? Pagamentos na I nternet apos confirmagéo da conclusdo da descarga

A Mobipay permite efectuar 0 pagamento de bens e servigos que segjam descarregados
da Internet, com a seguranca adicional de que o pagamento é efectuado apenas uma

vez e apenas depois de confirmado o fim da descarga.

? Pagamentos nas Maguinas de Venda Automética (Vending Machines)

O cliente da Mobipay pode adquirir produtos a venda nas maguinas de venda, sem ter
necessidade de ter o dinheiro certo para efectivar a compra. Para que tal se processe
basta que o cliente introduza no seu dispositivo mével o cédigo referente ao produto

gue desgja comprar e confirmar o0 pagamento com o seu codigo pessoal da Mobipay.

? Enviar dinheiro a outra pessoa

Este servico permite que um cliente possa enviar dinheiro a outro cliente
independentemente do local onde se encontram. Paratal o pagador introduz o nUmero
de telefone da pessoa a que pretende enviar o dinheiro, 0 montante a enviar e 0 seu

numero pessoa da Mobipay.
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? Recarregar o cartdo pré-pago da conta movel
Os cartdes pré-pagos podem ser recarregados em qualquer momento, de forma a
evitar ficar sem saldo para efectuar chamadas.

? Reservas e encomendas

O cliente da Mobipay pode encomendar refeicOes ou reservar bilhetes por exemplo,
através do seu telefone mével. Para tal o utilizador deve introduzir a referéncia do
artigo no seu dispositivo movel e confirmando o pagamento com 0 seu hUmero
pessoa da Mobipay. Os itens podem ser levantados mediante a apresentacdo do

numero que aparece aquando da confirmacéo do pagamento.

? Pagamento de facturas

Os clientes da Mobipay podem pagar as suas facturas mediante a introducdo da

referéncia da factura e 0 seu nimero pessoal da Mobipay.
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Capitulo 4 — Estudo do Interesse e Viabilidade dos

Pagamentos Moveis em Portugal

4.1. Introducgéo

Através da elaboracdo de um questionario e seu respectivo preenchimento, tentou
perceber-se se um sistema de pagamentos moveis teria interesse para o cidaddo
portugués. As respostas ao questionario foram devidamente anaisadas de forma a
melhor se perceber o sentimento dos inquiridos sobre este assunto. O questionério é

apresentado em anexo (Apéndice 1).

O questionério foi apresentado a 60 individuos sem fazer qualquer tipo de triagem
(idade, sexo, habilitagbes, morada, entre outros), uma vez que estes sistemas de
pagamento podem ser utilizados sem limitagdes por qualquer pessoa Assim, e depois
de todos os questionarios devidamente preenchidos, dividimos os inquiridos em

grupos etarios para melhor compreender a amostra obtida.

A maioria dos resultados (72%) foram obtidos no Norte do pais, com especial
predominancia para a cidade do Porto com 45% dos inquiridos, mas os restantes 28%
dos inquiridos residem na zona Centro do pais, com especia predominancia para a

cidade de Leiria com 18% do total dos inquiridos.

Do conjunto final de inquiridos resultou um grupo heterogéneo de individuos em que
0 mais novo tem 14 anos de idade e 0 mais velho 78 anos. A moda deste conjunto € de
22 anos e a média de 35,5 anos, com um desvio-padrdo de 15,533 e uma variancia de
241,2667.

A totalidade das respostas dadas no questionario € apresentada no Apéndice 2.

4.2. Apresentacao dos dados recolhidos no inquérito

Este grupo de idades permite cumprir o objectivo de estudo, uma vez que 0s

inquiridos possuem idades que correspondem a um maior potencial de agquisicéo.

Depois de devidamente separados em grupos eté&rios, a amostra ficou dividida da

seguinte forma (Gréfico 2):
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Gréfico 2 — Distribuicdo da amostra em Grupos Etarios

Note-se que 0s grupos etarios com maior numero de individuos (20 aos 39 anos) sdo

0S que mais provavelmente utilizardo um sistema deste tipo.

