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Introducéao




Essa cartilha tem como objetivo fornecer informacdes essenciais sobre os Instrumentos Eletro-
nicos de Pagamento (IEP), os quais compreendem, por exemplo, o débito direto, as transferén-
cias de crédito e os cartoes de pagamento.

Daremos atencao especial aos cartdes de pagamento, pois esse mercado vem crescendo con-
tinuamente ao longo dos ultimos anos. Tal expansao € decorrente da mudanca nos habitos de
consumo da populacao em geral, que busca mais praticidade, seguranca e maiores prazos nas
compras realizadas.

A expectativa é que, ao ler essa cartilha, o empresario possa ter clareza para definir as opcoes
de recebimento e de pagamento que sao mais vantajosas para o seu negocio, tornando a gestao
do seu fluxo de caixa mais eficiente!



Quais sdo os tipos de IEP?




Diariamente, inUmeras transacdes de compra e venda sdo efetuadas no Brasil, o que pressupoe
a transferéncia de recursos entre compradores e vendedores. Essa transferéncia de recursos,
ou simplesmente pagamento, é realizada por intermédio de um instrumento de pagamento, que
pode ser eletrénico ou ndo.

Aqui, a discussao contempla apenas os IEP! que precisam de uma infraestrutura para captura e
processamento das transacoes, formada por agéncias bancarias, terminais de autoatendimento
(ATM - Automated Teller Machine), terminais de captura (POS - Point of Sale), computadores
pessoais, telefones, celulares, tablets etc.

Tabela 1: Alguns IEPs e suas Principais Caracteristicas

° Também conhecido como débito automatico ou direto.

L ° Pressup6e uma autorizacao prévia do pagador de um débito em
Débito em conta
sua conta corrente.

° Utilizado para liquidar obrigacoes recorrentes, com contas de luz.
° Emitido por instituicao bancaria.
° Possibilita o pagamento de bens e servicos, por meio do débito

Cartao de débito
na conta corrente do portador, no ato da compra.

° Pode ser utilizado nos estabelecimentos credenciados.
° Emitido por instituicao bancaria.
B . ° Permite pagar pela aquisicao de bens e servicos em data futura.
Cartdo de crédito . . - .
° Possibilita saques nos caixas automaticos da rede conveniada.
° Pode ser utilizado nos estabelecimentos credenciados.

Fonte: Banco Central do Brasil

Um requisito basico para a utilizacdo dos |IEP abordados anteriormente, tanto sob a ética do
recebedor quanto do comprador, é possuir conta corrente em uma instituicdo financeira, pois
esta funciona como intermediaria de tais transacoes.

Contudo, para que o pagamento seja efetivado, todos os IEP pressupdéem a existéncia de (i)
saldo na conta corrente do comprador ou (ii) conta garantida. A Unica excecdo € o cartio de
crédito, cujo portador acerta uma data de vencimento para pagamento da fatura.

1 Documentos de Crédito (DOC), Transferéncias Eletronicas Disponiveis (TED), boletos de cobranca, débitos em conta, car-
toes de crédito e de débito.
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Em se tratando do cartdo de débito, o estabelecimento comercial recebe o valor da venda, no
geral, em até dois dias Uteis. Mas, se a venda for realizada por meio do cartao de crédito a vista,
o valor seréa transferido para a conta corrente do estabelecimento comercial em, aproximada-
mente, 30 dias.

Deve-se ressaltar o crescimento das ofertas de novos produtos a partir da rede de telefonia
mével. E o fendmeno do mobile payment, que permite aos usuarios realizar pagamentos, sacar
dinheiro, transferir recursos etc. pelo celular. Essa inovacao, que vem sendo difundida pelas
operadoras de telefonia, dispensa a necessidade da conta corrente.

O mobile payment traz algumas vantagens para os seus usuarios: (i) economiza tempo com
deslocamento e filas; (ii) evita o risco de carregar dinheiro no bolso; e (iii) democratiza o acesso
ao sistema financeiro.

Tabela 2: Ofertas de Mobile Payment

° Ter um chip da Oi.

Of Capictis ° Realizar carga por meio do Banco do Brasil, Banco Postal ou inter-
net banking.

