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Introducao

Quando as luzes se apagam
e 0S carros comeg¢am

a acelerar, a estratégia,
precisdo e velocidade de
cada equipe entram em
jogo. Nesse universo, cada
decisdo, da escolha dos
pneus ao tempo no pit stop,
pode fazer a diferenca entre
o0 podio e a derrota.

No mundo dos negocios,
principalmente no que
tange aos pagamentos, esse
mesmo nivel de perspicacia
e agilidade estratégicas é
essencial.

nuvel

Assim como uma equipe

de Formula 1 se adapta as
condicdes em constante
mudanca da pista, as
empresas precisam navegar
pelo cenario complexo dos
pagamentos globais com
precisdo e adaptabilidade.

Seja ao captar novos
mercados, como uma equipe
qgue entra em um novo
circuito de corridas, seja

a0 otimizar os processos

de pagamento, como uma
equipe aprimorando a
aerodinamica de um carro
de corrida, os paralelos sao
inegaveis.
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O apelo do sucesso financeiro, como
o prestigio de uma vitdria na Férmula
1, sempre foi cativante. Porém, muitas
vezes, 0S mecanismos por tras
desses triunfos operam em siléncio
nos bastidores, assim como as
equipes de engenharia nas garagens
de uma corrida.

No comércio, os pagamentos
abastecem todas as transacdes,
impulsionando as vendas aos
clientes e todos os desembolsos
feitos com fornecedores

ou funcionarios.

As empresas estdao reconhecendo
cada vez mais a importancia
estratégica dos pagamentos: dois
tercos das empresas (e quase
quatro quintos das empresas

mais avancadas digitalmente)
agora veem 0s pagamentos como
um componente vital de sua
estratégia geral'.

Pense em como as empresas bem-
sucedidas do mundo dos negaocios,
exatamente como os campedes de
Formula 1, diferenciaram a experiéncia
do cliente e impulsionaram a

receita por meio de estratégias de
pagamento inovadoras.

O Starbucks liderou o mercado de
comércio Omnicanal ou multicanal
com o “Mobile Order & Pay” (pedidos
e pagamentos feitos por dispositivos
maoveis), possibilitado pelo programa
poderoso de recompensas do
Starbucks e do programa de valor
armazenado nos cartdes Starbucks,
que ja incluem mais de US$ 1,6 bilhdo
em depositos de verba dos clientes.

E a Uber tem sido o arquétipo de
“pagamentos invisiveis” ha muito
tempo, automatizando o pagamento
no fim da corrida, o que permitiu que
a empresa reinventasse o transporte
terrestre e captasse uma participacao
de 25% no setor global de taxis

e caronas.

451 Research Study: Voice of the Enterprise via Forbes: https://www.forbes.com/sites/jordanmckee/2023/01/09/payments-a-tool-for-driving-growth-during-

an-economic-downturn/

nuvel
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Essa historia repete-se fora da
Ameérica do Norte: empresas como a
Grab no Sudeste Asiatico e a Rappi na
Ameérica Latina conseguiram crescer
rapidamente e cruzar fronteiras

por meio de sua infraestrutura de
pagamentos digitais e da localizacao
atenciosa das formas de pagamento.

Esses exemplos deixam claro que
algumas marcas reconhecidas
conseguiram utilizar os pagamentos
para transformar seus negocios.
Porém, acreditamos que qualquer
empresa possa usar a otimizacao

de pagamentos como acelerador de
receita, e as que ainda se prendem a
forma antiga de fazer negocios correm
o risco de ficar para tras.

Para elucidar esse tema, a Nuvei
compartilha seus insights obtidos por
meio de uma pesquisa executiva com
mais de 300 empresas do mundo
todo, bem como insights qualitativos
obtidos de 20 lideres em pagamentos
entre as maiores empresas de
diversos setores.

nuvel

Confira a secdo de metodologia de
pesquisa para mais detalhes. Esse
esforco teve como objetivo revelar as
estratégias que podem ter um impacto
positivo nos resultados de qualquer
empresa. No entanto, ndo € uma linha
reta para alcancar esse crescimento;
nao existe uma solu¢cdo universal.

O impacto das vitdrias individuais na
area de pagamentos muitas vezes
é medido em pontos de base, que
se acumulam para gerar pontos
percentuais.

0%
(o
de potencial
aumento da
receita gracas a
otimizacao dos
pagamentos

S3LINIIND HGO;H'\LHSD/\IG:’%YENI vainid OLN3INWVOVd OAILISINDV gqoé:\:l)z:\grag:i(g OVONAOYLNI
~ SOd SOAvda so ANINOA SO 3ZINILO 3d XN VAN 3140 43d0d O INOIEHITdNY Vv Tv201 INHOL

OYSNTONOD

VSINOS3d
3d VISOT10dOL3N




As empresas precisam considerar cinco estratégias principais, sendo que mesmo
as mudancas mais sutis podem ter um impacto consideravel:

Torne local a
experiéncia de
pagamento

Otimize os
indicadores de
pagamento

Embora as empresas possam nao

Amplifique
o poder de
compra

Crie uma UX de
pagamento fluida

Domine os
dados dos
clientes

VVamos dar uma olhada mais

precisar marcar cada item desta lista, aprofundada em cada uma dessas
€ essencial que elas comecem a fazer estratégias e listar as etapas que
agora atualizacdes holisticas em suas sua empresa pode seguir para usar

operacoes de pagamento.

Caso contrario, elas correm o
risco de ficar para tras, uma vez
que 0s consumidores passaram
a esperar uma experiéncia de
pagamento moderna.

nuvel

a otimizacao dos pagamentos como
acelerador de receita.
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Torne local a experié

de pagamento

Imagine que as formas de pagamento
sdo pistas de Formula 1 diferentes.

Assim como o piloto precisa entender

as caracteristicas especificas de cada
circuito para apresentar um bom
desempenho, os clientes precisam de
opcdes de pagamento com as quais
estejam familiarizados. Ndo entender isso
corretamente pode dificultar bastante a
experiéncia do cliente.

Assim como uma equipe de Formula

1 se prepara meticulosamente para

cada Grande Prémio, considerando as
nuances de cada pista, as empresas
precisam se adaptar as preferéncias de
pagamento de seus clientes em todas as
regides onde operam.

Ou seja, as empresas precisam se
adaptar as preferéncias de pagamento
dos clientes, incluindo como eles pagam,
em que moeda eles pagam e quando
pagam, entre outras caracteristicas.

nuvei

Ao projetar experiéncias de pagamento,
as empresas deparam-se com uma
decisdo similar a uma equipe de Férmula
1 escolhendo sua estratégia de corrida.
Elas podem se focar profundamente em
um mercado especifico, assim como uma
equipe se especializa em certas pistas,
mergulhando totalmente no cenario de
pagamentos local e sendo lideres em
inovagdes de pagamento.

Ou podem adotar uma abordagem
“‘ampla”, como uma equipe que

se prepara para diversas pistas,
acomodando as diversas preferéncias de
pagamento de cada cultura.
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Nesse caso, as empresas manteriam o
foco em fornecer um amplo leque de
formas de pagamento para satisfazer
as preferéncias especificas dos
clientes de geografias diferentes.

Isso envolve entender e oferecer
opcdes de pagamento especificas

de cada regido, acomodacdes de
moedas e experiéncias de pagamento
localizadas.

E claro que as empresas mais
ambiciosas podem optar por ambos,
deixando sua marca em um mercado
enguanto lancam uma rede mais ampla
para atender a um publico global.

O segredo é entender o seu publico

e certificar-se de que a narrativa de
pagamento ressoe de forma clara nele.

nuvei
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A ascensao das formas de pagamento alternativas

As empresas contam com um menu
mais extenso de ferramentas de
pagamento, que podem ser usadas
para oferecer mais opcoes aos clientes
em seus mercados nativos. O mundo
dos pagamentos digitais em constante
evolucdo deu a luz alternativas

como carteiras digitais (por exemplo,
Google Pay e Apple Pay), prestadores
de servicos externos que facilitam
pagamentos bancarios de conta a conta
(A2A, na sigla em inglés) e credores

de “compre agora, pague depois”
(BNPL - By Now Pay Later). Essas
formas de pagamento alternativas
estdo em rapida ascensao.