Um outro ponto interessante da amostra obtida, diz respeito a0 nimero de individuos
de cada sexo. Da amostra fazem parte 36 individuos do sexo feminino e 24 individuos
do sexo masculino, resultando dai uma divisdo de 60% de inquiridos do sexo

feminino, contra 40% de inquiridos do sexo masculino.

Também aqui a amostra segue a tendéncia da populacdo actual, onde populam mais
individuos do sexo feminino do que do sexo masculino, como é possivel observar no
Gréfico 3.2

24 De acordo com os dados do CENSOS 2001 realizado pelo INE (http://www.ine.pt)
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Sexo

Masculino
40%

Feminino
60%

Graéfico 3 — Distribuicdo da amostra por sexos

A maioria dos resultados (72%) foram obtidos no Norte do pais, com especial
predominéncia na cidade do Porto com 45% dos inquiridos, mas os restantes 28% dos
inquiridos residem na zona Centro do pais, com especia predominancia na cidade de
Leiria com 18% do total dos inquiridos (Gréfico 4).

10%

45%
—

290 I—
2%
10% ;—/-

18%

= Porto Leiria O V.N. Gaia O Penafiel
Freamunde & Matosinhos Porto de Més

Gréfico 4 — Distribuicéo Geogr &fica dos inquiridos

No gréfico 5 podemos verificar que 41% dos inquiridos trabalham no Porto, 17% em
Leria, mas principamente que 26% ndo trabaha uma vez que fazem parte da
populacdo estudantil.
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Local de Trabalho

Gréfico5 — Local detrabalho dosinquiridos

OPorto

Leiria

O Porto de M6s
O Valongo
Matosinhos
@V.N. Gaia
N&o Trabalha

No que diz respeito as habilitagdes literérias dos inquiridos, a maioria apresenta um

grau de escolaridade até ao 9° ano (29%), seguido de um outro grupo de estudantes

universitarios com 16 inquiridos (27%) e de um outro grupo de individuos com o 12°

ano de escolaridade completo (22%). Dos niveis mais atos de escolaridade,

nomeadamente mestrado e doutoramento, ndo faz parte nenhum dos inquiridos (0%).

Os resultados sdo mostrados no Gréfico 6.

Habilitacdes

Mestrado Doutoramento
0% 0%

Licenciatura

15% Até 9° Ano

Bacharelato 29%
7%
Frequéncia
Universitaria 12° Ano

27% 22%

Gréfico 6 — Habilitagdesliterarias dosinquiridos
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Um dos resultados mais interessantes foi sem davida o obtido na questdo B do
question&rio (Apéndice 1) que perguntava aos inquiridos Sabe o0 que sdo
Pagamentos Moveis? Uma vez que estes tipos de sistemas ja se encontram em
funcionamento um pouco por toda a Europa, nomeadamente em Espanha, foi curioso
constatar que 40% dos nossos inquiridos desconhece estes sistemas, mesmo depois de

explicado o seu funcionamento (Gréfico 7).

Sabe o0 que sdo Pagamentos Moveis?

Sim
60%

Gréfico 7 — Sabe o0 que sdo Pagamentos M éveis?

Isto permite-nos concluir que embora este ndo sgja ainda um meio muito utilizado na
Europa, ainda é muito desconhecido em Portugal. Quando tentamos criar uma relacéo
entre o grau de escolaridade e a resposta a questdo B o resultado ndo foi conclusivo
(Coeficiente de Correlacéo = -0,1041). No entanto quando tentamos relacionar o
conjunto das idades dos inquiridos com as respectivas respostas a questéo B, o

resultado foi também inconclusivo (Coeficiente de Correlacdo = 0,3542).

O facto de ndo estarmos a contar com uma percentagem tdo elevada de
desconhecimento, e a forma como elaboramos o questionario, levou a que as restantes
guestdes fossem apenas respondidas pelos 60% da amostra total, pois foram estes os

gue tinham conhecimento dos pagamentos méveis.

Assim a questdo seguinte Tem acesso a Internet?, responderam positivamente 34

dos inquiridos, enquanto que apenas 2 responderam negativamente (Gréfico 8).



Tem acesso a Internet?

@ Sim E Nao

Gréfico 8 — Tem acesso a I nternet?