. ° Disponivel para clientes de qualquer operadora.

Vivo Zuum . . .

° Realizar carga por meio de bancos ou postos conveniados.
Ter um chip da TIM.
TIM Multibank ‘menp , o

° Realizar carga por meio de agéncia lotéricas.

. . Ter um chip da Claro.
Meu Dinheiro Claro . .
° Realizar carga por meio do Banco Bradesco.

Fonte: Oi, Vivo, TIM e Tecmundo.

Até o momento, as ofertas de mobile payment sdo direcionadas apenas para pessoas fisicas. A
titulo de exemplo, para ter acesso ao Vivo Zuum, o usuario deverd baixar o aplicativo no celular
e cadastrar as seguintes informacdoes: nome, CPF e senha. A partir dai, € necessario “depositar”
dinheiro na conta, o que poderd ser feito nos postos conveniados. Nesse momento, vocé pode-
ra transferir recursos para outros usuarios do Vivo Zuum ou pagar contas de consumo. Porém,
se desejar fazer alguma compra no débito, vocé devera solicitar um cartdo junto a operadora,
gue cobrarad uma tarifa referente a emissao.



Além do mobile payment, empresas como Cielo, Pagseguro e iZettle desenvolveram solucoes
gue transformam dispositivos méveis em leitores de cartdes, com o objetivo de atender setores
a margem da industria de cartoes, além de empreendedores individuais, profissionais liberais
e autdnomos, que sao o seu proprio negocio. A titulo de exemplo, um eletricista pode rece-
ber pelo servico prestado por intermédio do seu celular. Basta adquirir um leitor de cartdo e
conecta-lo ao aparelho.

E fundamental que o empresario avalie as formas de pagamento oferecidas aos clientes, pois
algumas delas resultam em custos adicionais. Da mesma forma, é necessario analisar como pa-
gar seus fornecedores.

Por exemplo, se a sua empresa aceitar que o cliente pague por meio de DOC, é ele quem ira incorrer
na tarifa incidente sobre a transferéncia bancaria. Mas, ao pagar o seu fornecedor por DOC, a sua
empresa sera a responsavel por arcar com o pagamento da tarifa correspondente.

Perceba que a mesma solucao gera custos diferentes para a sua empresa, se estiver conside-
rando o pagamento de fornecedores ou o recebimento de clientes. Portanto, especialmente no
gue se refere as formas de recebimento, saiba que o |IEP adotado podera reduzir o seu lucro.

Figura 1: Orientacdes para Definir as Formas de Pagamento e Recebimento
Recebimentos

¢ Qual é orisco de nio receber?
* Qual é o prazo para o recurso entrar no
caixa?
# Qual é o custo envolvido?
® Qual é a alternativa mais segura?

® Quais sdo as formas de pagamento
demandadas pelos clientes?

Pagamentos

* Qual é o custo envolvido?
e Qual é a alternativa mais segura?
® Qual é o prazo para o recurso sair do
caixa?
* Quais sdo as formas de pagamento
aceitas pelos fornecedores?

Fonte: Elaboracao prépria.



Quem é quem na industria de
cartées de pagamento?




Apesar do pouco interesse dos empresarios, a falta de conhecimento sobre o funcionamento
da industria de cartdes de pagamento pode ocasionar equivocos que resultam na perda de
tempo e no desperdicio de oportunidades.

A Figura 2 apresenta os principais atores dessa industria, comumente denominado de Mercado
de Dois-Lados (M2L)*.

Figura 2: Os principais atores de um M2L

Taxa B

Taxa A
Proprietaria da
Bandeira
Tarifa de intercAmbio

— Credenciador

Emissor

P+AondeAéa
taxa de anuidade

P-MondeM¢éa
taxa de desconto

Estabelecimento
Venda de bem ou servico ao Comercial
preco P

Portador

Fonte: Banco Central do Brasil

De forma simplificada, a seguir estdo destacadas as responsabilidades de cada ator, bem como
as remuneracoes envolvidas no M2L:

1. Bandeira? : empresa que, por deter a marca do cartdo, define as regras de fun-
cionamento da plataforma, além de realizar os investimentos em propaganda e publicidade.
No Brasil, os cartoes de crédito e débito estdo principalmente vinculados as bandeiras Visa e
Mastercard.