Os dados da pesquisa mostram que
94% das empresas ja aceitam pelo
menos um método de pagamento
alternativo, sendo que 35% delas
oferecem todos os trés tipos.

Ja se provou gue as carteiras digitais
tém um impacto consideravel, pois,
desde que foram lancadas, as empresas
tém observado um aumento nas taxas
de conversdo. Porém, que provas
quantificaveis existem de que aumentar
as opcoes de pagamento gera receita?

Uma porcentagem significativa de 33%
das empresas entrevistadas identificou o
uso de carteiras digitais como o principal
impulsionador do aumento das vendas.

Além disso, 22% confirmaram as
vantagens de oferecer outras formas de
pagamento alternativas. As constatacdes
do Subscribed Institute corroboram

isso, revelando que as empresas que
aceitavam mais de cinco formas de
pagamento observaram um crescimento
de 4% da receita, em comparacdao com
as que ofereciam menos opgdes?.

2 The Subscribed Institute pela FT. https://www ftstrategies.com/en-gb/insights/how-the-ft-thinks-about-making-payments-as-frictionless-as-possible-for-its-consumers
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nuvei

22%

das empresas ja aceitam
pelo menos uma

forma de pagamento
alternativo, sendo que
35% delas oferecem
todos os trés tipos

das empresas entrevistadas
identificaram o uso de
carteiras digitais como o
principal impulsionador do
aumento das vendas

confirmaram as
vantagens de
oferecer outras
formas alternativas de
pagamento
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Use os pagamentos para suprir as necessidades dos clientes

Um ex-diretor digital da maior rede

de lojas de conveniéncia do mundo
compartilhou como sua empresa utilizou
as formas de pagamento alternativas
para gerar um crescimento incremental
nos EUA: tendo um entendimento claro
das necessidades dos clientes como
base.

Quando essa marca reconhecida tentou
fazer com que as pessoas depositassem
fundos em uma conta de valores
armazenados para reduzir seus proprios
custos com pagamentos, ndo houve uma
boa aceitacdo, mas, quando ela analisou
0s pontos de dor dos clientes, encontrou
um ajuste entre produtos e mercados.

“Os clientes que pagam em dinheiro
muitas vezes ficam de fora” do comércio
digital, incluindo a capacidade de fazer
pedidos locais; portanto, a capacidade
de depositar dinheiro no PV (Ponto de
Venda) permitiu que os clientes sem
conta bancaria tivessem acesso aos
pagamentos digitais.

“Oferecemos incentivos as pessoas para
depositarem fundos, mesmo que s6 na
boca do caixa”, e descobrimos que isso
ajuda a criar novos habitos.

nuvei

“Se as pessoas usarem uma solucdo trés
vezes, existe 90% de chance de que

a continuardo usando”, de acordo com
esse executivo da area de pagamentos.
A rede de lojas de conveniéncia também
descobriu que havia oportunidades de
aplicar as praticas comuns de vendas
internacionais nos mercados domésticos:

“Quando analisamos quem de fato eram
0S N0sSos clientes, descobrimos que
havia grandes populacdes de chineses
nas cidades dos EUA. Ao oferecer
formas de pagamento internacionais
que as pessoas dessas comunidades
conheciam, conseguimos captar esses
clientes”.

O impacto comercial dessas inovacdes
nos pagamentos traduziu-se em mais
compras frequentes, custos menores por
transacdo e um maior rendimento em
lojas com as ferramentas de pagamento
moveis, sendo que tudo isso equivale

a mais que o dobro do retorno sobre o
investimento do programa.

10
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Como enfrentar os desafios do comércio global

O chefe de pagamentos da Patreon
fez uma observacao crucial sobre
atender clientes internacionais:

“Nao podemos forcar as pessoas

a pagarem com um formato que

elas nao possuem”. Para que as
empresas obtenham éxito em

cada mercado, € fundamental que

se alinhem as expectativas dos
consumidores. No entanto, essa ideia
aparentemente simples esta repleta
de complexidades. Uma porcentagem
consideravel de 42% das empresas
entrevistadas descreveu tornar-se
local como um desafio preocupante.

Um ex-chefe de parcerias de
pagamentos globais de uma rede de
caronas falou sobre expandir para a
Ameérica Latina e tentar atender os
consumidores que ndo tinham cartdes
de pagamento. “Em 2015, também nao
havia tantas opcdes de pagamento
digital sem cartdo. Assim, permitimos
gue 0S N0Ssos motoristas aceitassem
pagamentos em dinheiro. Embora
iSSO ndo seja ideal da perspectiva
operacional, era uma necessidade do
ponto de vista de vendas”.

nuvei

Essa rede de caronas nunca

antes havia aceitado pagamentos
em dinheiro. Foi uma decisao
contraintuitiva para uma empresa
de tecnologia focada em crescer
rapidamente sem adicionar muitas
complexidades operacionais, uma
decisdo crucial para gerar crescimento
em mercados estrangeiros que
funcionam de forma muito diferente
dos EUA e do Canada.

das empresas

entrevistadas
descreveram tornar-se
local como um desafio

preocupante

1
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Os pagamentos globais exigem parceiros globais com experiéncia local

Para criar experiéncias de comércio sob
medida para cada mercado, as empresas
multinacionais precisam traduzir as
paginas de produtos e pagamentos para
os idiomas locais, ajustando o fluxo de
pagamentos e as regras de seguranca
conforme as normas de cada mercado,

e oferecer formas de pagamento
conhecidas pela populacdo local. As
parcerias com provedores de pagamento
globais permitem que as empresas
tenham a possibilidade de acessar essas
capacidades.

De acordo com a pesquisa, quase 50%
das empresas multinacionais buscam
ativamente parcerias com provedores
locais. Outros 44% das empresas
relataram a inclusdao de formas de
pagamento regionais por meio de um
parceiro de aceitacdo de pagamentos ja
existente.

Muitas empresas (principalmente de
produtos digitais, turismo e servicos)

ddo um passo além, utilizando solucdes
gerenciadas de registro de comerciantes
para vender como uma empresa local

e liberar os pagamentos localmente,
sem precisar criar uma pessoa juridica
local ou ter uma presenca fisica. Essa
abordagem pode gerar melhorias

nuvei

mensuraveis e significativas nas taxas de
sucesso dos pagamentos.

Analisando a sua propria empresa,
considere se vocés estdo oferecendo
aos clientes internacionais uma
experiéncia tdo familiar quanto as
empresas sediadas nos mercados
desses clientes.

Vocés estao pedindo aos clientes que
mudem sua forma de comprar de
acordo com as suas necessidades ou
estao se esforcando para fazer com
que eles se sintam em casa?

12
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das empresas
multinacionais buscam
ativamente parcerias
com provedores locais

relataram incluir formas de
pagamento regionais por
meio de um parceiro de
aceitacao de pagamentos
existente

13

OYONAOYLNI

3
b3
@
>
<
m
4
—
o

3d VIONIRI3dX3
V 1vO01 3INdOL

OVSNTONOD S3ILINIIND HGO;H%Hg“Gi%YgNI vaini4 OLNINVOVd OAILISINDV
~ SOd SOAvda so ANINOA SO 3ZINILO 3d XN VAN 3140 43d0d O INOIEHINTdNY

VSINOS3d
3d VI©SOT0dOL3N



WESTJET 5%

ESTUDO DE CASO | Removendo obstaculos para a expansdo internacional

A WestJet, uma companhia aérea que
esta entre as 10 maiores da América do
Norte, atendendo mais de 25 milhdes
de passageiros por ano, firmou uma
parceria com a Nuvei para ajudar a
solucionar problemas de conformidade
de pagamentos especificos que estavam
inibindo a expansao internacional

da empresa. Embora a WestJet ja
operasse voos domeésticos no Canada,
a companhia aérea comecou a

expandir suas operacdes internacionais,
adicionando novas rotas para a Irlanda e
o0 Reino Unido em 2014.

