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Disciplina: Educacéo Financeira
Professora: Sinthia Dias
Ano/Série: 8° Ano — Ensino Fundamental Anos Finais

O que é Educacao Financeira?

Segundo a Organizacao para Cooperacdo e Desenvolvimento Econémico (OCDE) de 2005,
educacao financeira é “o processo mediante o qual os individuos e as sociedades melhoram a
sua compreensdo em relacdo aos conceitos e produtos financeiros, de maneira que,
com informacgao, formacgéo e orientacdo, possam desenvolver os valores e as competéncias
necessarios para se tornarem mais conscientes das oportunidades e riscos neles envolvidos
e, entdo, poderem fazer escolhas bem informadas, saber onde procurar ajuda e adotar outras
acOes que melhorem o seu bem-estar. Assim, podem contribuir de modo mais consistente

para a formacgdo de individuos e sociedades responsaveis, comprometidos com o futuro”.
Disponivel em <http://www.previc.gov.br/regulacao/educacao-previdenciaria/educacao-financeira-e-previdenciaria/o-que-e-
educacao-financeira>.

Ementa Anual
1° Semestre

1. Oferta e Demanda

2. Autonomia Financeira

3. Despesas e rendimentos
4. A historia do dinheiro

2° Semestre

1. Risco e incerteza

2. Propaganda: Pense duas vezes antes de comprar!
3. Lazer sem consumo: E possivel?

4. Meios de pagamento
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Oferta e Demanda
O que é oferta e demanda?

Oferta e demanda sédo as duas forcas que garantem o funcionamento de um mercado,
determinando precos e a quantidade de produtos oferecidos. O termo oferta se refere a
guantidade disponivel de um produto, ou seja, aquela que as empresas querem ou podem
vender. Ja a demanda € a quantidade que os consumidores querem ou podem adquirir desse
produto, ou seja, sua procura.

A quantidade de produtos oferecidos — sua oferta — € determinada pelos vendedores. Ela é
influenciada pelo preco desse produto no mercado, o custo dos insumos e a tecnologia, por
exemplo.

Ja4 quem estabelece a demanda é o consumidor. A procura por um produto depende de
fatores como seu prec¢o, o poder aquisitivo da populacédo, os gostos e a moda, a existéncia de
produtos similares ou substitutos no mercado, dentre outros.

Lei da oferta e demanda

A lei da oferta e da demanda, elaborada por Adam Smith, € um conceito econdmico que
relaciona a determinacao do preco de um produto com sua demanda e oferta no mercado.
Também chamada de lei da oferta e da procura, essa teoria diz que, se houver mais produtos
do que interessados em 0s comprar, 0s precos tendem a cair. Por outro lado, se um produto
estiver em falta, seu preco tende a aumentar.

Esse movimento de subida e descida de precos faria com que o mercado acabasse por
alcancar um ponto de equilibrio, no qual a oferta é igual a demanda.

Este modelo, no entanto, funcionaria apenas em um mercado com concorréncia perfeita, ou
seja, no qual existem muitos vendedores e muitos compradores. Essa situacao tornaria esses
agentes econdmicos incapazes de, sozinhos, alterar o equilibrio de precos.

Curvas de oferta e demanda

A oferta e a demanda podem ser representadas por um grafico de funcdes, que apresenta os
seguintes elementos:

Curva de oferta

Graficamente, a oferta € uma curva de inclinacao positiva, ou seja, crescente. Ela relaciona a
quantidade de produtos colocados no mercado ao pre¢co que o produtor recebe por eles.
Quanto maior for o preco, maior sera a quantidade de produtos que os vendedores estardo
dispostos a ofertar.

O posicionamento dessa curva no grafico pode ser afetado por outros fatores, como pelo
custo de producéo. Custos menores podem motivar os produtores a ofertar mais produtos,
ainda que seu preco no mercado continue 0 mesmo.

Curva de demanda

A curva de demanda relaciona a disposicdo dos consumidores para comprar com o preco de
venda do produto. Essa curva tem uma inclinacdo negativa (decrescente), pois quanto maior
for o preco do produto, menos o consumidor estara interessado em adquirir.

