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conhecer os motivos que levam os
empresarios a utilizar maquinas de cartao
de crédito/débito, assim como as

objetivo vantagens e os problemas enfrentados




3.803 entrevistas

utilizada a metodologia quantitativa, com o
emprego da técnica de pesquisa por telefone
(entrevistas gravadas)

entrevistados donos de pequenos negdcios

o . o estudo obedeceu aos
em todas as regides do Brasil

cadigos de ética da:

margem de erro de +/- 1,6%, para um intervalo ABEP, ESOMAR e a
de confianc¢a de 95% - resultados gerais norma ABNT NBR ISO
20.252:2012

mailing fornecido pelo SEBRAE

coleta de dados: entre 30/08 e 29/09 de 2016
o critério de ponderacao teve como base o universo de empresas por regiao

os valores apresentados foram arredondados para facilitar a leitura



introdugdo

detalhamento das
entrevistas

por setor
industria/
servicos comércio ﬂ construc3o civil

1202 2 1803 |==[] 793

por porte

[~ MEI oooo ME EPP
2.129 Iml 1.087 ‘ .L 387




posse de maquina de cartao

o 0 uso das maquinas de cartao
ainda esta restrito a2 em cada 5
dessas empresas (39%), sendo a
sua utilizacao crescente quanto
maior o porte das empresas.

OO

o tanto que junto ao perfil MEl a
mesma esta ainda restrita a cerca
de 1 em cada 4 delas (28%) (r1)

possui
maquininha de
cartao na sua
empresa’?

MEI ME EPP
28% 52% 65%
72% 48% 35%

base: 2.129 1287 387

nao

+ informacgdes

base: 3.803

P1. (O(A) Sr.(a) possui maquininha de cartdo na sua empresa? (ESP-RU))




posse de maquina de cartao

possui
maquininha de
cartao na sua
empresa’?

S co SE N NE
44% 44% 40% 36% 30%
56% 56% 60% 64% 70%

base: 604 602 1.394 601 602

ind. e const.

comeércio servico civil
I 52% 33% 20%
48% 67% 80%

base: 845 799 634

nao

+ informacgdes

base: 3.803

P1. (O(A) Sr.(a) possui maquininha de cartdo na sua empresa? (ESP-RU))




razdes para NAO possuir

prefere outras formas de recebimento de vendas
considera alta a taxa de desconto e antecipacao de recebiveis
motivos pelos a empresa esta com um baixo volume de vendas
quais nao tém considera alto o custo da mensalidade ou da compra da maquininha
interesse pela nao conhece os produtos ou as empresas que os oferecem
maquminha 0 prazo para recebimento das vendas é muito longo

medo de extrapolar o limite de faturamento da empresa

nenhuma das opg¢des

+ informacgoes

P2. (Vou citar alguns motivos que levam os empresarios a ndo terem interesse pela maquininha de cartdo e gostaria que o(a)

Sr.(a) indicasse quais se assemelham ao seu caso: (EST-RM))

I 79%
N 56%
N 55%
N 54%
N 44%
N 37%

NN 34%

12%

o dentre as motivacoes alegadas para o o ‘desconhecimento’ dos produtos
essa falta de interesse pelo recurso, ou dos proprios servicos oferecidos
varias estdo muito presentes, (44%), bem como a mera
sendo a ‘taxa de desconto’ e a ‘preferéncia por outras formas de
‘mensalidade’ assim como o ‘valor recebimento’ (79%) podem ser
da compra’ aspectos destacados justificativas para o mesmo

problema, algo a ser analisado (r2)

base: 2.274




razb’es para NAO possuir

por regido por porte

S SE co NE N MEI ME EPP
prefere usar outras formas de recebimento de vendas 87% 81% 75% 72% 75% 77% 84% 85% A
considera alta a taxa de desconto e antecipacdo de recebiveis 48% 58% 54% 56% 55% 57% 54% 45% V
a sua empresa estd com um baixo volume de vendas 47% 55% 52% 60% 61% 60% 45% 30% Y
considera alto o custo da mensalidade ou da compra da maquininha 53% 58% 52% 45% 53% 55% 53% 42% Vv
ndo conhece os produtos ou as empresas que os oferecem 44% 42% 44% 48% 52% 47% 40% 25% V¥
o0 prazo para recebimento das vendas é muito longo 31% 40% 36% 37% 36% 39% 35% 31% Y
tem medo de extrapolar o limite de faturamento da empresa 29% 35% 33% 36% 41% 39% 26% 16% Y

nenhuma das opgdes 1% 2% 4% 4% 3% 2% 3% 7%

base: 335 814 324 420 381 1.565 584 125

o todas as diferentes motivacdes avaliadas sobre a falta de interesse pela maquina
de cartao estao diretamente relacionadas ao porte dessas empresas (p2)

+ informacgoes

P2. (Vou citar alguns motivos que levam os empresarios a ndo terem interesse pela maquininha de cartdo e gostaria que o(a) Sr.(a) indicasse quais se
assemelham ao seu caso: (EST-RM))




motivos para passarem a ter

ter apenas uma maquininha que aceite todos os cartdes _ 76%

o2 i
< 24 receber o valor das vendas em um prazo menor _ 73%

uma reducdo dos custos de compra ou _ 70%
~ .. o
aluguel/manutencdo das maquininhas

O varias seriam as razoes capazes % uma reducdo nas taxas de desconto e de antecipacdo _ 70%
de convencer o empreendedor a

passar a utilizar a maquina de
cartdo, inclusive com 4 delas i el R G “mfe‘;zzz ir:‘/a‘:;nr 322223;2 D 52
com potencial para ‘converter’

mais de 70% desse universo de

N30-Usuarios (p3) nenhuma das opcdes I 15%

base: 2.266

P3. Vou citar algumas razdes que poderiam fazer o (a) Sr.(a) passar a utilizar maquininha de cartdo e gostaria que o(a) Sr.(a) indicasse quais se adequam
a sua situacdo: (EST-RM - RODIZIAR).