Quando a WestJet comecou a aceitar
transacdes em euros e libras, a
companhia aérea descobriu um desafio
de conformidade operacional crucial que
estava impedindo a empresa de aceitar
novas moedas com facilidade, o que é
essencial para uma empresa que busca
expansao internacional.

Depois de colaborar com varios
provedores por mais de um ano

sem nenhum resultado, a WestJet foi
apresentada a Nuvei como uma parceira
em potencial que poderia encontrar
uma solucao de conformidade, além de
descobrir novas oportunidades na area
de eficiéncia dos pagamentos.

nuvei

Em poucos meses, a Nuvei solucionou o
problema de conformidade da WestJet

e evitou que a empresa sofresse varias
penalidades oriundas de uma associacdao
com cartdes de pagamento. Com a
plataforma robusta de pagamentos,

as habilidades e o suporte dedicado

da Nuvei, a causa do problema de
conformidade da WestJet foi identificada
rapidamente, a inconformidade foi
remediada e, desde entdo, a Nuvei vem
apoiando as operacdes de pagamento
da WestJet, enquanto a companhia aérea
continuava expandindo internamente
para a Asia, o Leste Europeu e além.

A capacidade da Nuvei de entrar em
cena no Ultimo minuto e trabalhar dentro
do ecossistema de pagamentos existente
da WestJet evitou uma perda de receita
consideravel para a empresa. A Nuvei
continua sendo uma parceira essencial
da WestJet, que segue expandindo suas
operacdes internacionais, com reunides
mensais com os lideres de pagamentos
da WestJet, a fim de colaborar e
identificar proativamente solucdes para
aprimorar e redimensionar as operacoes
e capacidades de pagamento.

14
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Criacao do seu proprio boletim de pagamentos

As vantagens de tornar-se local ndo
sdo so tedricas. Experiéncias reais de
diversos operadores do setor indicam
ganhos de receita de 5%, 10% e até
20% decorrentes do aprimoramento
da experiéncia de pagamento por

meio de estratégias de localizacdo. /
Diversificar e adaptar as formas de (o) (o)
pagamento aos mercados locais sao 5 /o a 20 /o

estratégias cruciais para reforcar as .
vendas e promover a satisfacdo dos de ganhos de receita

clientes. Entendendo as formas de decorrentes do

pagamento, as moedas e os idiomas . to d
preferidos dos clientes, as empresas aprimoramento das

podem aprimorar a experiéncia experiéncias de

de compra e aumentar as taxas
bra = aumente pagamento
de conversao, impulsionando o

crescimento da receita.
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AUMENTO INDICADORES PARA

OTIMIZACAO DE PAGAMENTOS ESTIMADO DA DIFICULDADE

MONITORAMENTO
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Taxa de conversao

Inclusdo de formas de pagamento

alternativas além das principais Taxa de tentativas de >
) ~ x S
bandeiras de cartao i 3% - 4% A transacao 3/5 ]
(por exemplo, redes de cartdes N B3
regionais e transferéncias de 'It')axa de tradn(s:lagoes = g
em-sucedidas na =
conta a conta) primeira tentativa S 3
S
m
. el
Taxa de conversao
Implementam a.fgng'éo de carteiras Taxa de tentativas de 3
digitais 3% - 5% transacao 2/5 09
(por exemplo, PayPal, Apple Pay, 5 =T
Google Pay, etc.) Taxa de transagoes 2
bem-sucedidas na 2 c
primeira tentativa ==
om
>
Taxa de conversdo
-3
o Taxa de tentativas de 259
Adaptam a experiéncia de pagamento transacdo E 5=
a novos mercados m oM
. 2% - 10% PN o 5/5 =
(por exemplo, interfaces, moedas, ? o Taxa de transagoes / o g 5
comerciante de registro, etc.) bem-sucedidas na m
primeira tentativa

Taxa de erros de transacao

N Total = 8% - 19%
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SOd SOAvda so ANINOA

* O aumento estimado da receita é calculado de acordo com o impacto na receita relatado pela empresa.

O aumento real da receita varia de acordo com a empresa com base em fatores como setor da industria,
geografia, implementacdo da experiéncia de CX/UX, etc. Devido a esses fatores adicionais, a Nuvei ndo pode
garantir que todas as empresas obterdo um aumento da receita dentro do intervalo estimado.

** As estimativas de aumento da receita devido a localizagdo baseiam-se no impacto relatado de uma
combinagao de recursos e entrevistas com especialistas em pagamentos que testemunharam em primeira mao
as vantagens de tornar-se local.
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Amplifique o poc

Navegar pelas despesas da vida

O sucesso de uma equipe de Féormula 1
ndao depende totalmente dos pilotos. A
realidade esta longe disso. Cada piloto
depende profundamente de sua equipe,
de suas decisdes estratégicas e do
fabricante do carro para obter éxito.

E essencial obter apoio na Férmula 1e no
mundo real; na jornada imprevisivel da
vida, todo mundo tem despesas.

Seja um evento significativo, como
comprar uma casa ou financiar 0s
estudos, seja um desafio inesperado,
como contas hospitalares oriundas de
uma emergéncia ou consertos de carro
urgentes, os fardos financeiros podem
ser enormes. Rendas ou poupancgas
nem sempre estdo disponiveis na hora
certa. Nesses momentos, ndo é raro
que as pessoas precisem de assisténcia
financeira para seguir adiante.

Empréstimos de dinheiro e um acesso
facilitado aos ganhos podem fornecer
0 colete salva-vidas necessario

para navegar por essas dificuldades
financeiras, garantindo que os marcos
e surpresas da vida ndo se tornem
obstaculos insuperaveis.

nuvei

Empresas que ajudam seus clientes a
superarem os obstaculos da vida com
o auxilio de servicos de financiamento
integrado (por exemplo, crédito
alternativo, controles de pagamento
aprimorados) estao rapidamente
atraindo a atencao dos consumidores,
compradores comerciais e investidores.
Assim como os cartdes de crédito
revolucionaram a democratizacao do
crédito, o financiamento integrado esta
sendo reconhecido rapidamente como
uma grande inovacdo que oferece
vantagens comerciais consideraveis a
quem o adota.

Desde a década de 1970, os cartdes

de crédito tornaram-se um facilitador

de crédito significativo no comércio.
Eles ajudam as pessoas a equilibrarem
as despesas mensais e dao acesso a
créditos de curto prazo. Porém, ndo

sao adequados para todos. Algumas
pessoas nao podem obter um cartao de
crédito devido a seu historico financeiro,
enguanto outras simplesmente

ndo querem ter que lidar com a
complexidade percebida de uma linha
de crédito rotativo.
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Tipos de financiamento integrado

Assim como um piloto de Féormula 1
pode precisar de tecnologias avancadas
ou de orientacdes estratégicas da
equipe para obter sucesso na corrida,
0s consumidores as vezes precisam

de opcdes de pagamento flexiveis

para satisfazer seus desejos. Porém,
como as empresas podem oferecer
essas “ferramentas estratégicas”™?
Quando as formas de pagamento de
facil utilizacao nao sao suficientes, o
financiamento integrado é a resposta que
merece destaque.

As ofertas de financiamento integrado,
como crédito no ponto de venda,
permitem que os clientes prossigam
com suas compras hoje e também
podem influenciar decisdes sobre itens
de grande valor agregado. Um site de
roupas e artigos de decoracao relatou
que os clientes que usam o BNPL (By
Now Pay Later - em portugués, Compre
Agora, Pague Depois) geralmente gastam
80% a mais que os clientes que ndo
usam o BNPL e retornam para comprar
com mais frequéncia.

nuvei

As opcdes mais conhecidas de
financiamento integrado incluem
produtos de BNPL (By Now Pay
Later - em portugués, Compre
Agora, Pague Depois) e planos

de parcelamento gerenciados

pelo vendedor. As empresas que
estdo considerando esses diversos
produtos de financiamento precisam
levar em consideracao que cada
um deles opera de uma forma
ligeiramente diferente.