Mudangas no gosto do consumidor, o surgimento de concorrentes e a variagdo da renda da
populacdo podem alterar essa relacdo. Por exemplo, se a populacdo esta com maior poder




aquisitivo, os consumidores poderdo aumentar a procura por determinados produtos, ainda
gue o prec¢o nao tenha sofrido alteracéo.

Ponto de equilibrio de oferta e demanda

O ponto do grafico onde a curva da oferta e a curva da procura se cruzam é chamado de
ponto de equilibrio. Ele indica o preco que o produto precisa ter para que sua oferta no
mercado seja igual a sua procura.

Quando se alcanca o equilibrio de mercado, ndo existe nem excesso nem escassez de
produto, e a tendéncia € de que haja uma estabilizacdo de precos.

Essa estabilidade, porém, pode ser afetada caso surjam fatores externos, como novos
concorrentes, uma crise econdmica ou novas tecnologias. A mudanc¢a no mercado ir4, entao,
deslocar seu ponto de equilibrio. Para alcanca-lo novamente, o preco do produto tera de subir

ou descer, acompanhando o movimento da oferta e da procura.
Disponivel em: <https://www.dicionariofinanceiro.com/oferta-e-demanda/>>

Autonomia na Educacéao

No campo da educac¢do, o conceito da Autonomia diz respeito a capacidade de um aluno de
organizar de forma independente sua busca por conhecimento, construindo sua base
educacional condicionada a seus objetivos préprios. Um bom exemplo em educacdo é a
educacdo a distancia, onde deve-se estudar sem que esteja presente em sala de aula,
exigindo comprometimento, uma vez que o aprendizado é dependente da atuacdo e
autonomia do aluno.

Autonomia Financeira

A Autonomia Financeira ocorre quando um individuo € capaz de se sustentar financeiramente

sem depender de um terceiro.
Disponivel em: << https://www.significadosbr.com.br/autonomia>>

Para reflexdo: Como nds temos autonomia financeira?
Despesas e Rendimentos

De grande importancia para a gestdo de negocios, a correta diferenciacdo dos gastos em
custos e despesas se faz necessaria ja que a contabilidade trata ambas de formas distintas.
Contabilmente os custos integram diretamente o valor dos estoques, ja as despesas séo
deduzidas do resultado apenas na Demonstracdo do Resultado do Exercicio.

Custo

De acordo com a NPC 2 do IBRACON, “Custo é a soma dos gastos incorridos e necessarios
para a aquisicdo, conversao e outros procedimentos necessarios para trazer os estoques a
sua condicéo e localizagdo atuais, e compreende todos 0s gastos incorridos na sua aquisicao
ou producdo, de modo a coloca-los em condicbes de serem vendidos, transformados,
utilizados na elaboracéo de produtos ou na prestacao de servicos que fagcam parte do objeto
social da entidade, ou realizados de qualquer outra forma.”

Desta forma, custo € o valor gasto com bens e servicos para a producdo de outros bens e
servicos. Exemplos: matéria prima, energia aplicada na producdo de bens, salarios e
encargos do pessoal da producéao.

Despesa
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Valor gasto com bens e servicos relativos a manutencdo da atividade da empresa, bem como
aos esforcos para a obtencao de receitas através da venda dos produtos. Exemplos: Materiais
de escritorio, Salarios da administragao.

Como diferenciar?

Os custos tem a capacidade de serem atribuidos ao produto final, despesas séo de carater
geral, de dificil vinculagdo aos produtos obtidos.

v Se ainda restar davida proponho a seguinte pergunta para esclarecimento da natureza do
gasto:

v' Se hipoteticamente eu eliminar este gasto a producdo ou obtencdo de estoques seria
diretamente afetada?

v' Se a resposta for afirmativa trata-se de um custo, pois esta vinculado a producéo, caso
contrario temos uma despesa.

Exemplo de aplicacéo:

Gasto com propaganda e publicidade é custo ou despesa?

Aplicando a andlise acima veremos que ao cortar gastos com publicidade e propaganda néo
teriamos alteracdo na producdo de estoques, somente uma possivel queda nas vendas.

Portanto trata-se de uma despesa.