Dos 34 que possuem acesso a Internet, 13 acedem no local de trabalho, outros 13 em
casa, enquanto que os outros se dividem entre escola/universidade e os cibercafés
(Gréfico 9). Note-se que a resposta as questdes de multipla escolha sdo de resposta

Unica, tendo assim os inquiridos que optar pela op¢do mais relevante no seu caso.

Onde dispfe de acesso a Internet?

Trabalho m Escola/Universidade O Casa O Cibercafé m Outro

Grafico 9 — Onde dispde de acesso a I nternet?
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Estes utilizadores dividem se em dois grupos distintos, em gue de um dos lados temos
um grupo de 35% de utilizadores diarios, enquanto que no outro se enquadram 32%

dos utilizadores com menos de um acesso por semana (Gréafico 10).

Com que frequéncia utiliza a Internet?

@ Menos de 1 vez por semana m De 15 em 15 dias
O 1 vez por semana O Vérias vezes por semana
Todos os dias

Grafico 10 — Com que frequéncia utiliza a I nternet?

Os resultados obtidos na questéo 4 (Gréfico 11) também sdo muito interessantes no
ambito deste trabalho, na medida que corroboram com dados ja referidos
anteriormente e que dizem respeito as altas taxas de penetracdo dos telefones méveis.
Conforme ja abordado anteriormente este € um ponto a favor na implementacéo dos
Sistemas de pagamentos movels e nesta questdo 100% dos inquiridos que
responderam possuem telefone movel. Por aqui se pode ver que ndo é por fata de
proliferacdo deste tipo de dispositivos que ainda ndo ha em Portugal um sistema de

pagamentos méveis em funcionamento.
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Tem telemodvel ou PDA?

PDA Nenhum dos

0% dois
0%

Telemovel
100%

= Telemoével @ PDA 0 Nenhum dos dois

Gréfico 11 - Possui telemével ou PDA?

Com a questdo seguinte (Grafico 12) pretendia-se apenas situar o inquirido na
hipbtese da compra de bilhetes por pagamento movel. Esta questdo em conjunto com
a questdo 14, mostra-nos que o servico de compra de bilhetes seria bem vindo, uma
vez que na questdo 5, 50% dos inquiridos referiram o cinema como espectaculo
preferido,

Que espectéculo costuma frequentar?

@ Desportivo m Teatro O Cinema O Musical mOutro @ N&o Frequento

Grafico 12 - Que espectaculo costuma frequentar?

28% dos inquiridos escolheram a compra de bilhetes como a operacéo que realizariam
por este meio (Gréfico 13).
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Quetipo de operacao realizaria por este meio?

@ Compra de bilhetes

Pagamento de refeigbes entregues em casa

O Compra de produtos em Maquinas de Venda Automatica
O Pagamento de produtos adquiridos na loja

Graéfico 13- Quetipo de Operacao realizaria por este meio?

No gue diz respeito a questdo 6 — J& fez compras na Internet?, (Grafico 14) sera
melhor analis& la conjuntamente com a questdo 7 — Porque € que nunca realizou
compras na Internet? (Grafico 15), uma vez que uma explica a outra. Assim, na
questdo 6, temos 89% dos inquiridos a afirmar que nunca efectuaram compras através

da Internet, contra 11% que jarealizaram compras atraveés da Internet.

Jafez compras na Internet?

E Sim E Nao

Grafico 14 — Jafez compras na I nternet?
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Dos 32 inquiridos gque responderam negativamente a esta questdo, 21 justificam o
facto com o nunca ter experimentado, 3 com o facto de nd&o confiarem na Internet em
gera e 8 nafalta de confianca nas formas de pagamento.

Porque é que nuncarealizou compras na
Internet?

o21
@ N&o confia na Internet em geral N&o confia no método de pagamento
O Considera o sistema complicado O Nunca experimentou

Outro

Grafico 15 — Porque é que nuncarealizou compras na Internet?

Ja em relacdo a questdo 8 — Que produto adquiriu?, a pequena quantidade de
respostas ndo permitetirar conclusdes em relagcdo a amostra populacional em estudo.
Assim sendo apenas apresentamos os referidos resultados (Gréfico 16).