+80%

de aumento em
potencial do valor
do carrinho com a
introducao do BNPL
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BNPL (Compre Agora, Pague Depois)

Descrigao: ) .
Consideracdes para empresas:

>
[9)
c
12
=
<
(@)

O BNPL permite que os consumidores
comprem produtos imediatamente

e paguem por eles em parcelas no
decorrer de um certo periodo.

43d0d O INOIEHITdNY

1. Atrai um conjunto mais amplo
de clientes, principalmente os
que talvez nao tenham acesso
ao crédito tradicional.

Os planos de parcelamento de curto
prazo tendem a nao incluir juros,
enguanto os planos de longo prazo
(6-24 meses) geralmente exigem que
0 consumidor pague uma certa taxa
de juros.

2. Os provedores de BNPL podem
fornecer um canal incremental
para marketing/ofertas.

vaini4 OLNINVOVd
3d XN VAN 3140

3. Risco limitado em caso de
inadimpléncia dos clientes.

4. As taxas para a empresa
Impacto em potencial: geralmente sdo maiores que
com cartoes.

OLN3IANVOVd
3d S340AVIIANI
SO 3ZINILO

As empresas que oferecem o BNPL
relatam um aumento da taxa de
conversao, do tamanho médio dos
pedidos e da frequéncia de compras.

S3ILINIIND
SOd SOAvda so ANINOA

Parceiros em potencial:

Os principais provedores de BNPL
incluem: Klarna, Clearpay e Afterpay,
entre outros.

OYSNTONOD
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Parcelamento gerenciado pelo
vendedor

Descricao:

Refere-se a quando uma empresa
oferece opcdes de pagamento
parcelado diretamente aos clientes,
gerenciando o financiamento, o
risco de crédito e o faturamento
internamente ou com ajuda de um
provedor externo.

Impacto em potencial:

As empresas que oferecem
parcelamento interno relatam um
aumento da taxa de conversao, do
tamanho médio dos pedidos e da
receita em geral.

Parceiros em potencial:
Os provedores de parcelamento

de marca branca incluem: Splitlt e
Paythen, entre outros.

nuvei

Consideracoes para empresas:

1. Maior controle dos dados e da
experiéncia dos clientes.

2. Taxas potencialmente menores
que os servicos de BNPL.

3. Recebimento atrasado de
fundos e exposicao total ao
risco de crédito.

4. Pode exigir configuracao
complexa de ferramentas
de SaaS ou investimento na
infraestrutura interna.
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» zalando

ESTUDO DE CASO | Aceleracdo do crescimento por meio do “experimente
agora, pague depois”

A Zalando, um dos principais
marketplaces de moda alemao, vem
investindo nos pagamentos como um
acelerador ha muito tempo. Mesmo
antes da explosao das plataformas
de “compre agora, pague depois’,
como a Klarna, no fim dos anos 2010,
a “fatura aberta” ja era o método de
pagamento preferido e predominante
na Alemanha.

A Zalando, sendo uma das principais
plataformas de eCommerce da
Alemanha, além de oferecer esse
método, também o reconhece
como uma prioridade estratégica

da empresa. Ele acabou virando
uma unidade comercial separada,

a Zalando Payments, cujo vice-
presidente responde ao diretor
financeiro do grupo, tendo investido
bastante na otimizacdo dos
pagamentos para seus clientes e
consumidores.

Enquanto outras plataformas
permitiam o pagamento por fatura, a
Zalando Payments abracou totalmente
a ideia. Por exemplo, de forma

ousada a empresa percebeu o custo-
beneficio de permitir o adiamento

nuvei

de pagamentos de transacdes muito
mais arriscadas que a concorréncia e
desenvolveu capacidades internas de
gestdo de riscos com |A para avaliar o
crédito com mais precisao.

Outro exemplo € que a empresa
desatrelou o processo de pagamento
do fluxo de transacao em uma oferta
batizada de “experimente primeiro,
pague depois”, permitindo que
clientes aprovados escolhessem e
executassem qualquer método de
pagamento além do cartdo de crédito
depois de experimentar os produtos.

Iniciativas como essas demonstram
como a Zalando reconheceu o
apetite cultural especifico por
pagamentos adiaveis na Alemanha e
comprometeu-se com eles como um
impulsionador de valor, e ndo como
um centro de custos. Isso levou a
Zalando a tornar-se um dos maiores
varejistas de moda da Alemanha e da
Europa, apesar de so ter sido lancada
em 2008.
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Criacao do seu proprio boletim de pagamentos

>
<
Esta claro que o financiamento Suprindo as necessidades financeiras 15%
integrado oferece as empresas uma imediatas e as preferéncias dos §§
ferramenta potente para aumentar a consumidores, essas solucdes feitas §§
receita e a rentabilidade. sob medida podem impulsionar as 5

taxas de conversao em compras,
aumentar o tamanho méedio dos
pedidos e fidelizar mais os clientes.

AUMENTO INDICADORES PARA

3d XN VAN 314D

OTIMIZACAO DE PAGAMENTOS ESTIMADO DA DIFICULDADE

MONITORAMENTO

vaini4 OLNINVOVd

RECEITA*

Taxa de conversao

Oferecem solucdes de Taxa de tentativas de transacao © 5 o

=

financiamento in . > =

inanclame thJ ! ;\?Fr)ido 2% - 3% N Taxa de transacdes 4/5 £ §

(por exemplo, ) bem-sucedidas na o
parcelamento) primeira tentativa 1 9

Taxa de estornos

N Total = 2% - 3%

* O aumento estimado da receita é calculado de acordo com o impacto na receita relatado pela empresa.

O aumento real da receita varia de acordo com a empresa com base em fatores como setor da inddstria,
geografia, implementacdo da experiéncia de CX/UX, etc. Devido a esses fatores adicionais, a Nuvei ndo pode
garantir que todas as empresas obterdo um aumento da receita dentro do intervalo estimado.
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A arte de vender: como navegar pelo funil de conversao

Assim como uma corrida de

Formula 1 pode perder a graca com
pit stops desnecessarios e erros
estratégicos, uma jornada de compra
perde clientes com complexidades
desnecessarias ou designs
complexos. Quando a experiéncia
do cliente fica complexa demais,

0s compradores desconectam-se,
perdendo a interacao que 0s mantém
interessados na compra.

Do mesmo modo, quando 0s
compradores se deparam com uma
experiéncia de pagamento trabalhosa,
eles geralmente abandonam o
carrinho, perdendo o que poderia

ter sido uma compra gratificante.

Em ambos os casos, simplicidade

e clareza sao essenciais para

garantir uma conclusdao memoravel e
satisfatoria.

A nossa pesquisa descobriu que
muitas empresas (mais de 40%)
medem sua taxa de conversao

para determinar a porcentagem de
usuarios que concluem uma compra
COMm sucesso.

? https://baymard.com/lists/cart-abandonment-rate

nuvei

E os resultados nem sempre

sdo bons: embora as taxas de
conversao de compradores variem
bastante de acordo com o setor,

o Baymard Institute estima que

os compradores
virtuais
abandonam
quase 70% dos
carrinhos de
compras.

Esse numero é expressivo, mas nao

é um indicador muito pratico. As
empresas que querem otimizar sua
receita precisam considerar uma
abordagem mais granular para a
medicdo de conversao, dissecando as
varias etapas da jornada de compra
do cliente.
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Dessa forma, elas podem obter
insights valiosos sobre os pontos
especificos nos quais os clientes em
potencial podem estar perdendo o
interesse ou encontrando desafios.

o Quantos compradores abrem a
pagina de um produto?

o Quantos compradores adicionam
produtos ao carrinho de
compras?

o Quantos compradores visualizam
o carrinho de compras?

o Quantos compradores clicam
em “Pagar”?