Quadro Comparativo: Custos x Despesas

Custos Despesas
Gastos de producao Gastos administrativos e de vendas
Vinculados diretamente aos Produtos/Servigos N&o se identificam diretamente a producao
Gastos com o objeto de exploragdo da empresa Gastos outras atividades ndo exploradas pela
(atividade-afim) empresa (atividade meio)

Disponivel em: <<http://www.portaldecontabilidade.com.br/tematicas/custo-ou-despesa.htm>>

Rendimento

O rendimento € uma proporcao entre o resultado obtido e os meios que tenham sido usados
para o efeito. Trata-se do produto ou da utilidade que rende alguém ou algo. Aplicado a uma
pessoa, o termo também se refere ao cansaco (desgaste) ou a fraqueza.

No ambito das empresas, a no¢do de rendimento designa o resultado que se obtém por cada

unidade realizada numa atividade, seja um departamento, um gabinete ou um Unico individuo.
Disponivel em: << https://conceito.de/rendimento>>

A Histéria do Dinheiro

A busca de uma convencao para medir riquezas e trocar mercadorias € quase tao antiga
guanto a vida em sociedade. Ao longo da historia, os mais diversos artigos foram usados com
essa finalidade, como o chocolate entre os astecas, o bacalhau seco entre os noruegueses da
Idade Média e mulheres escravizadas entre os antigos irlandeses. Ja a criacdo de uma
moeda metéalica com um valor padronizado pelo Estado coube aos gregos do século VIl a.C.
“Foi uma invencéo revolucionaria. Ela facilitou o acesso das camadas mais pobres as
riquezas, o acumulo de dinheiro e a coleta de impostos — coisas muito dificeis de fazer
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quando os valores eram contados em bois ou iméveis”, afirma a arquedloga Maria Beatriz
Florenzano, da Universidade de Sao Paulo (USP). A segunda grande revolug&o na histoéria do
dinheiro, o papel-moeda, teve uma origem mais confusa. Ja existiam cédulas na China do ano
960, mas nao se espalharam para outros lugares e cairam em desuso no fim do século XIV.
As notas so apareceram na Europa — e dai para o mundo — em 1661, na Suécia. Ha quem
acredite que cartdes de crédito e caixas eletrbnicos em rede ja representam uma terceira
revolugao monetaria. “Com a informatica, o dinheiro se transformou em impulsos eletronicos
invisiveis, livres do espaco, do tempo e do controle de governos e corporagdes”, afirma o
antropélogo Jack Weatherford, da Faculdade Macalester, Estados Unidos, autor do livro A
Historia do Dinheiro.

Segundo o historiador grego Herédoto, foi Creso, rei da Lidia (atual Turguia), quem cunhou as
primeiras moedas, entre 640 e 630 a.C.

Cara e coroa
A histéria do dinheiro inclui alguns sucessos imediatos e uma série de fracassos vergonhosos
EXPANSAO COMERCIAL

Eis uma dracma do século VI a.C., cunhada em Atenas, a cidade-estado da Grécia Antiga que
foi um dos primeiros lugares a produzir moedas. A invencao facilitou tanto o comércio que
logo se espalhou por todo o Mediterraneo

IMPERIO IMPURO

As moedas romanas de prata pura eram fundamentais para pagar o exército e organizar as
financas do império. A partir de 64 d.C., a necessidade de arrecadar mais recursos fez os
imperadores misturar esse material com outros metais — este antonianus, de 260 d.C., tinha
apenas 5% de prata. O resultado foi uma inflagdo que enfraqueceu o império

MONGES BANQUEIROS

Esta moeda foi cunhada entre 1125 e 1152 pelo conde de Troyes, um dos fundadores dos
Templarios. Essa ordem de monges guerreiros, que se espalhava por toda a Europa,
guardava dinheiro, arrecadava fundos para as Cruzadas e oferecia diversos servigos
financeiros aos governantes. Constituiram, assim, um dos primeiros sistemas bancarios da
historia.