1 No M2L, é necessario atender simultaneamente dois clientes distintos: os portadores dos cartdes e os estabelecimen-
tos comerciais.

2 Também conhecida por Arranjo de Pagamento.
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2. Emissor: geralmente, os bancos desempenham esse papel, que contempla emitir o
cartao, identificar e autorizar o usuario, definir limites de crédito, estabelecer encargos finan-
ceiros, cobrar a fatura e estipular programas de beneficios.

3. Credenciadora: empresa responsavel por afiliar os estabelecimentos comerciais.
Suas principais atividades consistem na captura, transmissao, processamento e liquidacao fi-
nanceira das transacoes realizadas com cartdes. Além disso, sdo elas que alugam os terminais
de captura para os lojistas, popularmente chamados de “maquininhas”, e adiantam os recebi-
veis, quando solicitado. No Brasil, Cielo e Rede sdo as credenciadoras de maior expressao.

4. Estabelecimento comercial: qualquer empresa, microempreendedor individual ou profis-
sional autdbnomo que aceita cartdes de pagamento nas vendas que realiza ou nos servicos que presta.

5. Portador: qualquer pessoa fisica ou juridica que possui cartdo e assume a obriga-
cao do pagamento das faturas.

6. Tarifa de intercambio: percentual sobre o valor da transacdo que é retido pelo
emissor ao transferir o crédito para a credenciadora.

7. Taxa de anuidade: valor cobrado anualmente pelo emissor do cartdo ao portador, pela
disponibilizacdo da rede de estabelecimentos credenciados para pagamentos de bens e servicos.

8. Taxa de desconto: percentual sobre valor da transacao que é descontado do estabe-
lecimento comercial pela credenciadora no ato da transferéncia de crédito. Esse percentual varia de
acordo com o setor de atuacao, o volume mensal de faturamento, a quantidade de transacoes, dentre
outros. Cabe ao estabelecimento comercial negociar a taxa de desconto junto a credenciadora.

9. Terminal de captura: dispositivo eletronico por onde a empresa pode fazer vendas
com cartoes de pagamento. Os terminais podem ser com ou sem fio, sendo que os dispositivos
sem fio sdo indicados para os negdcios que precisam de mobilidade, a exemplo dos deliveries.
Atualmente, as credenciadoras operam com diferentes modelos de negdcio: (i) o lojista paga
mensalmente uma taxa, a fim de garantir o funcionamento do dispositivo, recebendo ainda su-
porte técnico, atualizacido de software, bobinas para impressdo e material de sinalizacao; ou (ii)
o lojista compra o seu préprio dispositivo.

Na industria de cartdes de pagamento, é principalmente a taxa de desconto que remunera as

bandeiras, as credenciadoras e os emissores. Portanto, é o estabelecimento comercial que arca
com os custos do funcionamento desse mercado.
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Quais os beneficios decorrentes de se
aceitar cartoes de pagamento?




Aceitar cartdes de pagamento traz diversos beneficios aos estabelecimentos comerciais:

Incremento nas vendas: a oferta de crédito pré-aprovado é um estimulo as compras, pois
o portador ndo limita a sua compra pelo dinheiro que traz na carteira ou no celular. Inclusive,
pesquisa recente, realizada pelo Instituto Datafolha, aponta que um numero significativo dos es-
tabelecimentos comerciais considera que o uso do cartdo ocasiona um aumento nas vendas.

Garantia no recebimento: para os pequenos negdcios, o ponto mais forte dos cartdes
de crédito e débito é o pagamento garantido, ja4 que o empresario consegue realizar uma ven-
da a prazo, geralmente de 30 dias, sem incorrer no risco de inadimpléncia. E na venda a vista,
o lojista evita o recebimento de cheques sem fundos ou notas falsas. Além disso, ao vender
as mercadorias de forma parcelada, o lojista tem a seguranca de que ird receber o recurso da
credenciadora nas datas acertadas, o que |he permite trabalhar com uma estrutura mais enxuta
por ndo ter que cobrar maus pagadores.