motivos para passarem a ter

o fica claro serem todas essas razoes fortemente relacionadas aos portes das empresas, inclusive com o
perfil MElI como o mais suscetivel a passar a utilizar o recurso, enquanto os empreendedores da regiao
Sul os mais resistentes — sempre com os menores percentuais (p3)

por regic”vo por porte
S SE co NE N MEI ME EPP
ter apenas uma maquininha que aceite tigfﬁ: 71% 76% 73% 79% 81% 79% 72% 56% V
receber o valor das vendas em um prazo menor 66% 73% 71% 75% 77% 76% 68% 51% VY
uma reduggo dos custos de compra ou - g0 994 73%  69%  72% 73% 66% 52% V
aluguel/manutencdo das maquininhas
uma reducao nas taxas de descont‘o e (jle 65% 70% 70% 72% 759%, 73% 65% 51% v
antecipagao
nao ser obrigatdrio ter uma conta em um banco 45% 549%, 539%, 539%, 549% 579% 45% 35% v
para receber o valor das vendas
nenhumadasopcdes 19% 15% 17% 13% 10% 12% 19% 34%
base: 335 812 324 416 379 1560 580 126

+ informacgoes

P3. Vou citar algumas razdes que poderiam fazer o (a) Sr.(a) passar a utilizar maquininha de cartdo e gostaria que o(a) Sr.(a) indicasse quais se adequam a sua situagdo: (EST-RM -
RODIZIAR).




tempo de uso da maquina de cartao

média
meses menos-de-6-meses— g i o o tempo de utilizagdo da
maquina de cartao nas
B R 6 mesesalanos A empresas por esses

entrevistados ainda é
razoavelmente curto, tanto
gue a média sequer alcanca
a4 anos, e 42% desse

3 a4 anos 22% universo fazem uso ha

menos de 2 anos (p4)

1 a2 anos 23%

5 anos ou + 35%

base: 1.505

P4. Ha quanto tempo o(a) Sr.(a) utiliza maquininha de cartdo na sua empresa? (ESP-RU)




tempo de uso da maquina de cartao

por regido
42 44 43 41 45
médias
em meses
S SE Cco NE N
menos de 6 meses 9% 10% 9% 5% 8%
6mesesalano 11% 9% 9% 14% 9%
la2anos 25% 21% 24% 29% 21%

3adanos 22% 24% 22% 18% 24%
S5anosou+ 34% 36% 35% 34% 39%

base: 268 568 276 177 216

possuem maquininha
ha 2 anos ou menos

por porte
60
51 .
29
i
MEI ME EPP
15% 5% 3%
17% 7% 3%
36% | 17% 9%
21%  25% | 15%
11% | 47% @ 70%
557 692 256
67% 28% 15%
dos MElIs dos MEs dos EPPs

A

o a adesao por porte das

empresas apresenta
diferencas expressivas, tanto
qgue a média em meses de
utilizacao do perfil MEI (29) é
menos da metade do tempo
de uso da EPP (60)

67% dos MEIs passaram a
utilizar a maquina de cartao
nos ultimos 2 anos (talvez
por serem mais novos),
frente aos 28% das MEs e dos
15% das EPPs (pa)

+ informagodes

P4. Ha quanto tempo o(a) Sr.(a) utiliza maquininha de cartdo na sua empresa? (ESP-RU) Iu



qguantidade de maquinas de cartao

2 maquinas - 20%
3 maquinas I 5%

+ de 3 maquinas I 3% base: 1.523

o o perfil MEI de usuarios trabalha em
média com 1,2 maquinas de cartdo,
enquanto as EPPs ja atingem um ndmero
médio de 2,1 maquinas de cartao, uma
variacao de 74% entre esses extremos (ps)

P5. Quantas maquininhas de cartdo o(a) Sr.(a) tem na sua empresa? (ESP-RU)

por porte
MEI ME EPP

85% 70% 42% V

12% 23% 33% A

2% 5% 15% A

1% 2% 11% A
base: 561 702 260

1,2 1,4 2,1

— média de maquinas de cartao—

+ informagodes




qguantidade de maquinas de cartao

por regi@o por setor
comércio  servico industriae
S SE co NE N const. civil
1 maquina 70% 72% 74% 77% 75% 71% 73% 80%
2 maquinas 22% 20% 19% 16% 19% 21% 18% 16%
3 maquinas 6% 5% 3% 6% 5% 6% 4% 3%
+ de 3 maquinas 3% 3% 4% 1% 1% 2% 4% 1%
base: 268 578 278 180 219 957 403 163

+ informagodes

P5. Quantas maquininhas de cartdo o(a) Sr.(a) tem na sua empresa? (ESP-RU)




empresa responsavel pela maquina

por porte

MEI ME EPP

cielo I 51% 37% 56%  75%

rede. N 31% 19% 37% 43%

@ragco; [ 16% 29% 8% 4%

getnet’ [l 8% 8% 6% 9%

vero I3% base: 549 690 249

sipg 9

=pa 3% o a lideranca da Cielo é consideravel,

inclusive com presenca em mais

Ela\@n 1 2%
da metade desse mercado, apesar

bin 2% de particularmente no perfil MEI
P ja existir uma presenca maior de
stone” 0% outros concorrentes (ps)

outros [ 6%

+ informagodes

base: 1.488

P6. A(s) maquina(s) que o(a) Sr.(a) utiliza &/ sdo de qual(is) empresa(s)? (ESP — RM)




comparacao das taxas

6 7% comparou

as taxas

O a preocupacao com as taxas e as
condicoes existe, mas no geral, cerca
de 1/3 desses empreendedores sequer
se deu ao trabalho de compara-las
antes de decidir pela contratacao dos
Servicos (p7)

33% nao

comparou as taxas

+ informagdes base: 1.483

P7. O(A) Sr.(a) comparou taxas e condi¢Ges antes de contratar a maquininha?




comparacao das taxas

6 7% comparou

as taxas

33% nao

comparou as taxas

base: 1.483

+ informacgodes

P7. O(A) Sr.(a) comparou taxas e condi¢Ges antes de contratar a maquininha?