Que produto adquiriu?

oo
oo
mO
@o

@ Livro CD/DVD O Roupa
O Bilhete de espectaculo @ Bilhete desportivo @ Bilhete de transporte
Outro

Gréfico 16 - Que produto adquiriu?
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As respostas a questdo 9 — Que método de pagamento utilizou? apesar de poucas,
s80 interessantes, uma vez que dois dos motivos apresentados para a ndo utilizacéo do
comércio electronico foram a falta de confianga, tanto na Internet em geral, como nas
formas de pagamento utilizadas, dai que o meio de pagamento mais utilizado pelas
pessoas que realizam compras na Internet foi o envio a cobranca. Isto mostra, até
certo ponto, que MesMo as pessoas que compram através da Internet tém reticéncias
guanto as formas de pagamento tradicionais, que envolvem o envio do nimero de

cartdo de crédito ou conta bancaria através da rede (Gréafico 17).

Que método de pagamento utilizou?

oo

o1

@ Cartdo de Crédito ® Cartdo de Débito O Envio a Cobranca 0O Outro

Grafico 17 - Que método de pagamento utilizou?

Quando questionamos sobre se ja teriam efectuado compras por Multibanco (Gréfico
18) ou por teleméve (Grafico 19), na primeira responderam maioritariamente

afirmativo,
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Ja fez compras por Multibanco?

= Sim = Néo

Gréfico 18 - J& fez compras por Multibanco?

engquanto que na segunda esmagadoramente negativo, 0 que permite concluir que o

Multibanco continua a ser o veiculo do comércio por exceléncia.

Jéa efectuou compras por telemovel?

@ Sim E Nao

Grafico 19 - J4 efectuou compras por telemével?

A questdo 12 (Gréfico 20) — Gostaria de poder adquirir bens e servigos através do
seu teleméve ou PDA? e a questdo 13 (Gréafico 21) — Utilizaria se fosse possivel?,
também podem ser analisadas conjuntamente, uma vez que nas duas questbes 21 dos
inquiridos respondeu positivamente e 15 responderam negativamente. A conclusdo a

71



retirar destas duas questdes € de que, aém da maioria afirmativa aos pagamentos

movels, existem ainda muitas dividas, na medida que a maioria ndo é absoluta.

Gostaria de poder adquirir bens e
servigos através do seu telemével ou
PDA?

@15
@21

@ Sim @ Néo

Gréfico 20 - Gostaria de poder adquirir bens e servigos atraveés do seu telemével ou PDA?

Utilizaria se fosse possivel?

@21

@ Sim @Nao

Grafico 21 - Utilizaria se fosse possivel ?

Nas duas Ultimas questbes pretendia saber-se que tipo de produtos ao inquiridos
teriam interesse em adquirir através deste sistema, bem como qual a principal

vantagem que estes encontram nos pagamentos moéveis (Gréfico 22).

Conforme jé& referido anteriormente, a compra de bilhetes foi a operacdo mais
escolhida pelos inquiridos (Gréfico 12), enquanto que como principal vantagem foi

indicada a comodidade.
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Qual a principal vantagem que encontranum
servico deste tipo?

01 mO

@11

m4

@ Comodidade m Seguranca O Rapidez O Facilidade de Acesso mOutra

Grafico 22 — Qual a principal vantagem que encontra num servico deste tipo?

Conforme ja referido, estes sdo os resultados obtidos através da apresentacéo do

questionério a 60 individuos.

Os resultados séo obtidos, apesar da reduzida dimensdo da amostra, veio mostrar que
nd nos afastamos muito dos dados obtidos pelo INE — Instituto Naciona de

Estatistica, no que diz respeito as questbes 1 e 7.
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Capitulo 5 - Conclusotes

5.1. A importancia do Pagamento Electronico

Apesar de cumpridos os objectivos estabel ecidos no inicio deste trabalho, muito ainda
poderia ser feito. No entanto, no que diz respeito ao levantamento de algumas das
tecnologias ja em funcionamento um pouco por toda a Europa, e ainda, relativamente
aos varios sistemas de seguranca j& a nossa disposicdo para controlar este tipo de

transaccOes, 0 essencial foi abordado.