Mais seguranca: o estabelecimento comercial tende a ficar menos exposto a roubos, por
trabalhar com pouco dinheiro em caixa.

Mais comodidade: ao oferecer essa forma de pagamento aos clientes, o lojista evita seu
deslocamento até uma agéncia bancaria ou ATM para efetuar depdsitos em dinheiro ou cheque.

Praticidade: como indica o Instituto Datafolha, o lojista ndo precisa se preocupar com
troco ou gastar tempo conferindo o preenchimento de cheques.

Crédito disponivel: todas as vendas realizadas por meio do cartdo de crédito, as quais de-
verao ser depositadas pela credenciadora em 30 dias ou de acordo com o parcelamento efetuado
pelo comprador, podem ser antecipadas mediante o pagamento de uma taxa de juros. Essa opcao
traz uma tranquilidade adicional para o estabelecimento comercial, que podera recorrer a anteci-
pacao de recebiveis, caso perceba um déficit de caixa. Todavia, antes de buscar essa alternativa,
o lojista deve procurar entender o motivo pelo qual ocorreu a quebra de caixa, pois o custo da
antecipacao de recebiveis é elevado. E, possivelmente, existem alternativas mais em conta!
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Os cuidados que devem ser
observados




Da mesma forma que existem beneficios provenientes de se aceitar cartdoes de pagamento, ha
inumeros desafios. Vamos a eles!

A taxa de desconto incide sobre todas as transacoes: se esforce para obter uma nego-
ciacao favoravel no que diz respeito a taxa de desconto. Como essa taxa incide sobre qualquer
transacdo que for realizada, é essencial solicitar propostas junto ao maior nimero possivel de
credenciadoras. Afinal, negociar uma taxa menor significa lucro maior.

Os terminais de captura representam um custo adicional: o terminal de captura, junta-
mente com a taxa de desconto, é o principal custo que o seu negdcio terd para aceitar cartdes de
pagamento. Portanto, veja se é mais vantajoso comprar o terminal ao invés de pagar uma men-
salidade. Além disso, verifique qual é o dispositivo que ird lhe proporcionar mais beneficios. Se o
seu negocio precisar de mobilidade, como no caso de um restaurante, escolha um terminal sem
fio.

O prazo de recebimento é longo: nas vendas a vista, realizadas por meio do cartdo de
crédito, o lojista ird receber o recurso em, aproximadamente, 30 dias, o que gera uma necessi-
dade maior de capital de giro para o estabelecimento comercial. Essa situacdo torna-se ainda
pior, quando o lojista faz a venda parcelada.

O custo do parcelamento recai sobre o lojista: como a legislacdo nao permite a dife-
renciacdo de preco a depender da forma de pagamento, é o lojista que arca com o custo do
parcelamento nas vendas efetuadas por cartao de crédito.

A taxa de antecipacio de recebiveis ainda é elevada: como as vendas por meio de car-
toes de crédito tém um prazo de recebimento mais longo, o lojista podera se ver sem capital de
giro para pagar fornecedores ou funciondrios. Nesse caso, as credenciadoras podem antecipar
o valor dos créditos futuros, cobrando uma taxa de juros, que pode representar um percentual
significativo da venda. Geralmente, essa taxa supera a de outras operacoes de crédito.

As fraudes com cartoes roubados ou clonados podem gerar prejuizos para o lojista: para se
prevenir delas, no ato da venda, o lojista deve solicitar um documento de identificacao ao portador
do cartdo. Assim, ele garante que a transacao esta sendo realizada pelo dono do cartdo e ndo por
terceiros. Esteja atento ao visual do cartdo, a fim de perceber se o mesmo sofreu algum tipo de
adulteracao e, caso a transacado seja manual, solicite o codigo de autorizacdo para a credenciadora.