por setor
MEI
69%
31%
base: 556
por regido
S
66%
34%
base: 261

ME
64%

36%

678

SE co
71% 65%

29% 35%

563 272

EPP
73%

27%

249

NE
61%

39%

171

N
50%

50%

216



motivo para escolha da maquina

9 em cada 10

OO
QOO

o3

@ a maquina aceita vérias bandeiras [ 87%
2em :
cins Q@ ( taxa mais barata [N 68%

(s

maquina indicada/ofertada pelo o
seu banco TN 43%

menor prazo para recebimento das _ 43%
vendas 0

0 a maquina de cartdao operar com
‘varias bandeiras’ é a motivacao mais
presente para a escolha, alcancando
a quase 9 em cada 10 (87%),
enquanto o valor da taxa seria
importante para apenas 2 em cada 3
(68%) desses empreendedores (pg) nenhuma das opgdes citadas | 1%

(comprou a maquininha)

o fato de ndo pagar aluguel da maquininha
N 40%

indicagdo de amigos [N 27%

base: 961

P8. Vou citar alguns motivos e eu gostaria que o(a) Sr.(a) indicasse qual(is) foi(ram) o(s) principal(is) motivo(s) que o levou a escolher a(s) maquina(s)
que utiliza hoje. (EST-RM)




motivo para escolha da maquina

' a maquina aceita varias bandeiras
L/ taxa mais barata
ﬁ maquina indicada/ofertada pelo seu banco

24 menor prazo para recebimento das vendas

o fato de n3o pagar aluguel da maquininha (comprouamaquininha)

indicagao de amigos

nenhuma das opg¢des citadas

base:

por regido
MEI  ME
83%  89%
69%  65%
34%  49%
53% | 36%
55% | 28%
34%  23%
1% 2%

373 410

EPP
91%

74%

47%

32%

33%

15%

2%

178

por setor

comeércio

88%

69%

44%

41%

36%

26%

1%

598

servico

88%

68%

41%

43%

43%

27%

0%

261

industria e
const. civil

80%

63%

42%

48%

58%

27%

3%

102

o o perfil MEI é aquele com as caracteristicas mais particulares no que se refere a tomada de decisao nessa
escolha, onde o ‘prazo para recebimento’ e a ‘nao cobranca de aluguel’ tém uma importancia muito maior

(P8)

+ informacgoes

P8. Vou citar alguns motivos e eu gostaria que o(a) Sr.(a) indicasse qual(is) foi(ram) o(s) principal(is) motivo(s) que o levou a escolher a(s) maquina(s) que utiliza hoje. (EST-RM)




depésito dos valores das vendas

o o depdsito em conta corrente é praticamente uma
unanimidade entre os empreendedores que operam com a
maquina de cartao, com a utilizacdo do ‘cartdao pré-pago’

Q ainda bastante incipiente, mesmo para o perfil MEI (p)
(0
93%

em uma

i conta corrente 1.460

empreendedores s6 usam 1 meio

empreendedores usam 2 meios
5% 4 P

em uma emum

conta @ cartdo 5

pouipanga - pre-pago empreendedores usam os 3 meios

base: 1.504

P9. Os valores das vendas a cartdo sdo depositados: (EST-RM) H:.



depdsito dos valores das vendas

base:
MEI 88% 11% 7% 549
ME 96% 2% 2% 687
EPP 99% 1% 1% 251
——
= 0O Q
conta conta Ca I‘t50
corrente poupanga pré-pago
Sul 92% 6% 4% 260
Sudeste 94% 5% 4% 560
Centro-Oeste 95% 5% 1% 275
Nordeste 91% 7% 4% 177
Norte 95% 4% 3% 215
geral  93% 5% 4% 1.487

\/ + informacgoes

P9. Os valores das vendas a cartdo sdo depositados: (EST-RM)




depdsito dos valores das vendas

Illll'
29, O] Im]
MEI E EPP
55%
o
2% 98%
41%
7% 2%
4% 1% 0%
base: 550 689 256
" -
&L o o perfil MElI novamente destoa dos demais
-t -t portes, na medida em que 2 em cada 5 deles
c,°f‘ d pessoa f:or] ? pessoa ambos utilizam a conta corrente de uma pessoa fisica (r10)
fisica juridica
base: 1.495 + informacgodes

P10. Essa conta onde os valores das vendas sdo depositados é: (EST-RM)




depdsito dos valores das vendas

base: valores onde vendas sao depositadas

comércio 14% 84% 2% 944

servigos 30% 68% 3% 391

ind. e const. civil 27% 70% 3% 160

-
& P
uma conta PF uma conta PJ ambas
sul 20% 77% 3% LS
sudeste 19% 79% 2% 562
centro-oeste 21% 78% 1% 274
nordeste 23% 74% 3% 178
horte 16% 83% 1% 216
geral 20% 78% 2% 1.495

+ informacgoes

P10. Essa conta onde os valores das vendas sdo depositados é: (EST-RM)




motivo de uso de varias maquinas
DN 83%
N 77%

o3
@ para poder aceitar varias bandeiras
de cartdo de crédito/débito
%8 para agilizar ao atendimento do
' cliente
O por medo de perder venda por _ 63%
problemas (conexdao) na maquininha °
N 24%
base: 424

porque as empresas praticam

taxas de desconto diferentes

o cada um desses usuadrios (que trabalha com mais de
uma maquina de cartao) alega mais de um Unico
motivo para esse comportamento, com destaque para a
‘aceitacao de varias bandeiras’ alcancando a 4 em cada
P11. Vou citar alguns motivos que levam os empresarios a terem mais de uma maquininha. Eu gostaria que o (a) Sr.(a) indicasse se alguns desses motivos se aplicam ao seu caso. O(A)

5 delas (p11)