Ainda assim, estamos em crer que alguns dos resultados sGo bastante interessantes,
nomeadamente no que diz respeito a apresentacdo destes tipos de sistemas de

pagamento electronico.

Em relag@o aos pagamentos moveis em particular, € importante realcar o facto dos
esforcos que tém sido feitos nesta area, de forma a conseguir-se uma evolucao rapida,
mas a0 mesmo tempo, bem alicercada. Em ambos os casos apresentados, dois casos
de sucesso na area dos pagamentos movels, uma ideia ficou clara, a de que para se ter

sucesso nesta &rea é fundamental a realizagdo de parcerias.

No caso da paybox.net entre um banco e varios operadores méveis, em que o
Deutsche Bank AG detém 50% do capital da paybox.net, mas onde participam outros
grandes grupos, nomeadamente, a Lufthansa, a IBM, a Oracle, a Hewlett-

Packard/Compaq, entre outros.

Ja no caso da Mobipay a parceria € ainda mais diversificada, uma vez que a
guantidade de operadores moveis participantes € maior e a quantidade de bancos €
também maior. Apesar de menos ambicioso, pelo menos inicialmente, 0 niUmero de
clientes alvo ndo deixa de ser impressionante, uma vez que mediante a participacéo de
todos os operadores moveis espanhdis, 100% dos utilizadores de telefones méveis sdo
potenciais clientes da Mobipay, mais ainda, uma vez que 80% dos clientes da banca

espanhola também sdo potenciais clientes.

Por aqui se vé, que embora em menor escala, na medida que inicialmente pretende

apenas laborar em Espanha, enquanto que a paybox.net expandiu-se logo a outros

74



paises adjacentes a Alemanha, o potencial econdmico de um sistema de pagamentos

deste tipo é enorme.

Logicamente que, embora as previsdes sgjam muito animadoras em relacéo a este
meio de pagamento, na prética o rendimento continua a ser muito baixo, aias mais

baixo do que seria esperado por muitos analistas para o ano de 2003.

A travar este processo continuam as desconfiangas e os medos dos utilizadores em
relacdo a tipos de pagamento que ndo sejam, ou 0 humerario, ou 0 cheque, ou o cartéo
de crédito ou o cartdo de débito, isto €, as formas de pagamento tradicionais. E nés
pudemos constatar isso mesmo, através de algumas das respostas dadas pelos nossos

inquiridos.

Acreditamos, neste momento, que um dos pontos mais importantes, sendo 0 mais
importante, para o futuro dos pagamentos moveis, sera a sensibilizacgo dos potenciais
utilizadores e clientes para o facto de que ja comega a ser seguro efectuar e efectivar
compras, tanto através da Internet, como através de um sistema de pagamentos

moveis.

Embora esses dados néo fiquem quantificados nos resultados obtidos por nés com os
questionarios, foi curioso reparar na reaccd0 de muitos dos inquiridos que
desconheciam estes tipos de sistemas, apds a explicacd do mesmo, cerca de 75%
achou a ideia interessante e demonstrou interesse numa possivel futura utilizaco.
L ogicamente que dados obtidos desta forma n&o oferecem qualquer tipo de valor, mas

ficaagui apresentado apenas como curiosidade.

Tomando em consideracdo a cada vez maior mobilidade de bens e pessoas, torna-se
imperativo a obtencdo de uma forma de pagamento que acompanhe este ritmo
acelerado das sociedades actuais. A partir do momento em que se torna cada vez mais
dificil conseguir dispor de algum tempo livre apenas para ailmocar, seguramente que
uma forma de pagamento que nos permita realizar todas as tarefas financeiras em

movimento, traria uma mais valia muito grande.

E necessério apostar e acreditar que estes sistemas sdo (teis.
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5.2. Trabalho Futuro

No que concerne com 0 «sentir o pulso» do cidaddo portugués quanto a estes
assuntos, muito poderia ser feito. Em primeiro lugar englobar uma amostra
populacional maior, mais controlada em questdes como idade, sexo e habilitacbes
literarias. Tentar criar um conjunto de individuos/utilizadores tipo para melhor tentar

perceber quais as reais necessidades em termos de inquiridos.