GRANA PESADA

Em 1644, a Suécia, que ndo possuia prata, mas era rica em cobre, comecou a cunhar as
maiores moedas ja feitas: esses dalers, que pesavam 19,7 quilos cada um. O incémodo
incentivou a rainha Cristina a substitui-los pelas primeiras cédulas de papel-moeda a circular
na Europa

BOLA FORA

A Franca foi uma das pioneiras no uso de papel-moeda, mas a primeira tentativa de implanta-
lo, em 1716, foi abaixo quando descobriram que as notas emitidas equivaliam a mais que o
dobro do ouro presente no pais. Em 1790, a Revolugédo Francesa emitiu estes assignats. Mas
o medo de que a monarquia voltasse e a grande quantidade de notas levou-as ao fracasso




CREDITO OBRIGATORIO

Em 1776, o Congresso americano precisava de um exeército para lutar pela independéncia do
pais, mas ndo possuia dinheiro para financia-lo. A solucdo foi emitir estas cartas de crédito,
apelidadas de continentals, e aplicar duras penas a quem se recusasse a aceita-las

PARECE, MAS NAO E

O grande poder de troca e o baixo custo de producéo atraiu falsificadores de papel-moeda
desde a sua invencdo. Um dos casos mais famosos de fraude foram as cédulas inglesas que
os alemaes imprimiram durante a Segunda Guerra para desvalorizar a moeda do adversario

ENCHE O TANQUE!

O cartdo de crédito foi inventado no inicio do século XX pelas companhias de combustivel,
para que os clientes pudessem comprar seus produtos em lojas distantes da sua casa e em

lugares onde era dificil conseguir dinheiro.
Disponivel em: << https://super.abril.com.br/cultura/como-surgiu-o-dinheiro/>>

Vocé sabe a diferenca entre Incerteza e Risco?
Texto escrito por Rodolfo Araujo

A primeira vista estes conceitos parecem tdo intimamente ligados que, escrever sobre eles,
soa redundante ou mesmo inutil.

Como veremos, entretanto, ha pequenas, porém importantes diferencas entre Incerteza e
Risco e, desconhecé-las, pode levar a decisdes incorretas.

Risco é quando todas as variaveis de uma situacéo sao conhecidas e vocé consegue calcular
as probabilidades de cada uma delas acontecerem. Depois, ao combinar os resultados, vocé
tem uma medida precisa das chances de aquilo resultar em algo bom ou ruim.
Mas quando uma ou mais variaveis sdo desconhecidas - ou quando nao se sabe o impacto
real que cada uma delas pode ter - entdo estamos tratando de uma situacdo de Incerteza.
Isto posto, ja d& para perceber que, na vida real, a maioria das situagcdes nas quais avaliamos
Riscos estamos, na verdade, falando de Incertezas - especialmente no mercado financeiro.
Ocorre, no entanto, que cada um dos termos causa reacdes diferentes em quem 0s escuta.
Num cenario de "Incerteza", parece que alguém ndo sabe o que esta fazendo. A falta de
certeza ndo sugere um ambiente complexo demais ou um problema matematicamente
intratavel. Ao contrario, parece demonstrar incompeténcia - o que, vimos, ndo é o caso.
Ja "Risco" é visto como algo controlado e previsivel - como de fato €. Mas quando vocé tem
uma visao de Risco sobre algo que é Incerto, estara sendo levado ao erro de trocar o quase

certo pelo totalmente duvidoso.
Disponivel em: << http://www.contabilidade-financeira.com/2012/10/voce-sabe-diferenca-entre-incerteza-e.html>
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Propaganda: Pense duas vezes antes de comprar!
O que é propaganda?

O campo de atuacdo em comunicacdo é comumente dividido em trés eixos: Jornalismo,
Relacbes Publicas e Propaganda. Isto ndo significa que os profissionais de comunicacao se
limitem a esse tripé, jA que as possibilidades de se trabalhar com comunicacdo sdo bem
amplas, como em moda, cinema e muito mais além disso.

O papel do publicitario, enquanto comunicador, é essencialmente transmitir e disseminar,
propagar, difundir ideias ao seu publico-alvo. No entanto ele deve informar e cumprir seu
papel através de um conceito e uma linguagem apropriada a recepc¢ao daquele publico-alvo.
Isso pode ocorrer através de um texto mais pessoal e argumentativo ou de uma linguagem
visual mais emotiva, por exemplo.

Ou seja, a propaganda ndo vende produtos e servi¢cos, como todos pensam. A funcdo da
propaganda é transmitir ideias e conceito. E vender satisfacao.

Mas afinal, a propaganda é mesmo a alma no negécio?

Lazer sem consumo: E possivel?
O que é lazer?