Sr.(a) tem mais de uma maquinha...(EST-RM)




motivo de uso de varias maquinas
por regiéo

MEI ME EPP
85% 82%

79%
80%

74%
64%

para poder aceitar varias bandeiras
de cartdo de crédito/débito

78%

61%

para agilizar ao atendimento do
cliente
64%
44% 39%
+ informacgodes

Y O por medo de perder venda por
problemas (conexdao) na maquininha
. porque as empresas praticam o
% taxas de desconto diferentes 49%
76 200 148
o chama atencao a reduzida confianca que os empreendedores tém no sistema, uma vez

que em todos os portes, mais de 61% deles receiam perder vendas por problemas
(conexao) da maquina de cartao. De qualquer forma, seria importante verificar esse
aspecto com uma questao onde as opg¢oes de resposta nao fossem estimuladas (p11)

P11. Vou citar alguns motivos que levam os empresarios a terem mais de uma maquininha. Eu gostaria que o (a) Sr.(a) indicasse se alguns desses motivos se aplicam ao seu caso. O(A)

Sr.(a) tem mais de uma maquinha...(EST-RM)




perspectivas quanto a continuidade no uso da maquina

. - o existe uma forte
continuar usando a maquininha tanto para _ 91% e A .
débito quanto para crédito o P redominancia das

e maquinas de cartdes

continuar usando apenas I 3% operarem tanto com
para débito operagdes de débito como
_ e de crédito
continuar usando apenas para I 2%
crédito

o somente 1 em cada 20
parar de utilizar ] 5% desses empreendedores
pretende ‘parar de utilizar’
O recurso (p12)

base: 1.521

P12. Em relagdo as maquinas de cartdes, o (a) Sr.(a) diria que deseja continuar usando: (EST-RU)




perspectivas quanto a continuidade no uso da maquina

continuar usando a maquininha tanto para
débito quanto para crédito

. 91%

continuar usando apenas I 3%
para débito
continuar usando apenas para I 29,

crédito

parar de utilizar . 59,

base: 1.521

P12. Em relagdo as maquinas de cartdes, o (a

base:

) Sr.(a) diria que deseja continuar usando: (EST-RU)

por regido
S SE co
92% 91% 91%
3% 3% 3%
1% 2% 1%
5% 5% 5%
267 578 278

+ informagodes

NE

89%

2%

4%

4%

180

89%

5%

0%

6%

218




motivos para parar de usar a maquina

reduciodevendas  49%

planos de fechar a empresa 19%

alto custo para manutenc¢ao dos
servigcos prestados pelas credenciadoras 80%
(maquininhas)

b ([ | €

nenhuma das opcdes citadas 12%

SRSPSNS

O 0 maior risco para a interrupcao do uso da maquina de cartao
reside no ‘alto custo para a manutenc¢ao dos servicos’, algo que
impacta 4 em cada 5 empresarios, apesar da preocupagdao com
a ‘reducao das vendas’ também ser bem presente (r13)

base: 71

P13. Vou citar alguns motivos que o(a) levariam a parar de utilizar a maquininha e gostaria que o(a) Sr.(a) indicasse se alguns desses motivos se aplicam ao seu caso: (EST-RM)




impactos da utilizacao da maquina

71% B aumentou
64%
57% 550 57% 57% mmmms  manteve
42% 38% — reduziu
33%
24% 26%
20%
7%
1% S 3% 6% 3%
- o a analise dos impactos advindos da
p14.1 pl4.2 pl4.3 pl4.4 pl4.5 p14.6 .y ~ , . ~
utilizacao da maquina de cartao se
revela bastante positiva na maior
base parte deles, suscitando apenas
p14.1 seguranca (por n3o ficar com dinheiro em caixa) 1.490 alguma duvida no que tange ao
p14.2 faturamento 1.490 ‘tempo gasto para o controle diario
p14.3 inadimpléncia (clientes devedores) 1.396 de caixa’ (p14)
p14.4 quantidade de vendas 1.493
p14.5 tempo gasto para o controle didrio de caixa 1.475
p14.6 satisfacdo do cliente 1.502
+ informacgdes

P14. Agora eu gostaria que o(a) Sr.(a) avaliasse os impactos da utilizagdo da maquininha. Vou citar alguns aspectos e o(a) Sr.(a) me diz se aumentou, se nao teve
alteracdo ou se reduziu: (EST-RU)




impactos da utilizacao da maquina

por porte por regido

MEI ME EPP S SE CO NE N

aumentou  52% 59% @ 64% 65% 56% 57% 52% 52%
manteve 45% 40% 36% 33% 43% 43%  45% 46%
reduziu 2% 1% 1% 1% | 1% -- 3% 2%

aumentou  55% 54% 58% 58% 52% 61% 59% 48%
manteve 37%  39% @ 37% 37% 40% 34% 33% 42%
reduziu 8% 6% 6% 5% 8% 5% 7% 9%

aumentou 3% @ 3% 2% 2% 3% 4% 1% 6%

manteve 33%  33%  31% 29% 35% 33% 28% 39%
reduziu 64% 64% 67% 68% 62% 63% 71% 55%
aumentou  55% 57% 64% 59% 56% 64% 56% 50%
manteve 37%  38% 32% 38% 38% 31% 35% 38%
reduziu 7% 5% 4% 3% 6% 5% 9% 13%
aumentou  17%  20% @ 27% 20%  19% 20% 23% 17%
manteve 59%  57% @ 49% 53% 57% 60% 57% 57%
reduziu 24%  23% @ 24% 27% 24% 20% 20% 26%
aumentou  72% 71% 73% 79% 70% 74% 66% 67%
manteve 24%  27% @ 25% 20% 27% 23% 30% 29%
reduziu 5% 2% 2% 2% 3% 3% 4% 4%

p14.1 seguranga (por nao ficar com
dinheiro em caixa)

p14.2 faturamento

p14.3 inadimpléncia (clientes
devedores)

p14.4 quantidade de vendas

p14.5 tempo gasto para o controle
didrio de caixa

p14.6 satisfacdao do cliente

P14. Agora eu gostaria que o(a) Sr.(a) avaliasse os impactos da utilizacdo da maquininha. Vou citar alguns aspectos e o(a) Sr.(a) me diz se aumentou, se ndo teve
alteracdo ou se reduziu: (EST-RU)




desconto por pagamento em dinheiro

por porte

MEI
57%
43%
base: 561

por setor

} comeércio
59%
41%

base: 955

L. Lo por regiéo
o a pratica (controversa, ou quica ilegal) de oferecer

um desconto para o pagamento em dinheiro ainda 5 SE
se faz presente em pouco mais de metade desse 42% 53%
universo de empreendedores (p15) 58% 47%

base: 267 578
+ informacgGes base: 1.521

P15. A sua empresa da desconto para pagamento em dinheiro, ao invés de cartées? ‘i .

