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Trabajar con mas de un proveedor de pagos protege frente a caidasy cierres de
cuentay puede elevarlas tasas de aprobacion, acambio de integraciony
supervision. CoOmo decidirloy como hacerlo con honradez.

La mayoria de los negocios empieza conun proveedor de pagosy se queda con él hasta que algo
sale mal. Una caida enun dia de muchas ventas, unareservaimpuesta sin aviso o unarevision de
cuenta que congelalaliquidacién una semana suele serlo que desencadena la busqueda de un
segundo. Es mejor decidir antes de ese dia simerece la pena tenerlo.

Qué le aporta un segundo proveedor

e Continuidad. Siun proveedor se cae, o suspende la cuenta, las ventas siguen por el otro.

* Mejores tasas de aprobacion. Los emisores tratan de forma distinta a los adquirentes. Una
tarjetarechazada porunavia aveces se aprueba por otra, y laadquirencialocal en el pais del
cliente suele aprobar mas que la transfronteriza.

* Cobertura. Ningun proveedor ofrece todas las monedas, paises y medios de pago. Dos pueden
cubrirlo que uno no puede.

e Posicion negociadora. Las condiciones mejoran cuando el proveedor sabe que el volumen
podriairse.

e Margen paracrecer. Los topes mensuales de una sola cuenta dejan de ser el techo del negocio.

Lo que cuesta

* Integracion. Dos trabajos técnicos, o una capa de orquestacion entre el checkout y los
proveedores, que tiene su propia comision.

e Conciliacion. Dos ficheros de liquidacion, dos juegos de comisiones, dos procesos de disputas.

e Cumplimiento. Cada proveedor tiene su propia alta, sus propias revisionesy sus propias
preguntas cuando algo cambia.
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¢ Volumendiluido. Los tramos de precioy el historial que gana mejores condiciones se construyen
sobre elvolumen, y repartirlo frena ambos.

e Atenciodn. Lastasas de contracargos hay que vigilarlas en cada cuenta por separado.

Cuando merece lapena
Un segundo proveedor compensa su coste cuando se cumple al menos una de estas condiciones:

1. Undiasin pagos con tarjeta causaria un dafio grave.
2. Una parte significativa de los clientes esta en paises donde el proveedor actual es extranjero.

3. Elnegocio pertenece auna categoria enla que lasrevisiones y los cierres de cuenta son unriesgo

normal.
4. Elvolumen ha superado los topes o el apetito de un solo proveedor.

5. Las tasas de aprobacion estan claramente por debajo de lo que declaran otros del sector.

Para un negocio pequefio que vende en un solo pais en una categoria de bajo riesgo, suele bastar
conun buen proveedory un plan alternativo probado.

Como hacerlo bien

* Informe a cada proveedor del otro. Los analistas preguntan qué parte del negocio estan viendo.
Unarespuesta verazno llamala atencidn. Una segunda cuenta ocultaday descubierta mas tarde,

si.
* Enrute conunmotivo. Por pais, moneda, tipo de tarjeta o coste. Las reglas que pueden
explicarse sonreglas conlas que un proveedor se siente comodo.

¢ Mantenga ambas cuentas activas. Una cuenta de respaldo que no ha procesado nada en meses
puede cerrarse porinactividad, o fallar el dia en que hace falta.

* Mantenga portableslos datos de tarjeta delos clientes. Si un proveedor almacenalas tarjetas
de unaforma que solo él puede usar, mover volumen significa pedir a cada cliente que las
introduzca de nuevo.

e Dé acadacuenta su propio descriptory su propio seguimiento. Las disputas se cuentan por
cuenta.

Lalinea que no hay que cruzar

Hay una practica que parece una estrategia de varios proveedores y no lo es: repartir el volumen
entre cuentas para que la tasa de contracargos de cada una quede por debajo de los umbrales de
las marcas. Las marcaslo llamanload balancing, lo tratan como evasiony actuan contra el comercio

y los adquirentes cuando lo encuentran.
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La prueba es sencilla. Unaregla de enrutamiento que envia las tarjetas francesas a un adquirente
francés es estrategia. Unaregla que aparta volumen de una cuenta porque sus disputas estan
subiendo es ocultacion. Lo que hay que arreglar son las disputas.

Antes de anadir un proveedor

Una plataforma de orquestacion puede enviar un pago a cualquier parte, pero solo a proveedores
que yahanaceptado el negocio. Lo lento de un montaje con varios proveedores no es la tecnologia.
Es encontrarun segundoy untercer proveedor cuyos criterios cumpla el negocioy superar su
andlisis deriesgo.

Empiece por ahi. Averiglie qué proveedores aceptan su sector, sus paisesy sus volumenes antes de
planificar el enrutamiento, y solicite a esos. Laintegracion puede esperar a una aprobacion. El orden
inverso produce un motor de enrutamiento sin ningun sitio al que enviar el trafico.

Leerenlinea: https://payments-marketplace.com/es-ES/insights/multi-psp-strategy/
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