O lazer (sinénimo de 6cio) € o tempo livre de que dispde uma pessoa. Trata-se dos momentos
em que ndo se trabalha ou, pelo menos, ndo de forma obrigatéria.

Pode-se definir-se o lazer como o tempo recreativo que um individuo pode organizar e usar
da forma que bem lhe apetecer. O lazer ndo so6 excluiu as obrigagfes laborais, mas também o
tempo despendido para satisfazer necessidades basicas como comer ou dormir.

O uso mais habitual do conceito estd associado ao descanso do trabalho. O lazer, por
conseguinte, aparece fora do horéario laboral ou no periodo de férias. E importante dar-lhe
algum sentido (por exemplo, através da pratica de algum desporto, da leitura, dando um
passeio ou indo a praia). Caso contrario, € provavel que esse tempo livre acabe por se tornar
aborrecido.

O que € consumo?

O consumo esta associado a pratica econdmica de adquirir bens e servigos. Quando se
compra algum item, esta se consumindo aquela unidade.

O consumidor é aquele que realiza o ato de consumir. E é em torno deste sujeito e da sua
acao que o marketing trabalha, com os chamados estudos de comportamento do consumidor.
Diversos fatores influenciam o consumo, desde os hébitos do comprador, a relagdo entre a
oferta e a demanda do mercado, a concorréncia, entre outros. Uma das dimensdes principais
do consumo é a cultura. Costumes e rotinas, associacdes e memodrias, entre outras
caracteristicas culturais podem ser determinantes para a decisdo de compra do publico-alvo.
E sdo importantes para as empresas levarem em consideracdo na hora de criar suas
estratégias e estabelecer um posicionamento.

A origem etimoldgica da palavra consumo sugere que aquilo que € consumido € exaurido.
Também entendido enquanto um dispéndio, quantidade gasta de determinada coisa, como
consumo de energia e consumo de combustivel.

Para refletir - D4 para ter lazer sem consumir?

Meios de Pagamento
Texto escrito por Regiane Monteiro




De acordo com as estimativas divulgadas em 2016 pelo Instituto Brasileiro de Geografia e
Estatistica (IBGE), apdés diversos anos de crescimento, o varejo tradicional brasileiro,
acumulou queda de quase 4% nas vendas, enquanto o comércio eletrénico apresentou
crescimento exponencial, ja que se tornou um dos principais aliados dos brasileiros para a
aquisicao de produtos, especialmente aqueles com alto valor agregado, como eletrénicos,
eletrodomésticos, smartphones e informatica.

CATEGORIAS MAIS VENDIDAS EM 2015: EM VOLUME DE PEDIDOS

A CATEGORIA DE
MODA E ACESSORIOS

. MODA E ACESSORIOS

ELETRODOMESTICOS

TELEFONIA/CELULARES

coaoos ressons [ N 10%
CUIDADOS PESSOAIS < o

. ASSINATURAS E REVISTAS/ 9
LIVROS
. CASA E DECORAGAO 9
. INFORMATICA 7
i ELETRONICOS 6% ELETRODOMESTICOS
€ TELEFONIA
. ESPORTE E LAZER 4
4

. BRINQUEDOS E GAMES

Esse resultado animador tem gerado uma entrada de novos empreendedores no ambiente
digital. E pudera, afinal € nele que milhares de aspirantes encontram uma oportunidade de ser
dono do proprio negécio.

v’ Parte superior do formulario

v' Parte inferior do formulario

v’ Parte superior do formulario

v' Parte inferior do formulario

Contudo, é impossivel imaginar um e-commerce ou marketplace ou sites de assinaturas sem
um meio de pagamento que Vviabilize o escalonamento sustentavel do negocio. Se
considerarmos que um dos maiores desafios do comércio virtual estd em ganhar a confianca
dos consumidores habituados a maneira tradicional de adquirir produtos e servicos (face to
face), driblar as desconfiangas com relacdo ao pagamento é fundamental.

Em 2015, o aumento da preferéncia por pagamento a vista, na verdade, é reflexo da
diminuicdo da oferta de parcelamento sem juros por parte do varejo online, combinado com
certo sentimento de incerteza da populacdo no momento econdmico do pais e, também, da
maturidade do e-consumidor.