ME
53%

47%

701

servico
39%

61%

403

co
53%
47%

278

EPP
43%

57%

259

ind. e cont.

NE
67%

33%
180

civil
56%
44%

163

59%

41%
218



percentual das vendas com cartao

:f:ﬂaelzsc{sta 12% responderam & &%
. ——
39%

de vendas o os empreendedores que utilizam a
no cartao maquina de cartdo relataram que
apenas 39% das respectivas vendas
se dao dessa forma

o tal percentual, no minimo sinaliza o
ainda grande espaco existente para
crescimento (ri6)

base: 1.525

P16. As vendas a cartdo representam quantos % das suas vendas aproximadamente? ‘u




percentual das vendas com cartao

39

de vendas
no cartao

base: 1.525

por porte
MEI ME
37% 39%
base: 480 628
por setor

comeércio servico

37% 43%
base: 852 343
por regiéo

S SE co
36% 41% 40%

base: 242 499 242

EPP

44%
231

ind. e cont.
civil
38%
144

NE N
36% 31%

167 189

+ informagodes

P16. As vendas a cartdo representam quantos % das suas vendas aproximadamente? ‘E.



taxas pagas nas maquinas de cartao de débito

nao sabe /

sem resposta
por porte

4ébito taxa média — — —

\5 3,1% 3,0% 2,5%

- ‘ 0/ ,170 ,U70 ;270
‘ ‘ ‘ ‘ ’ 0 base: 354 438 167

variacdo: 21%"

responderam base: 959
base: 1.575 *valores arredondados
~ ;. por regiéo
o com relacdo as taxas pagas na maquina
para o ‘débito’, surpreende que 1 em cada S SE co NE N
3 desses (37%) empreendedores sequer 2,9% 3,0 3,1% 3,1% 3,0%
saiba o valor, algo que sugere despreparo = = = = =
o ainda mais quando analisado que a
variacao desse valor médio informado
entre os portes alcanca a 21% ! (p17.1) . ~
+ informacgodes

P17.1 Agora eu gostaria de conhecer sobre as taxas que o(a) Sr.(a) paga. Qual é a taxa que o(a) Sr.(a) paga para a maquina que mais utiliza: Débito




taxas pagas nas maquinas de cartao de crédito

nao sabe /
sem resposta

37%

taxa média porporie
MEI ME EPP
4,3% 4,1% 3,6%
base: 358 435 163
responderam base: 956 variagdo: 20%"

*valores arredondados

base: 1.525
O 0 mesmo se observa quanto as taxas pagas na por regido
magquina para o crédito, onde também 1 em cada 3 S SE cO NE N
o .
desses (37%) empreendedores sequer saiba o valor 3,7% 42% 3,8% 4,6% 3,9%
base: 156 356 181 126 137
o algo que novamente sugere despreparo quando
analisado em conjunto com a diferenca entre os
portes que alcanca 20%! (p17.2)
+ informacgodes

P17.2 Agora eu gostaria de conhecer sobre as taxas que o(a) Sr.(a) paga. Qual é a taxa que o(a) Sr.(a) paga para a maquina que mais utiliza: Crédito




taxas pagas na antecipac¢ao de recebiveis

responderam . . ~ . .
O e por fim, uma situacao ainda pior com

. relacao as taxas pagas na antecipacao de
taxa média recebiveis, onde 3 em cada 5 (61%) desses
empreendedores sequer saibam o valor, algo
5 2 % gue sugere despreparo quando analisado em
’ conjunto com a diferenca entre os portes

61%
° (37%)! (p17.3)

niao sabe /
sem resposta

base: 1.525
base: 441
nao sabe 51% por porte por regido
0,

sem resposta 9% MEI ME EPP S SE €O NE N
5,8% 4,8% 4,2% 43% 5,2% 5,1% 6,2% 5,1%
base: e 207 8 base: 58 147 100 63 73

variacdo: 37%"

+ informagdes *valores arredondados

P17.3 Agora eu gostaria de conhecer sobre as taxas que o(a) Sr.(a) paga. Qual é a taxa que o(a) Sr.(a) paga para a maquina que mais utiliza: Recebiveis




frequéncia da antecipacao do recebimento

constantemente

nunca

5]1%

raramente

21%

base: 1.500

P18. O(A) Sr.(a) antecipa o recebimento das vendas a cartdo: (EST-RU)

o 0 recurso da antecipacao do recebimento ja
chega a ser relevante, tanto que mais de 1
em cada 4 empreendedores (28%) fazem
uso do mesmo de forma ‘constante’, algo
bem mais frequente no perfil de MEI, com
um percentual 71% maior (r1s)

por porte

MEI
32%

18%
50%

base: D0:/-

ME
28%
23%
49%

689

EPP
18%
23%
59%

254

71%* de variagao
-20%* de variagao

*valores arredondados

+ informacgoes




frequéncia da antecipacao do recebimento

por setor ind. o
constantemente comércio  servico const. civil
28% 29% 26%
21% 21% 18%
50% 50% 56%
base: 942 396 162
por regiéio
nunca S SE CO NE N
5 1% 18% 30% 36% 30% 32%
raramente 21% 21% 16% 23% 19%
2 1% 61% 49% 48% 46% 49%
base: 266 569 273 175 217

base: 1.500

P18. O(A) Sr.(a) antecipa o recebimento das vendas a cartao: (EST-RU)