Em segundo lugar, tentar obter um questionario, que pode ser muito bem o que foi
utilizado, mas provavelmente com algumas arestas melhor limadas, o que n&o foi
efectuado por manifesta falta de tempo, de forma a conseguir-se um resultado fina
mais concludente. De realcar que este questionario aqui apresertado (Apéndice 1) foi
elaborado com base num outro questionario apresentado pela Comissdo para 0
EURO2004, aindividuos portugueses de forma a aquilatar da viabilidade da aquisicéo
de bilhetes, para o0 Campeonato da Europa de Futebol arealizar em Portugal em 2004,

através da Internet.

Surge entdo desta constatagdo a nossa duvida sobre o facto de que com a elaboragéo
de um questionario especifico para o Caso dos Pagamentos Mdéveis, provavelmente,
os resultados obtidos seriam de melhor qualidade para as pretersdes do nosso
trabal ho.
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Questionario

No ambito do trabalho intitulado Os Pagamentos Electrénicos. O Caso dos

Pagamentos Méveis, é realizado o presente inquérito que tem por objectivo recolher

informagéo sobre os pagamentos moveis e 0 seu potencial em Portugal.

Por favor responda ao questionério da forma mais precisa possivel, assinalando com

uma cruz a sua opgao.

Muito obrigado pelo tempo e atencao dispensada.

A — Dados Pessoais
|dade:
Sexo:

Masculino & Feminino
Resdéncia:
Concelho:
Freguesia
Onde Trabal ha:
Concelho:
Freguesia:
N&o trabalha & Porqué?

HabilitacOes:
Até 9° Ano
12° Ano
Freguéncia Universitaria
Bacharelato
Licenciatura
Mestrado

R & & B B & &

Doutoramento
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B. Sabe 0 que sdo Pagamentos Moveis?
Sm & N&o e

Serespondeu Sim, responda as seguintes questdes:

1. Tem acesso alnternet?
Sm & Ndo =&

2. Onde dispde de acesso a Internet? (Seleccione apenas um)

Trabalho &
Escola/Universidade &
Casa &
Cibercafé .t
Outro & Qua?

3. Com que frequéncia utiliza a Internet? (Apenas uma opgao)

Menos de uma vez por semana &
Del15em15dias &
Uma vez por semana &
Varias vezes por semana =
Todos os dias &

4. Tem telemovel ou PDA?

Telemobvel e PDA = Nenhum dos dois

5. Que espectaculo costuma frequentar? (Apenas um)

Desportivo &
Teatro &
Cinema =

&
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Musicd a1

Outro & Qual?

N&o frequento espectaculos &

6. Jafez compras através da Internet?

Sm & Nédo &
Serespondeu Sim salte para a quest&o 8.

7. Porgue é que nunca realizou compras na Internet? (Apenas uma hipotese)

N&o confia na Internet em geral &
N&o confia no método de pagamento &
Considera o0 sistema complicado &
Nunca experimentou &
Outro & Qua?

Serespondeu N&o na questdo 6, salte para a questdo 10.

8. Que produto adquiriu? (Apenas um)

Livro &
CD/DVD &
Roupa &
Bilhete de espectéculo =
Bilhete desportivo &
Bilhete de transporte &
Outro & Qua?
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9. Que método de pagamento utilizou? (Apenas uma hipétese)

Cartdo de Crédito (visa, MasterCard, American Express, ...) &
Cartdo de Débito (Multibanco) &
Envio acobranca &
QOutro & Qua?

10. Ja fez compras por Multibanco?
Sm & N&o &

11. Ja efectuou compras por telemovel?
Sm & N&o &

12. Gostaria de poder adquirir bens e servicos através do seu telemével ou PDA?

~

Sm & Nao &
13. Utilizaria se fosse possivel?
Sm & N&o e
Se respondeu Sim responda as seguintes questoes.

14. Que tipo de operagdes redlizaria por este meio? (Apenas uma)

Comprade bilhetes

Pagamento de refei¢cOes entregues em casa (Take Away)

Compra de produtos nas Vending Machines (vevidas, cigarros, snacks, etc.)
Pagamentos de produtos adquiridos na proprialoja

15. Qual a principa vantagem que encontra num servico deste tipo? (Apenas uma)

Comodidade a1

Segurancga &

Rapidez &



Facilidade de acesso &

Outra & Qual?