OS MEIOS DE PAGAMENTO UTILIZADOS AO LONGO DO ANO

CARTAO DE CREDITO BOLETO BANCARIO OUTROS
74.3% 18,8% 6,9%
73,5% 19,6% 7,0%

= -~

FONTE: E-BIT/BUSCAPE

Neste cenério, a transacdo financeira precisa ser de maxima seguranca e performance e,
sobretudo, trazer economia financeira ao negécio. Considerando que o mercado de meios de
pagamento no Brasil cresceu vigorosamente e hoje ja sdo muitas as empresas de
pagamentos online atuantes em territorio nacional, € comum que tanta diversidade cause
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davidas sobre qual solucédo escolher. Mas esteja certo: antes de optar por um intermediador
de pagamento ou gateway de pagamento, é vital compreender muito bem as diferencas entre
as duas solucbes. Vamos a elas!

FATORES QUE INFLUENCIAM O CRESCIMENTO DO VOLUME FINANCEIRO

- APESAR DO GRANDE y Aumento do volume de vendas de categorias

ENFRAQUECIMENTO DAS com maior valor agregado, como por exemplo,

COMPRAS FEITAS PELA smartphones e eletrodomeésticos

CLASSE C, REGISTROU-SE UM

AUMENTO DE3%NOVOLUME - Diminuicdo do percentual de frete gratis oferecido pelas lojas

DE PEDIDOS, SE COMPARADO

AO ANO ANTERIOR » Mudanga no perfil dos consumidores, com diminuicdo da
participagdo de light users (grupo formado principalmente

+ 0 CRESCIMENTO DO por pessoas com renda de até RS 3 mil, mensais);

TIQUETE MEDIO FOI

IMPULSIONADO POR » Aumento de precos: o indice FIPE/Buscapé registrou que os precos

QUATRO FATORES PRINCIPAIS: dos produtos no comércio eletronico subiram 8,94%, em 2015.

Fonte: Relatério WebShoppers- E-bit/Buscapé Company

Adquirentes: conectando clientes, bandeiras, bancos e lojas
Antes de qualquer passo a ser dado no ambiente digital esteja certo de uma coisa:

independentemente de vocé utilizar um gateway ou um intermediador de pagamentos, a
adquirente sempre estara presente no fluxo.

LOJA VIRTUAL INTEGRAGAO DIRETA

ANTIFRAUDES
.ClearSale
.Fcontrol
.CyberSource
.C&M Soflware

—
— EMISSOR

cielo

GET : z @

2 Zen! Elavdn 5
SuperPay REDECARD #- i n

SUB-ADQUIRENTE

l'l'lOiPo @pagseguro b.’
cash

2\

’(‘J PayPal

& "o PaYU

Akatus

Fonte: S3 Commerce

As adquirentes (Elavon, Redecard, Getnet, FirstData, Global Payments, Stone e Cielo) séo os
grandes responsaveis pela comunicacdo entre clientes, bandeiras (Visa, Mastercard,
American Express, Hipercard e Diners, por exemplo), bancos (Itau, Bradesco, Citibank,
Santander e outros) e lojas.

Eles processam as operacdes através da captura de pagamentos com cartdo de crédito e
débito durante o processo de compra e, posteriormente, entregam aos lojistas os valores
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recebidos por cada venda em seu estabelecimento, seja ele fisico ou virtual. Em troca desse
processamento cobram uma taxa por cada transacéo finalizada.

Imagine a seguinte situacao:

Vocé resolve comprar um produto em sua loja favorita. Entdo se dirige até ela, encontra o
item desejado e segue rumo ao caixa para realizar o pagamento. O caixa pergunta a forma de
pagamento e vocé opta pelo cartdo de crédito ou débito. Ele pega a maquininha de cartéo,
aponta a forma de pagamento (se é débito ou crédito) e digita o valor da compra. Em seguida
entrega ela a vocé para que insira a senha.

A partir da insercéo da senha, aparece na tela da maquininha, a informagao “Discando...”.
Nesse exato momento, o adquirente, esta processando as informacdes do seu cartdo. Para
tanto, ele envia esses dados para a rede das bandeiras de cartdo. As bandeiras, por sua vez,
fazem contato com o0s bancos emissores dos cartdes (para saber se ha saldo suficiente para
a finalizacédo daquela compra).