+ informacgoes




motivos para antecipacao do recebimento

o dos motivos mencionados para a
antecipacao do recebimento a cartao, o
‘acesso mais rapido do dinheiro’
predomina

recebe mais rapido o
dinheiro

o mas pelas demais opc¢des (sugeridas no
guestionario) nao fica claro se tratar de:
o uma necessidade do empreendedor,
o de comodismo ou
O apenas ignorancia dos custos reais,
algo a ser mais bem analisado em
estudos futuros (p19)

o banco e/ou credenciadora
sempre oferece esta op¢ao

o banco e/ou credenciadora
sempre faz o adiantamento,
mesmo que nao solicite

nenhuma das opg¢oes

base: 736

P19. Vou citar alguns motivos que levam as pessoas a antecipar o recebimento de vendas a cartdo e gostaria que o(a) Sr.(a) indicasse se algum(ns) desse(s)
motivos se aplicam ao seu caso (EST-RM)




motivos para antecipacao do recebimento

por porte por setor
ind. e const.
MEI ME EPP comércio servigo civil
recebe mais rapido o dinheiro  85% 82% 81% 83% 82% 86%
o banco e/ou credenciadora sempre oferece estaop¢dio  56% 60% 63% 63% 50% 58%
o banco e/ou credenciadora sempre faz o adlarltame.n'.co, 25% 13% 14% 17% 19% 239%
mesmo que n3o solicite
nenhuma das op¢des 6% 8% 7% 6% 9% 9%
base: 278 352 106 464 198 74
por regiéo
S SE Cco NE N
recebe mais rapido o dinheiro  78% 83% 88% 85% 87%
o banco e/ou credenciadora sempre oferece esta op¢io 52% 62% 56% 55% 64%
o banco e/ou credenciadora sempre faz o adlarltame.nFo, 18% 20% 15% 15% 19%
mesmo que n3o solicite
nenhuma das opcdes 10% 8% 6% 4% 3%
base: 105 286 140 94 111 . .
+ informacgoes

P19. Vou citar alguns motivos que levam as pessoas a antecipar o recebimento de vendas a cartdo e gostaria que o(a) Sr.(a) indicasse se algum(ns) desse(s)
motivos se aplicam ao seu caso (EST-RM)




controle dos valores a receber

pelo extrato ou sistema fornecido pela
credenciadora ou facilitadora

78%

cada respondente

pelos recibos de venda e confere em 65% _ citou na média 1,6

uma planilha )
procedimentos

contrata um sistema para auxiliar na
verificagao dos valores recebidos

15%

nao verifica/ ndo confere os valores
recebidos

3%

60 |

o os resultados sugerem uma falta de
confianca no sistema de conferéncia
dos valores a receber,
principalmente pelo comportamento
de checar os lancamentos de mais
de uma forma (r20)

nenhuma das opc¢des 2%

base: 1.504

P20. Vou citar alguns procedimentos e gostaria que o(a) Sr.(a) indicasse qual(is) se encaixa(m) na sua situagdo. O(A) Sr.(a) faz o controle dos valores a receber das
vendas a cartdo... (EST-RM)




controle dos valores a receber

por porte

por setor .
ind. e const.
MEI ME EPP comeércio servico civil
. pelo extrato ou sistema
‘ fornecido pela credenciadora 80% 77% 76% 77% 78% 82%
ou facilitadora
= pelos recibos de vend.a e 61% 68% 65% 64% 67% 67%
— confere em uma planilha
000 | contrata um sistema para auxiliar
== na verificagdo dos valores 11% 16% 23% 16% 12% 15%
== recebidos
[ n3o verifica/ ndo confere os o o o o o o
\ valores recebidos 4% 3% 3% 3% 4% 1%
nenhuma das opcdes 3% 2% 1% 2% 2% 2%
base: 557 692 255 944 399 T67:
+ informagBes proced. médios 1,5 1,6 1,6 1,6 1,6 1,6

o surpreende que tal postura independa do porte das empresas, e até apresente um certo crescimento (r20)

P20. Vou citar alguns procedimentos e gostaria que o(a) Sr.(a) indicasse qual(is) se encaixa(m) na sua situagdo. O(A) Sr.(a) faz o controle dos valores a receber das
vendas a cartdo... (EST-RM)




controle dos valores a receber

por regiéo
S SE co NE N
. pelo extrato ou sistema
‘ fornecido pela credenciadora 79% 80% 72% 75% 69%
‘ ou facilitadora
_E pelos recibos de venc!a e 66% 66% 67% 60% 61%
— confere em uma planilha
000 | contrata um sistema para auxiliar
== na verificacdo dos valores 12% 16% 13% 16% 14%
(== recebidos
[/ ndo verifica/ ndo confere os o o o o o
| valores recebidos 3% 3% 4% 4% 7%
nenhuma das opg¢des 2% 1% 3% 3% 3%
base: 265 571 275 175 218
proced. médio 1,6 1,6 1,5 1,5 1,4

+ informacgoes

P20. Vou citar alguns procedimentos e gostaria que o(a) Sr.(a) indicasse qual(is) se encaixa(m) na sua situagdo. O(A) Sr.(a) faz o controle dos valores a receber das
vendas a cartdo... (EST-RM)




problemas com a maquina

por porte
MEI ME EPP
%
19% com problemas
9 p I 17% 20% 20%
oy 83% 80% 80%
base: 563 701 260
por setor
ind. e cont.
comércio servico civil
I 19% 19% 16%
81% 81% 84%
base: 958 402 164
o na medida em que praticamente 1 em porregao
cada 5 desses empreendedores ja S SE co NE N
teve problemas com a maquina de I 14% 20% 20% 17% 26%
cartao, de certa forma fica mais claro 86% 80% 80% 83% 74%
f:lo porque do comportamento (ou = = = = =
inseguranca) quanto ao controle (p21)
+ informacgodes

P21. O(A) Sr.(a) enfrenta algum problema com a maquininha?