« Quantas tentativas de transacao
sdo concluidas com sucesso?

o Quantas vendas resultam em
disputas ou estornos?

nuvei

Essa analise segmentada oferece

as empresas uma oportunidade de
detectar com precisdo os pontos

de atrito ou gargalos que podem
estar atrapalhando o processo de
conversdo. Por exemplo, quando uma
quantidade significativa de clientes
abre o carrinho de compras, mas nao
clica em “Pagar”, pode haver receios
relacionados a taxas adicionais ou as
formas de pagamento disponiveis que
precisam ser abordadas.

Do mesmo modo, se houver uma
queda entre clicar em “Pagar” e o
sucesso do pagamento, isso pode
indicar problemas na integracao
com o processador de pagamentos
ou na formatacdo das mensagens.
Ao compartimentalizar a jornada

de conversao, as empresas podem
implementar estratégias direcionadas
para aprimorar cada fase e oferecer
uma melhor experiéncia para o
cliente.
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Entenda a jornada de checkout: onde os compradores se
desconectam

Para obter uma compreensdo mais
pratica dos problemas com a taxa de
conversao, pediu-se as empresas que
identificassem o ponto da jornada

de compra no qual os clientes

tinham uma probabilidade maior de
abandonar o carrinho.

As empresas relataram que uma O
porcentagem altissima de 70% de °

todos os abandonos de carrinho
ocorria apos o cliente entrar no fluxo de todos os

de transacao. abandonos de
carrinho ocorrem
apods o cliente entrar
no fluxo de transacao
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FIGURA 1 | Impulsionadores dos abandonos de carrinho

PERGUNTA DA PESQUISA:
Em que ponto do fluxo de transacao é mais provavel que os seus clientes
abandonem o carrinho?

OLN3INVOVd
34 VIONIIH3dX3
V 1vO013INYOL

1%

OAILISINDV
43d0d O INOIEHITdNY

3d XN VAN 3140

2
[
>
<
m
4
-
o
m
-
=
o
>

Pontos de
abandono de
carrinho

OLN3INWVOVd
3d S340AVIIANI
SO 3ZINILO

S3ILINIIND
SOd SOAvAa so ANINOA

O
LEGENDA: o)
4
@)
. Apos adicionar produtos ao carrinho ou realizar outra agao, pré- . Apos inserir as informagdes de pagamento E
transacgdo (ﬁz
. Ap6s o pagamento ser recusado/outra mensagem de erro . fAc::) rlfsdcedb%um pedido para inscrever-se ou criar uma conta de (e}
idelidade/da empresa
Apos inserir as informagdes pessoais (por exemplo, o enderego) . Néo sei
Outros
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FIGURA 2 | Impulsionadores dos abandonos de carrinho

TODOS OS CARRINHOS DIGITAIS

Pre-
Ao transacéo
receber
um
pedido
Apos para

inserir as criar uma
informagées conta

pessoais

Apos

inserir as
informacdes
de
Apés o pagamento
BEM-SUCEDIDA pontos ser
recusado
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Limpeza no corredor trés: taticas para agilizar a jornada de compra

Para aumentar o desempenho das
transacdes, as empresas devem
investir em trés areas: remocao de
dificuldades, opcdes de pagamento
e financiamento relevantes, e
minimizacdo de erros e atrasos

na experiéncia.

nuvei

. Caminhos de pagamento de

baixa dificuldade:

Ao iniciar o processo de transacao,
o cliente ja indicou uma intencao
e um desejo muito fortes de
concluir a compra. Portanto, facilite
a vida desse cliente! Habilitar o
preenchimento automatico por
meio de plug-ins de navegador,
carteiras digitais e opcdes de
pagamento expresso reduz o
fardo para o cliente. Os clientes
podem concluir uma compra sem
criar uma conta, o que talvez eles
ndo queiram fazer, e a funcao

de preenchimento automatico

dos navegadores elimina a
necessidade de preencher vinte
campos. As opcdes de pagamento
expresso, como Apple Pay ou
Shop Pay, permitem que os
clientes pulem eficazmente todo

O processo de pagamento do
vendedor e cuidam da ansiedade
que alguns clientes sentem ao
compartilhar informacdes de
pagamento sensiveis.
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2. Opcoes de pagamento e
financiamento relevantes:
Como mencionado nas secdes 1e
2 deste documento, as empresas
precisam prever e acompanhar
as preferéncias de pagamento
de seus publicos-alvo. Isso pode
significar opcdes de pagamento o
e financiamento diferentes, o
dependendo de onde o cliente
mora e do que esta comprando. das empresas

As empresas devem testar relatam que a maioria
opcdes diferentes para priorizar

as mais relevantes, pois oferecer dos carrinhos sao
opcoes de pagamento demais abandonados no
pode adicionar complexidade e . .
ser contraprodutivo. momento de inserir
as informacoes de

pagamento
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3. Garantia de prontidao e precisao:
Erros e atrasos sdo grandes
impulsionadores de abandonos
de carrinho. Quase 25% das
empresas disseram que seus
clientes abandonavam os carrinhos
principalmente apds receber
mensagens de erro e 31% das
empresas indicaram um “tempo
de transacao lento” como um

dos trés feedbacks mais comuns I /o

que recebiam dos clientes. Isso é das empresas
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problematico, porgue quase um mencionaram um . § 5
terco dos consumidores espera N orz
uma transacdo virtual de menos tempo de transacao §§§
de dois minutos de duracao e dois lento como um P o
tercos dos consumidores esperam

que a duracdo fique abaixo de feedback comum

quatro minutos, de acordo com

a Pesquisa de Compras Virtuais
da Capterra*. Em um mundo no
qual os consumidores tém muitas
escolhas de onde comprar e
foram condicionados a esperar
gratificacao instantanea, a
experiéncia de pagamento € um
momento decisivo.
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As empresas estdo investindo muito na experiéncia de pagamento para reduzir a
dificuldade e aumentar a conversao, de acordo com a pesquisa.

PARCELA DAS EMPRESAS QUE RELATAM UM IMPACTO POSITIVO NAS TAXAS DE CONVERSAO

Reducao da dificuldade

Aprimoramento % das Poupa Reduz Evita iun;e(:lr:? Reforca a
de recursos empresas | tempo erros confusao p. . confianca
aquisitivo
Pagamento com o
um clique 95% v f
Método de
pagamento 84% v v
armazenado
Checkout como o
convidado 83% v
Oferta de formas
de pagamento 81% 4 v v
alternativas
Oferta de carteiras o
digitais 81% v v v v v
Servicos de
eCommerce o
(por exemplo, 80% v
Shopify)
Pagamentos por o
assinatura 80% v
Auto-Checkout o
(presencial) 78% v
Pagamentos o
parcelados 75% v v v v
Financiamento o
integrado 72% v
Preenchimento

verificacdo do
endereco
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No pdés-venda: pagamentos digitais

As solucdes de pagamento digital e
as experiéncias agilizadas ndo sao
relevantes somente em termos de
coleta de dinheiro dos clientes. Elas
também desempenham um papel
no desembolso de fundos para
casos de uso como reembolsos,
descontos, sinistros de seguros,
pagamentos da economia informal,
folhas de pagamentos e reembolsos
de despesas de funcionarios, entre
muitas outras atividades.

As solucdes de pagamento digital
permitem que as empresas adotem
formas mais integradas, eficientes

e seguras de gerenciar os fluxos
financeiros, bem como 0s novos
fluxos de receita. Uma das principais
vantagens das solucdes de
pagamento digital € a capacidade de
aumentar a eficiéncia. Os métodos
de desembolso tradicionais, como
cheques ou transferéncias bancarias,
muitas vezes sao demorados e
propensos a erros, principalmente
em um contexto internacional/
transfronteirico.