Obrigado pela sua colaboracéo.

Se pretender receber informag&o sobre os resultados finais deste inquérito, por favor

fornega 0 seu endereco el ectronico:




‘ APENDICE 2|
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Foi apresentado um questionario (Apéndice 1) com 15 questdes que estéo associadas
a uma resposta de escolha multipla, mas de hipbtese Unica. O quadro seguinte
apresenta todas as respostas dadas a todas as questdes colocadas, por todos os
inquiridos. Os inquiridos sdo representados por nimeros em cada uma das linhas e as

suas respectivas respostas apresentadas em cada uma das colunas.

Inquiridos | Idade | Sexo Residéncia Local Trab. Habilitagdes | Questao B
1 22 f Porto 0 3 1
2 31 f Leiria Porto de Més 5 1
3 38 m Leiria Leiria 5 1
4 14 f Porto 0 1 2
5 19 f Porto 0 3 1
6 62 m Porto 0 1 1
7 45 f Porto Porto 2 1
8 54 f Porto 0 1 2
9 49 m Porto Porto 3 1
10 78 f Porto 0 1 2
11 73 f V.N.Gaia 0 4 1
12 59 m Porto Porto 1 1
13 57 f Porto Porto 4 2
14 51 f Porto Porto 5 2
15 52 f Porto Porto 5 2
16 49 f V.N.Gaia 0 1 2
17 28 f V.N.Gaia Porto 3 2
18 26 m V.N.Gaia Porto 2 1
19 53 f Penafiel Porto 1 2
20 53 f Porto Porto 1 2
21 26 m V.N.Gaia Valongo 5 2
22 23 f Porto 0 3 2
23 22 f Porto 0 3 1
24 21 f Porto 0 3 2
25 28 f Porto Porto 2 1
26 35 m Porto Porto 5 1
27 26 m V.N.Gaia V.N.Gaia 2 1
28 22 f Porto 0 3 1
29 22 f Freamunde 0 3 1
30 25 f Matosinhos Porto 4 1
31 32 f Porto Porto 2 1
32 33 f Matosinhos Porto 2 2
33 26 m Matosinhos Porto 4 1
34 26 f Matosinhos Porto 3 1
35 37 f Porto Porto 3 2
36 37 m Leiria Leiria 5 1
37 23 f Porto de M6s | Porto de Moés 2 1
38 33 m Porto de M6s | Portode Més 1 2
39 39 f Leiria Leiria 1 1
40 24 m Leiria Leiria 3 1
41 23 f Leiria Leiria 3 1
42 20 f Leiria Leiria 1 1
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Inquiridos | Idade | Sexo Residéncia Local Trab. Habilitagdes | Questao B
43 25 m Leiria Leiria 5 1
44 21 m Porto de Mo6s | Porto de Mos 1 1
45 23 m Leiria Leiria 2 1
46 23 f Leiria Leiria 2 1
47 41 m Leiria Leiria 3 2
48 21 f Porto de M6s | Portode Més 1 1
49 21 f Porto de Mo6s | Porto de Mos 1 1
50 47 m Matosinhos Porto 2 1
51 22 m Matosinhos Matosinhos 5 2
52 22 m Matosinhos Porto 2 1
53 21 m Matosinhos 0 3 2
54 38 f Porto Porto 2 2
55 44 f Porto Porto 1 2
56 55 m Porto Porto 1 2
57 61 m Porto 0 1 2
58 70 f Porto 0 1 2
59 33 m Porto Porto 2 1
60 30 m Porto de Mos Porto 3 1
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Q1|Q2(Q3|Q4|Q5|Q6|Q7(Q8|Q9|Q10(Q11|Q12|Q13[(Q14|Q15

Inquiridos

10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20
21

22
23

24
25
26
27
28
29
30
31

32
33

34
35

36
37
38
39
40

41

42

43

44
45

46

47

48

49

50
51




Inquiridos

Q1

Q2

Q3

Q4

Q5

Q6

Q7

Q8

Q9

Q10

Q11

Q12

Q13

Q14

Q15

51

52

53

54

55

56

57

58

59

60
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