Quando a transacdo é autenticada e aprovada pelo banco, a bandeira do cartdo retorna as
devidas informacdes ao adquirente que autoriza (ou ndo) o processo de compra ao lojista. Ai
sim, finalmente, vocé pode levar o seu produto para casa. Durante todo esse processo, é a
adquirente quem lida com o dinheiro a ser entregue ao lojista.

Temos um texto em nosso blog especializado em te orientar a escolher a melhor opcéo,
adquirente ou sub-adquirente, de acordo com o seu modelo de negdcio. Confira nesse link!

Gateway, 0 qué?

O gateway é a maquininha de cartdo do mundo fisico, mas no digital. E a solu¢&o ou software
que processa o pagamento online realizado através de cartdo de crédito, boleto ou débito em
conta corrente. Podemos dizer ainda que os gateways de pagamento sdo plataformas
capazes de conectar seu e-commerce aos agentes financeiros — como operadoras de cartdo
de crédito e bancos. Contudo, quem celebra o contrato com estas empresas € VOCE,
assumindo todos os riscos das transacgoes efetuadas.

Quem optar por utilizar um gateway de pagamento tera que celebrar aproximadamente 14
contratos e realizar ao menos 3 integracdes (1 com a adquirente, ja que o gateway nao
funciona sem se comunicar com uma; 1 com a empresa fornecedora da solucdo de gateway
de pagamento e 1 com a gestao de risco).

Além disso, ha a necessidade de contratar uma empresa responsavel pela conciliacdo
financeira. E ela quem fara o controle administrativo e contabil da sua empresa, pontuando
guando houve o recebimento ou pagamento na movimentacgao financeira.

Por que devo contratar uma ferramenta de gestéo de risco contra fraude?

Simples, para minimizar as fraudes!

E claro, sabemos que isso onerara uma equipe para analisar todas as transacbes que
ocorrerdo em seu e-commerce, dependendo do tamanho da sua operacao, € claro. Quando
as operacdes sdo pequenas, € comum o proprio lojista assumir essa atividade, mas vale
lembrar que isso reduzird drasticamente seu tempo para se dedicar ao core do negdcio.
Entretanto € possivel fechar um contrato com a empresa que oferece gestdo de risco,
conforme suas necessidades, tamanho e perspectiva de crescimento.

Se ainda ndo conseguiu visualizar a importancia da gestdo de risco contra fraude, vamos
ilustrar. Pense o seguinte:

Seu cliente é roubado ou, simplesmente perdeu o seu cartdo de crédito. Qualquer pessoa
mal-intencionada que encontra-lo podera realizar compras com ele, afinal tem em maos o
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nimero do cartdo, a data de validade e ainda o codigo de verificacdo do mesmo.
Automaticamente seu cliente pode contestar a compra a qualquer momento e vocé nao
recebera pelo produto vendido, afinal ndo foi ele quem efetuou a compra, certo?

Contudo, vale destacar as vantagens do gateway como a maximizagdo da conversdo de
vendas, através de um processo de pagamento simples e eficiente; a oferta de diversas
opcdes de pagamento (ja que vocé fecha os contratos); negociacdo de taxas razoavelmente
inferiores daquelas oferecidas por alguns intermediadores (falaremos deles em breve);
checkout transparente; customizacdo para aceitar pagamentos do exterior, realizados por
telefone e parcelamentos sem juros.

v' Parte inferior do formulario

v' Parte superior do formulario

v' Parte inferior do formulario

Diferente dos adquirentes e intermediadores que cobram uma porcentagem por tipo de
pagamento (se cartdo de crédito ou boleto bancéario) e uma taxa fixa (geralmente em
centavos) por transagdo aprovada, 0s gateways cobram por numero de transacgles
realizadas, independente de elas serem aprovadas ou negadas, além de um valor de setup.

Intermediador de pagamento ou subadquirente

Vocé ja deve ter ouvido falar em Pagseguro, Paypal, Mercado Pago, Payu e Moip, certo? Pois
bem! Todos eles sdo subadquirentes, ou se preferir, simplesmente intermediadores ou
facilitadores de pagamento. Mas afinal, qual € o papel de um subadquirente no fluxo de
compra de uma loja virtual? Resumidamente, encapsular o gateway, os adquirentes, a analise
de risco e a conciliacdo financeira em uma unica solucéao.