tipos de problemas

o a maioria dos problemas
relatados com a maquina de
cartao foram relacionados a
‘conexao’

problemas de conexdo  76%

-4
&

duvida em relacao aos valores vendidos
e recebidos

31%

o tal ocorreu em uma frequéncia
mais de duas vezes superior as
‘duvidas em relacao aos
valores vendidos e recebidos’

dificuldade no cancelamento do servico 25%

dificuldade de acesso a relatérios de

o (1l B | B

vendas 22% (P22)
dificuldade na devolucao da 5
888 maquininha 20%
nenhuma das opgbes 9%

base: 300 + informacdes

P22. Vou citar alguns problemas e gostaria que indicasse quais sdo aqueles que ocorrem com o(a) Sr.(a). (EST-RM) I E.



tipos de problemas

problemas de conexao

—4
©

duvida em relagao aos valores vendidos
e recebidos

dificuldade no cancelamento do servico

dificuldade de acesso a relatérios de
vendas

o (| B B

dificuldade na devolucao da
888 maquininha

nenhuma das opg¢des

base:

por porte

MEI

65%

42%

27%

28%

21%

11%

101

ME

80%

26%

21%

19%

20%

9%

145

EPP

91%

17%

29%

13%

21%

3%

54

por setor

comeércio

73%

31%

17%

21%

17%

11%

192

servico

85%

28%

40%

26%

24%

6%

82

ind. e const.
civil
65%
37%
33%
11%

31%

6%

26

+ informacdes

P22. Vou citar alguns problemas e gostaria que indicasse quais sdo aqueles que ocorrem com o(a) Sr.(a). (EST-RM) I |:.



tipos de problemas

por regi@o

S SE Cco NE N

problemas de conex3o 81% 77% 67% 71% 71%

—4
©

duvida em relagdo aos valores vend!dos 27% 299%, 44% 29% 39%
e recebidos

dificuldade no cancelamento do servico 22% 29% 18% 16% 22%

dificuldade de acesso a relatérios de
vendas

16% 22% 24% 23% 27%

o (| B B

dificuldade na devolucao da

19% 19% 16% 26% 29%

838 maquininha
nenhuma das opgdes 11% 7% 6% 13% 12%
base: 37 120 56 31 56

+ informacdes

P22. Vou citar alguns problemas e gostaria que indicasse quais sdo aqueles que ocorrem com o(a) Sr.(a). (EST-RM) I i.



melhorias importantes

reducao nas taxas de desconto e antecipacao

reducdo no custo de aquisicdo/manutencdo

reducdo no prazo de recebimento das vendas

relatérios de vendas mais claros

“
1R
Ci
2

agilidade no atendimento

_Q

O melhoria na conexao

nenhuma das op¢des

base:

84%

81%

72%

70%

69%

66%

2%

1.523

dentre todas as melhorias
sugeridas, as trés mais citadas
estavam relacionadas a aspectos
de custos

somente a quarta fazia referéncia
a uma questao administrativa
(relatério mais claro), apesar de
relevante até pela consequéncia
relacionada a seguranca do
usuario

tais expectativas, contudo sao
muito similares quanto analisadas
pelos portes ou pelos setores de
atividade econ6mica

+ informacdes

P23. Vou citar algumas melhorias nos servigos prestados pelas maquininhas e gostaria que indicasse as que considera mais importantes. (EST-RM)




melhorias importantes

por porte por setor
ind. e const.
MEI ME EPP comércio servico civil
& reducdo nas taxas de desconto e antecipacio  84% 86% 82% 85% 85% 83%
| }J reducdo no custo de aquisicdo/manutencdo 76% 86% 81% 83% 80% 76%
@ll reducdo no prazo de recebimento das vendas  71% 74% 68% 72% 73% 68%
_f relatdrios de vendas mais claros  68% 71% 76% 70% 72% 69%
Iz o agilidade no atendimento ~ 72% 66% 72% 69% 69% 73%
Y, melhoria na conexdo  65% 66% 71% 66% 70% 61%
nenhuma das opcdes 2% 2% 2% 2% 3% --
base: 563 701 259 957 402 164

+ informacdes

P23. Vou citar algumas melhorias nos servigos prestados pelas maquininhas e gostaria que indicasse as que considera mais importantes. (EST-RM)




melhorias importantes

por regiéo
S SE Cco NE N
reducdo nas taxas de desconto e antecipacio 81% 84% 89% 87% 85%
reducdo no custo de aquisicdo/manutencdo  83% 80% 84% 81% 82%
reducdo no prazo de recebimento das vendas 67% 73% 75% 72% 74%

relatérios de vendas mais claros  72% 69% 77% 70% 70%

agilidade no atendimento  66% 69% 74% 71% 72%

q:n “] 15 l;; (.

melhoria na conexdo 67% 67% 64% 66% 68%

-
@

nenhuma das opcdes 2% 2% 1% 3% 1%

base: 268 579 277 180 219

+ informacdes

P23. Vou citar algumas melhorias nos servigos prestados pelas maquininhas e gostaria que indicasse as que considera mais importantes. (EST-RM)




solicitacao de desconto ou beneficio

o outra sinalizacao do possivel despreparo ou da
66% nao solicitou inexperiéncia do perfil MEI seria perceptivel nos
percentuais de solicitacao de desconto ou de beneficios,
ao negociar com as operadoras de cartao,

o observa-se que o percentual do perfil MEI equivalente
a quase a metade do apurado junto as EPPs (p24)

por porte
MEI ME EPP
25% 38% 48%
75% 62% 52%
base: 563 702 260
34 % ja solicitou
base: 1.525 + informacdes

P24. O(A) Sr.(a) ja solicitou algum desconto ou beneficio ao negociar com as operadoras de cartdes?




solicitacao de desconto ou beneficio

6 6% nio solicitou =
comeércio
37%
63%
base: 958
por regiéio
S SE

29% 38%
71% 62%

base: 268 579

34 % ja solicitou

base: 1.525 + informacdes

P24. O(A) Sr.(a) ja solicitou algum desconto ou beneficio ao negociar com as operadoras de cartdes?