As solucdes de pagamento digital,
por outro lado, podem ser iniciadas
de forma programada e muitas
vezes processadas em tempo real
CoOm pouco ou henhum esforco
manual. Além de economizar tempo,
essa abordagem também reduz os
custos operacionais.

Outro motivo significativo para as
empresas investirem em solucdes
de pagamento digital € a demanda
consideravel dos clientes por
pagamentos mais rapidos.

Recentemente, o Federal Reserve
dos EUA, o Banco Central americano,
descobriu que a maioria das empresas
(83%)° e a maioria dos consumidores
(75%)° estadunidenses ja estdao
usando pagamentos mais rapidos, e
a maioria (cerca de dois tercos das
empresas e consumidores) alega

ter uma probabilidade maior de usar
pagamentos mais rapidos com mais
frequéncia no futuro.

5 https://fedpaymentsimprovement.org/wp-content/uploads/051823-business-research-brief.pdf
¢ https://fedpaymentsimprovement.org/wp-content/uploads/051823-consumer-research-brief-1.pdf
7 https://www.pymnts.com/news/faster-payments/2021/consumers-willing-to-pay-to-receive-instant-payouts/
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As empresas estdo aproveitando
as vantagens de colaborar com
processadores de pagamentos
modernos para proporcionar
experiéncias de pagamento digital
tanto a consumidores quanto

a empresas.

No mundo dos consumidores, por
exemplo, empresas como Airbnb,
Cash App e Robinhood ja estdo
oferecendo pagamentos instantaneos
mediante uma taxa (geralmente, de
1-2% do valor do pagamento) e, de
acordo com uma pesquisa de 2021,

cerca de um

terco dos consumidores
estadunidenses alega que
pagaria para receber seu
dinheiro mais rapidamente’.

No mundo comercial, milhares de
empresas estdo usando solucdes de
pagamento digital para dar acesso

a salarios ganhos e reembolsos
instantaneos de despesas, desde
gue os funcionarios fornecam
documentos suficientes para
garantir a conformidade com as
politicas cabiveis.
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Criacao do seu proprio
boletim de pagamentos

Recapitulando, ha varias formas
de reduzir a dificuldade para os
seus clientes.

Esses recursos juntam-se para
poupar segundos e minutos
valiosos dos tempos de
transacdo, bem como reduzir a
chance de erros de pagamento,
O que acaba gerando uma
experiéncia agilizada.
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AUMENTO
ESTIMADO DA

OTIMIZACAO DE

INDICADORES PARA MONITORAMENTO DIFICULDADE

PAGAMENTOS

RECEITA*

m =
<i©
" gmZ
bé?gg;pgéaffn?l drzr/ Taxa de conversdo Taxa de abandono g a3
" P 4%-6% N Taxa de tentativas de : 3/5 758
solucdes com um t ~ de carrinho 2
. ransacgao 3z~
clique .
Incorporam servicos Taxa de conversdo Taxa de abandono
de eCommerce 2%-3% N Taxa de tentativas de . 1/5
. ~ de carrinho
(por exemplo, Shopify) transacao z
n
=
Implementam opcdes ~ = 2
de pagamento Taxa de conversdo Taxa de prevencao ! 8
2%-3% M P ; de fraudes 4/5 §o
parcelado ou Valor médio dos pedidos o
flexivel Taxa de estornos o
pagamento o
Incorporam a opcao Taxa de conversao -
de checkout como 1%-2% N Taxa de tentativas de Taxa de ab.andono 2/5 890
. ~ de carrinho >3
convidado transacao = m
z2
Implementacdo de . N o>
(5
formas de pagamento | 1%-2% M Velocidade das transNagoes Taxa de retencgéao 2/5 = X
Taxa de conversao co
armazenados gm
Taxa de convers3o Taxa de autorizacao
. 4 ) Tempo de atividade
Permitem pagamentos Valor médio dos pedidos .
. o/ o do sistema de =
por assinatura/ 1%-2% N Taxa de pagamentos bem- 3/5 B g
; L pagamentos » =0
recorrentes sucedidos na primeira R =
- Taxa de erros >5=
tentativa x 258
de transacao Txm
303
Permitem ~ o
preenchimento Taxa de conversao .
automéatico e 1%-2% A Taxa de pagament_os l_aem— VeIoadadNe das 5/5
P sucedidos na primeira transagOes
verificacdo do . o
tentativa o)
endereco 2
zZ
m
~ Net Promoter Score 2o
Taxa de conversao o m »
Oferecem auto- Taxa de pagamentos bem Valor médio dos 39
0/_90, - . m 5
Checkout ou ‘ 1%-2% N sucedidos na primeira pedidos 5/5 4
pagamento sem caixa - Taxa de prevencdo
tentativa 9
de fraudes 2

N Total = 10% - 20%**

* O aumento estimado da receita é calculado de acordo com o impacto na receita relatado pela empresa.
O aumento real da receita varia de acordo com a empresa com base em fatores como setor da indUstria,

geografia, implementacdo da experiéncia de CX/UX, etc. Devido a esses fatores adicionais, a Nuvei ndo pode
garantir que todas as empresas obterdo um aumento da receita dentro do intervalo estimado.

OYSNTONOD

** Alguns recursos trazem vantagens que se sobrepdem umas as outras e podem resultar em retornos
marginais menores, se varios recursos forem habilitados (por exemplo, formas de pagamento armazenadas e
servicos de eCommerce).
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Otimize os indicadc

Nos bastidores

Até aqui, focamos em como melhorar a
experiéncia do cliente para impulsionar
as vendas antes e durante o processo
de pagamento, mas e depois que

o consumidor clica em “Enviar”™? O

que pode dar errado nesses poucos
segundos enguanto o consumidor
aguarda a confirmacao do pagamento?

A resposta é: muita coisa. Problemas
de autorizacdo, tempo esgotado,
indisponibilidade do sistema e outros
fatores podem fazer com que a compra
do cliente seja falsamente recusada.

E como se vocé clicasse em uma
transmissao ao vivo do Grande Prémio
da sua casa, mas ela ficasse carregando
indefinidamente ou mostrasse um erro
de conexdo. Vocé ainda quer assistir

a corrida e, por isso, muda para outro
servico de transmissao.

Entre 30% e 40% das transacdes
autenticadas para empresas de
eCommerce da Europa sdo recusadas
e 20-40% desses casos resultam em
uma transacdo totalmente perdida.

Um diretor de estratégia de pagamento
global de uma grande agéncia de
viagens relatou que havia observado
quedas de até uma a cada seis
transacdes em alguns mercados. Durante
esses eventos, ele sabia que muitos
desses casos eram falsos, mas nao podia
resolver o problema imediatamente;
assim, essa empresa sabia que estava
perdendo milhdes de ddlares em vendas
para outros sites.

As empresas muitas vezes classificam as
recusas falsas como um custo inerente a
prevencdo de fraudes, que geralmente
€ seu principal receio. Porém, e se as
empresas ndo estiverem priorizando

as coisas corretamente? Embora
prevenir fraudes seja importante de

uma perspectiva relacionada a custos

e reputacdo, as empresas podem estar
supervalorizando essa prevencao, em
comparacao com o dinheiro perdido por
recusas falsas.

8 https://ekata.com/blog/ecommerce-fraud-trends-and-statistics-merchants-need-to-know-in-2023/
9 https://www.forter.com/blog/do-you-have-a-problem-with-false-declines/#:":text=3%20minute%20read-,While%20the%20purchasing%20journey%20
presents%20many%20opportunities%20for%20fraudsters%20to,than%20they%20do%20to%20fraud.
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A nossa pesquisa estima que

0s varejistas de eCommerce da
Europa podem perder cerca de

US$ 25 bilhdes este ano somente por
recusas falsas, mas apenas cerca de
US$ 12 bilhdes por fraudes.

30% a
40%

quantidade de
transacoes recusadas
na Europa

nuvei

A Forter, uma empresa de prevencao
de fraudes, tem uma estimativa ainda
mais drastica: eles acreditam que, em
2021, as empresas podem ter perdido
uma receita até 75 vezes maior por
recusas falsas do que por fraudes®.