As transacoes podem ser canceladas pela credenciadora: para evitar o cancelamento das
transacoes (chargebacks), o empresario deve se certificar de que a compra estd sendo realizada
pelo titular do cartdo e obedecer as regulamentacdes previstas no contrato de credenciamento.
Lembre-se de que as credenciadoras ndo garantem as transacoes realizadas por meio da internet.
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Figura 3: Vantagens x Desvantagens

Vantagens eEstimulo ao consumo

eGarantia de recebimento

eEstrutura operacional mais enxuta
eSeguranca
eComodidade
eProdutividade

e Crédito disponivel

eTaxa de desconto
ePrazo de recebimento
eCusto da transacao
eNecessidade de capital de giro
eValor do terminal de captura

eFraude

Desvantagens eCancelamento

Fonte: Elaboracao prépria
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Como solicitar um servico?




Inicialmente, uma empresa que decide trabalhar com cartdes de pagamento deve definir se ird
(i) usar cartoes para pagar custos e despesas e/ou (ii) aceitar cartdoes nas vendas que realizar.
As duas alternativas podem ser escolhidas simultaneamente.

No primeiro caso, o empresario deve recorrer ao seu banco de relacionamento, e solicitar o
cartao ao gerente da sua conta corrente. Lembre-se, contudo, de verificar os valores das tari-
fas! cobradas pelo uso do cartao de crédito, bem como avaliar se o limite de crédito liberado
pelo seu banco atende a sua necessidade. Afinal, toda despesa deve contribuir para a geracao
de receita!

Figura 5: Solicitando um Cartao de Crédito

Faca o pedido

Peca informacodes
ao seu banco de .
' sobre as tarifas
relacionamento

Veja se o limite de crédito
e os beneficios atendem
suas necessidades

Saiba a relacao
dos documentos
necessarios

Leia atentamente o

contrato e esclareca

todas as suas duvidas

Fonte: Abecs.

Por outro lado, ao optar por aceitar cartdes de crédito e débito em seu estabelecimento, é impres-
cindivel promover o seu credenciamento. Antes de mais nada, levante algumas informacdes sobre
0 seu negocio: faturamento mensal, quantidade de transacdes, valor médio de venda, quantidade
de pontos de venda, nimero estimado de terminais de captura, entre outras. Essas informacdes sao
essenciais para o processo de negociacdo da taxa de desconto junto a credenciadora.

1 As tarifas obrigatérias compreendem anuidade, segunda via do cartdo com a funcdo crédito, canais de atendimento
para retirada em espécie, pagamento de contas utilizando a funcao crédito e avaliacdo emergencial de crédito.
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Em seguida, solicite propostas para o maior nimero possivel de credenciadoras. Contudo, leve
em consideracdo os seguintes aspectos: quantidade de cartdes emitidos que estao ativos, ban-
deiras capturadas, taxa de adesao, aluguel do terminal de captura, taxa de desconto?, taxa de
antecipacao de recebiveis.

Tendo recebido as propostas, faca uma avaliacao cautelosa. E, principalmente, negocie a taxa
de desconto, que incide diretamente sobre o valor da transacao.

Figura 6: Credenciando um Estabelecimento

Solicite propostas para

Levante informacoes )
as credenciadoras de
sobre as vendas .
seu interesse

Leia atentamente o
Contrato de Adesao e
esclareca suas duvidas

Entenda as taxas
cobradas

Negocie as taxas com
a credenciadora de sua

preferéncia

Fonte: Abecs.

Por fim, é essencial que a empresa tenha conta corrente em uma instituicdo financeira, pois é por
meio desta que as credenciadoras irdo efetuar as transferéncias de crédito correspondentes as ven-
das realizadas. Isso quer dizer que a adesdao de um estabelecimento junto a qualquer credenciadora
s estara completa quando for informado o seu domicilio bancario: banco, agéncia e conta corrente.

Como vocé acabou de observar, aceitar cartdes de pagamento traz inUmeros beneficios ao negécio.
Porém, juntamente com eles, surgem novos custos. Em funcao disso, é necessario avaliar as opcoes
disponiveis com cautela, a fim de tomar a decisdo mais apropriada para a sua empresa.

Aproveite as dicas dessa cartilha para fazer a melhor escolha e, mesmo que o seu estabele-
cimento ja aceite cartdoes de pagamento, ndo deixe de verificar a possibilidade de reduzir os
custos correspondentes.

2 Também conhecida por taxa de administracao.
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