servico
33%
67%

403

co
37%

63%

278

ind. e cont.
civil
22%
78%

NE
28%

72%
181

164

30%

70%
219



éxito na solicitacao de desconto e beneficios

34 % sim

base: 1.525

D,
19+ 15%

nao conseguiram
descontos

conseguiram
descontos

P25. O(A) Sr.(a) conseguiu o desconto ou beneficio solicitado? :E.

ainda mais se considerarmos que foram
atendidos mais da metade (57%) dos
empreendedores que apresentaram
essas solicitacdes de desconto ou de
beneficios

particularmente marcante é a
constatacdo que essas taxas de sucesso
crescam conforme os portes das
empresas (p2s)



éxito na solicitacao de desconto e beneficio

34 % sim

base: 1.525

D,
19+ 15%

conseguiram nao conseguiram
descontos descontos

+ informagodes

P25. O(A) Sr.(a) conseguiu o desconto ou beneficio solicitado? ‘: .

por porte
MEI ME EPP
15% 20% 23%
19% 14% 12%
base: 138 261 128
por setor
ind. e cont.
comércio servico civil
19% 20% 18%
15% 14% 16%
base: 356 135 36
por regi@o

S SE Cco NE N
17% 20% 21% 18% 18%

18% 14% 14% 16% 16%

base: 78 228 104 50 67



tempo de atividade

e tempo
o meédio 110”05

h4 menos de 3 anos _ 19% o praticamente metade dessa amostra de
empreendedores (46%) iniciou as
de 4 a 6 anos _27% z?tl\_ndades da respectiva empresa nos
ultimos 6 anos (p26)

base: 1.429

P26. Em que ano teve inicio as atividades da sua empresa? :E.



tempo de atividade

por porte

MEI

hd menos de 3anos 35%

ded4abanos 34%

de7al0anos 14%

dellal9anos 11%

20 anos ou + 6%

média em anos 7

base: 537

ME

9%

24%

23%

20%

24%

13

650

EPP

5%

13%

18%

32%

31%

16

242

por regiéo
S SE Cco NE N

18% 18% 26% 20% 17%
23% 27% 27% 28% 31%
19% 19% 18% 16% 16%
18% 17% 18% 19% 23%
22% 18% 10% 17% 13%

12 11 9 10 10

247 542 263 167 210

+ informacodes

P26. Em que ano teve inicio as atividades da sua empresa? :i:.



tipo de cliente

-
6 1% Pefs?a fisica e
juridica
o 0 publico atendido por essas

A
empresas dos empreendedores © PF

entrewstajd.os era formado tanto por 37% pessoa fisica
pessoas fisicas como por empresas

(P27)

-
~ PJ
Ala

3% pessoa juridica

base: 1.525

P27. No dia a dia o(a) Sr.(a) atende...(EST-RU)




tipo de cliente

por porte por setor por regido
ind. e const.
MEI ME EPP comércio servico civil S SE co NE N
(T3 pessoafisicaejuridica 52%  65%  72% 61% 58% 66% 64% 58% 67% 60% 62%

C pessoafisica 44% 33% 24% 37% 39% 30% 32% 39% 33% 36% 37%

pessoa juridica 4% 2% 4% 3% 3% 4% 1% 3% 1% 4% 1%

base: 563 702 260 958 403 164 268 579 278 181 219

+ informacodes

P27. No dia a dia o(a) Sr.(a) atende...(EST-RU) :i:.



idade, grau de instrucao e sexo

faixa etaria escolaridade
ndo estudou 0%
fund.incomp. [ 11%
fund.comp. [l 8%
médio incomp. [} 6%
médio comp. [ NNIEGGE 42%

18a19anos 0%
20a24 I 3%
25229 [ 10%
30a34 I 15%
35239 |G 16% sup. incomp. [ 8%
s0a44 NN 14% sup. comp. [ 22%
45a49 _ 14% pés-graduagdo (comp. ou

incomp.) . 4%
50a54 [N 12%
base: 3.768
55a59 [N 9%
60a64 N 4% feminino masculino
+de6danos [l 2% SEss 44% 56%
base: 3.775 base: 3.803 + informagdes

P28. Qual a sua idade/ faixa etaria? (Estimular as faixas caso necessario) P29. Qual o nivel de escolaridade do(a) Sr.(a)? (ESP-RU) P30. Sexo (ndo perguntar apenas registrar) (ESP-RU)




para ndo
esquecer




o uso das maquinas de cartdao ainda é recente
(menos de 4 anos na média), restrito (39% do
universo entrevistado) e, mesmo para quem ja
aderiu, ainda representa uma parcela menor
do faturamento total (39%)

o desconhecimento dos servicos das maquinas
de cartao (44%) por quem ainda nao utiliza é
muito presente entre os empreendedores e
uma barreira a maior propagacao dos mesmos

mesmo boa parte dos empreendedores que
ja faz uso das maquinas de cartao demonstra
desconhecer aspectos importantes dos
servicos, como valor das taxas, antecipa¢ao
de recebiveis, etc.

isso exemplifica o grande campo para
crescimento do uso do recurso, principalmente
junto as empresas de menor porte (MEI), algo
qgue demanda, contudo, algum trabalho extra
de convencimento

importante desconstruir a sensacao do servico
prestado pelas maquinas de cartdo ser caro,
em conjunto com um esforco de agregar mais
confianca na qualidade (conexao) e na
precisao dos lancamentos (débitos & créditos)

caberia mais divulgacao e comunicacao, com
informacdes e clareza quanto as vantagens e
aos beneficios proporcionados pelas maquinas
de cartdao nos negdcios, algo ainda muito
ofuscado pelas dificuldades



a lideranca da bandeira CIELO, principalmente
nas EPPs, ja € bem expressiva, apesar de que
junto ao perfil das MEls a concorréncia ja se
faz mais presente

importante desenvolver uma acao no sentido de
reduzir (ou eliminar) a pratica, ainda muito
frequente, do desconto para as vendas a vista,
algo equivalente a uma sabotagem perpetrada
pelos proprios empreendedores, além de ilegal




obrigado CheCOn

pesqgu il sa

(61) 2107-0800
. - checonpesquisa@checonpesquisa.com.br