20% a
40%

parcela dessas recusas

que resultam em uma

transacao totalmente
perdida
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Estratégias para transacoes lucrativas e seguras

Cerca de metade das empresas
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entrevistadas relatou dificuldades para As empresas podem usar
equilibrar a prevencédo de fraudes varias taticas para fundamentar
com a experiéncia do cliente. Embora e equilibrar sua equacdo de

seja um medo legitimo, uma vez que pagamentos:

os infratores sdo 6timos em colher

os frutos dos galhos mais baixos, ndo « Otimizar no sentido de
deveria ser um medo paralisante. maximizar a rentabilidade;

todo o resto é um
“indicador de entrada”
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« Aprimorar o
monitoramento dos
indicadores em tempo real
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o Autenticar os clientes, se
estiver na duvida (ou se
exigido por lei)

. Firmar parcerias com
provedores que procurem
proativamente as
tendéncias de fraudes e
recusas falsas
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FIGURA3 | Como as empresas estdo usando recursos de
pagamento para otimizar os indicadores de pagamento

RECURSOS DE TAXA DE TAXA DE TAXA DE COMENTARIOS

PAGAMENTO AUTORIZACAO PREVENGAO ESTORNOS

INCORPORADOS DE FRAUDES

Esses recursos de pagamento exigem
métodos de autenticacdo adicionais

aﬁ%gaazzigé% 76% 70% 52% (como biometria, PIN, senha), e é por
isso que eles aumentam as taxas de
autorizacdo da rede e reduzem fraudes.
Carteiras digitais 71% 73% 69%
Pagfgiﬁ;%ecom 71% 60% 66%
As formas de pagamento alternativas,
como transferéncias de conta a conta,
Formas de exigem verificacdo da conta bancaria,
agamento resultando em uma taxa de sucesso
ad?cignais, além 76% 61% 64% mais alta. A inclusdo de varias formas de
dos cartdes pagamento significa que os consumidores
tém mais opgdes caso uma delas ndo
funcione.
A personalizacao pode ajudar as
Personalizacao empresas a priorizarem as formas de
da experiéncia de 69% 64% 63% pagamento com as melhores taxas
pagamento de autorizacdo, sem comprometer a
seguranca.
Os pagamentos divididos e o
financiamento integrado melhoram a
autorizacdo, facilitando o acesso dos
= consumidores ao crédito e a autorizacdes
ormas de . . i,
pagamento 68% 549 56% parciais para evitar recusas solidas.
parcelado/parcial Observe que os pagamentos parcelados
raramente aumentam as taxas de fraude,
enquanto o financiamento integrado abre
novos caminhos de identificacdo de furtos
para as empresas.
Financiamento o o o
integrado/BNPL 68% 47% 48%
Estranhamente, os servicos de
eCommerce ndo tém o mesmo nivel
de impacto positivo na autorizacdo
Servicos de ou na prevencdo de fraudes que os
eCommerce (por 64% 59% 68% pagamentos armazenados, carteiras

exemplo, Shopify)

digitais e pagamentos com um clique. O
motivo pode ser porque estes exigem
uma integracdo com terceiros, o que pode
resultar em mais erros.
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RECURSOS DE TAXA DE TAXA DE TAXA DE COMENTARIOS

PAGAMENTO  AUTORIZACAO PREVENCAO ESTORNOS
INCORPORADOS DE FRAUDES

OLN3IANVOVd
34 VIONIIH3dX3
V 1vO013INYOL

Os pagamentos por assinatura sdo
passivos; portanto, as taxas de autorizacdo
sofrem quando os consumidores recebem
novas credenciais de pagamento. Uma

Pagamentos )
por assinatura/ 63% 59% 43% empresa relatou que as assinaturas
recorrentes tém taxas de autorizacao mais baixas

que as transacfes sem assinatura, pois
uma falha na autenticacdo da assinatura
automaticamente inicia varias novas
tentativas.

OAILISINDV
43d0d O INOIEHINTdNY

O checkout como convidado reduz a
dificuldade para os consumidores, mas ndo
50% 59% 52% ha nenhuma verificacdo para validar os
dados inseridos, com apenas alguns dados
de identidade em geral.

Checkout como
convidado

vaini4 OLNINVOVd
3d XN VAN 314D

Os numeros indicam a porcentagem de empresas que incorporam o recurso
listado para influenciar a métrica identificada.
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Solucionar com a variavel certa

As empresas geralmente fazem
malabarismos entre maximizar as
taxas de aprovacao, reduzir as taxas
de pagamento e minimizar as fraudes.
Isso pode até resultar em uma batalha
politica entre diferentes equipes
funcionais que sdo avaliadas de
acordo com prioridades diferentes.
No entanto, um foco especifico em
qualquer um desses indicadores de
entrada pode ofuscar a meta geral: a
rentabilidade.

Para maximizar a rentabilidade, as
empresas devem tomar decisdes de
otimizacao dos pagamentos com base
na margem de contribuicao (isto &,

a receita restante apos a subtracao
dos custos variaveis associados a
fabricacdao de um produto) das vendas
incrementais que provavelmente

se concretizardo. Se flexibilizar uma
regra de fraude puder resultar em
US$ 1.000 em perdas adicionais por
fraude, mas com uma probabilidade
alta de gerar US$ 1100 de margem

de contribuicdo adicional das vendas
que, do contrario, nao teriam ocorrido,
as empresas devem implementar
essa mudanca.

nuvei

Em um mundo ideal, as empresas
deveriam fazer escolhas dinamicas
de orquestracao de pagamentos
com base nas caracteristicas de
cada transacao. Por exemplo, as
transacdes com margem baixa
estao inerentemente vulneraveis a
erosdo dos lucros decorrente de
perdas por fraude, e seria prudente
que as empresas adotassem
controles de fraude mais rigorosos
nessas transacoes.

Por outro lado, as transacoes

com margem alta permitem uma
abordagem ligeiramente relaxada,
com énfase em garantir que clientes
legitimos ndao sejam rejeitados
acidentalmente. Assim, continua
sendo muito desafiador colocar

em pratica a otimizacdo na camada
das transacoes.
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Nossa pesquisa descobriu que 87%
das empresas relataram o uso de
dados de pagamento de alguma
forma para tomar decisOes, sendo que
as empresas mais sofisticadas tentam
solucionar no sentido de maximizar a
rentabilidade, embora ela geralmente
seja refletida em suas estratégias
gerais, ndo necessariamente em
regras dinamicas.

Empresas de software, conteddo
digital e entretenimento com margens
brutas muito altas tendem a focar-se
menos nos controles de fraudes e
custos do que empresas de varejo,
restaurantes e supermercados

com presenca fisica, que precisam
trabalhar com margens brutas
relativamente baixas.

Ao analisar sua propria empresa,
considere se vocés estdao medindo
as suas decisdes de acordo com

as dificuldades dos clientes, formas
de pagamento, regras de fraude e
outras escolhas de orquestracdo de
pagamentos com base no retorno
sobre o investimento das transacdes
incrementais resultantes.

nuvei

7%

das empresas usam
dados de pagamento
para tomar decisoes
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FIGUrRa 4 | Equilibrio entre os indicadores de receita e custos

Taxa de
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Dados: um elemento necessario para decisdes baseadas em dados

Muitas empresas ndo tém uma

boa visibilidade de seus dados de
pagamento. Um terco das empresas
indica essa falta de acessibilidade aos
dados como um ponto de dor crucial.
Algumas empresas ainda estdao
limitadas a relatdrios mensais em PDF
que precisam ser traduzidos para
dados legiveis por maquinas.

O mais surpreendente talvez seja que
alguns dos provedores de servicos

de pagamento mais modernos ainda
ndo conseguem fornecer as empresas
dados completos na camada das
transacdes, como classificacdes de
permuta, diariamente ou quase em
tempo real.