Vamos simplificar e ainda ser mais especificos. Amplamente utilizado por pequenas e médias
empresas, devido ao seu custo beneficio, os intermediadores de pagamento séo plataformas
independentes que funcionam como um meio de campo entre clientes, adquirentes e lojistas.
Oferecem uma ampla variedade de opc¢bes de pagamento, contudo cobram além da tarifa do
cartdo de crédito, boleto e débito online, uma taxa por transacdo aprovada. Nesse modelo de
pagamento, vocé ndo faz nenhum contrato com instituicdes financeiras, apenas se cadastra
na plataforma como vendedor, informando os dados de uma conta bancaria e um nimero de
cartdo de crédito.

A grande vantagem desse tipo de solucdo esta na baixa complexidade de integracdo nas lojas
virtuais e na implementacdo menos onerosa, embora a cobranca de taxas sobre as vendas
sejam ligeiramente maiores que nos gateways de pagamento — giram em torno de 4% a 7% +
tarifa por transacao aprovada. Merece destaque também, o fato de em apenas um contrato e
Unica integracdo, seu negdcio ganhar todos os meios de pagamento, gestdo de risco contra
fraude e o repasse dos valores.

Considerando a maioria dos intermediadores de pagamento, vocé ndo precisa se preocupar
com a andlise de crédito no momento da venda. E a prépria solu¢do que dispde de um
sistema antifraude e equipe capacitada, responsavel pela analise de dados, reduzindo o
namero de fraudes contra o seu negdcio. Mas vale ressaltar que ainda assim existem
algumas possibilidades de fraude que podem gerar custo somente ao lojista ou um custo

12



https://moip.com.br/
https://moip.com.br/blog/usar-um-intermediador-de-pagamento/
https://moip.com.br/blog/usar-um-intermediador-de-pagamento/
https://moip.com.br/blog/motivos-para-seu-e-commerce-adotar-diferentes-formas-de-pagamento/
https://cdn.moip.com.br/wp-content/uploads/2016/07/processo-de-pagamento-de-um-gateway.jpg

dividido entre o intermediador de pagamento e o dono do e-commerce (mas esse é um
assunto para outro e-book).

Entretanto, tanta facilidade apresenta muitas vezes, o redirecionamento do site da loja para o
portal do intermediador — o0 que pode gerar um certo desconforto para o usuario. O bom é
gue existem diversas solucdes do género que ja oferecem o checkout transparente, onde nao
h& esse redirecionamento de pagina.

Resultado: menos dor de cabeca, assim 0 pequeno e médio empreendedor pode se dedicar
ao core do seu negdcio, ao invés de se envolver com questdes burocraticas, afinal pode
contar com facilidade, flexibilidade, conversdo, transparéncia, seguranca, atendimento
personalizado e mais controle.

Dependendo do seu faturamento, apesar da taxa mostrada pelo adquirente ser menor, 0s
encargos e as dificuldades geradas por ele ndo sé&o opgdes inteligentes e sustentaveis para
clientes de um faturamento baixo ou médio. Antes de optar por um dos meios de pagamento
disponiveis no mercado para 0 seu negécio, avalie todas as opcdes. Teste até estar certo de
gue a solucéo escolhida € a melhor para 0 momento do seu negécio.

Vocé pode comecar com um intermediador de pagamento e a medida que a empresa escalar,
pode conseguir, através de uma negociacdo com a solucao selecionada, uma reducéo no
valor das taxas por transacéo, por exemplo. A longo prazo, inclusive, pode ser que o gateway
faca total sentido e, ai sim, valera muito a pena investir nessa ideia.

Conseguiu esclarecer suas duvidas em relacdo aos meios de pagamento? Deixe um
comentério e conte para gente se utiliza algum dos meios de pagamento disponiveis no
mercado digital e como tem sido essa experiéncia.

Se vocé ainda ficou com duvidas sobre Gateways de Pagamento e Intermediadores, baixe
0 nosso E-Book no banner abaixo! Ele ir4 esclarecer todas as suas duvidas e ainda ajuda-lo

compreender qual € o melhor para o seu modelo de negdcio!
Disponivel em: << https://moip.com.br/blog/meios-de-pagamento-qual-e-a-melhor-opcao/>>
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