Como resultado dessas lacunas de
dados, nossa pesquisa revelou que

cerca de 40%

das empresas
multinacionais
monitoram somente de
um a trés indicadores
de pagamentos.

nuvei

Além disso, os indicadores
monitorados pelas empresas variam
bastante, sendo que nenhum deles
€& monitorado por mais de 50% das
empresas.

Muitas empresas ndo acham que seus
dados sejam abrangentes ou limpos

o suficiente para serem usados com
eficacia.

Um gerente sénior de pagamentos
digitais de uma empresa multinacional
de combustiveis compartilhou que

a empresa coleta os dados dos
pagamentos, “mas acessar esses
dados consome tempo e é dificil”,
sendo uma meta para o futuro, contar
com dados de pagamentos em tempo
real consolidados em um mesmo
painel.

Cruzar fronteiras pode exacerbar
ainda mais os desafios relacionados
aos dados. Nykol Kroeker, assistente
de operacdes de tesouraria da
WestJet, disse que, desde que a
empresa expandiu para outros paises
além do Canada, ela agora opera com
quatro adquirentes, incluindo a Nuvei.
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A inclusao de adquirentes facilitou
as operacdes da WestJet em outros
paises e aumentou a flexibilidade

Esses desafios afetam principalmente
as operacdes internas, mas podem
chegar a atingir a experiéncia do

do encaminhamento, mas também cliente.
acrescentou complicacdes as
operacoes de reconciliacao e geragao A medida que continua expandindo,

de relatorios.

nuvei

a WestJet também colaborara com
provedores para desenvolver uma
“fonte Unica da verdade” em relacao
aos pagamentos.

Como resultado dessas
lacunas de dados, nossa
pesquisa revelou que cerca
de 40% das empresas
multinacionais monitoram
somente de um a trés
indicadores de pagamento

Além disso, os indicadores
monitorados pelas
empresas variam bastante,
sendo que nenhum deles
é monitorado por mais de
50% das empresas
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Sem hesitacao na hora de autenticar

Embora eliminar a dificuldade da jornada “A dificuldade é

de pagamento seja a estratégia certa em

termos gerais, a dificuldade pode cumprir esperada em alguns

um proposito. A autenticacdo de clientes
(como o 3D Secure, senhas de uso Unico mercadOS”,
ou solicitar a criacdao de uma conta de
cliente) € uma ferramenta importante
para proteger transacdes quando exigido
por lei ou esperado pelos consumidores,
ou se houver qualguer suspeita de
fraude.

OAILISINDV
43d0d O INOIEHINTdNY

disse o chefe de pagamentos da Patreon.
Em paises que exigem uma autenticacao
de clientes robusta, os consumidores
passaram a esperar um processo de
autenticacao de dois fatores e tendem a
confiar mais nas empresas que o utilizam.

vaini4 OLNINVOVd
3d XN VAN 3140

A autenticacdo de clientes ndo precisa
ser extremamente intrusiva. As regras
dinamicas do 3D Secure permitem que
as empresas e provedores de servicos
de pagamento decidam quando realizar
uma autenticacdo em camadas.

As entrevistas com lideres globais
de pagamentos indicaram o Reino
Unido e a India como mercados nos
quais a auséncia da autenticacdo de
dois fatores pode causar suspeitas
nos consumidores.
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O fluxo sem dificuldade permite que

a autenticacdo baseada no risco seja
realizada no servidor de controle

de acessos, permitindo que os
emissores aprovem uma transacao sem
informacdes inseridas pelo titular do
cartdao de forma intrusiva. E a integracao
nativa com dispositivos moéveis permite
gue as empresas integrem o processo
do 3D Secure a seus aplicativos moveis,
utilizando o Face ID/Touch ID.
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Parcerias que garantem o sucesso

As colaboracdes geralmente levam a
parcerias de sucesso na Formula 1; no
mundo dos pagamentos, as parcerias
também podem mudar totalmente o
jogo. Dezenas de milhares de novas
fintechs surgiram na Ultima década, e
uma quantidade consideravel delas
foca-se nos pagamentos digitais.

Ao firmar parcerias, as empresas
podem detectar tendéncias de fraude
mais cedo, extrair insights valiosos
dos dados e compartilhar os custos
da modernizacao da infraestrutura de
pagamentos por meio de ferramentas
de Saas.

As solucdes nao estdo vindo so

de agentes externos ao setor.
Empresas modernas estdo sempre
aprendendo com as novas ofertas
dos processadores de pagamentos e
redes de cartdes.

nuvei

Os clientes da Nuvei, por exemplo,
beneficiam-se do uso de tokens,
ferramentas de conformidade

dos pagamentos e mecanismos

de deteccdo de fraudes que sao
altamente configuraveis, com mais de
200 parametros e apoio de equipes
especializadas que monitoram, de
forma proativa, as atividades de
transacdes e alertam as empresas
sobre 0s riscos emergentes.

A Visa e a Mastercard, por meio de
uma série de aquisicdes, também
oferecem ferramentas de gestao de
fraudes, como o Verifi e 0 Ethoca.
Essas solucdes permitem que
empresas e emissores troguem sinais
em tempo real para ajudar a validar
melhor as transacdes e gerenciar
disputas fora do processo oneroso
de estorno.
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Virgin aflanti

ESTUDO DE CASO | Inovar por meio da complexidade

A Virgin Atlantic foi fundada por Richard
Branson em 1984 com a meta de tornar-
se a empresa de turismo mais amada do
mundo. A empresa atualmente transporta
mais de quatro milhdes de passageiros
por ano a 35 destinos no mundo todo
por meio de joint ventures com a Delta e
a Air France-KLM.

Keli Sandeman, gerente de estratégia
de pagamentos da Virgin Atlantic,
falou sobre a experiéncia de evoluir
a estratégia e a infraestrutura de
pagamentos da Virgin Atlantic.

Keli observou que “os pagamentos
nao estdo associados somente a
experiéncia do cliente, mas também
sdao muito importantes para a saude
financeira da empresa”.

A capacidade de pagamento define a
velocidade a qual empresas como a
Virgin Atlantic podem trazer dinheiro para
sua conta, reembolsar os clientes e muito
mais.

nuvei

Keli defendeu um maior apreco da
importancia estratégica dos pagamentos
na Virgin Atlantic e compartilhou:

“A importancia crescente dos
pagamentos nos deu uma voz

na diretoria da nossa empresa”.

Recentemente, a Virgin Atlantic investiu
na implementacao de uma plataforma
de orquestracdo de pagamentos

para aprimorar sua infraestrutura.

Essa plataforma, em conjunto com as
capacidades globais de pagamento,
conciliacdo e geracdo de relatorios da
Nuvei e dos outros adquirentes da Virgin
Atlantic, permitiu que a companhia aérea
aprimorasse a tomada de decisdo na
area de autorizacdes por meio de um
encaminhamento dinamico e baseado
em dados na camada dos numeros de
identificacdo bancarios.

A Virgin Atlantic monitora os resultados
da area de autorizacdes e usa esses
dados para tomar melhores decisdes de
encaminhamento. Keli também afirmou
que os insights fornecidos pela Nuvei e
outros processadores ajudaram a Virgin
a identificar areas a serem melhoradas e
a necessidade de investimentos.
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Criacao do seu proprio boletim de pagamentos

Otimizar a equacdo de pagamentos nao
precisa significar um comprometimento
da seguranca. As empresas podem
tomar decisdes para melhorar a
experiéncia do cliente e a rentabilidade
enquanto mantém o equilibrio entre
fraudes e custos.

Se implementarem as taticas
descritas nesta secao, as empresas
poderao obter um aumento de
10%-20% da receita sem um
aumento drastico de perdas

por fraude.
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As solucdes de orquestracao de
pagamentos que permitem regras
comerciais mais dinamicas e o
encaminhamento de transacoes

podem permitir gue as empresas
aperfeicoem ainda mais seus processos
de pagamento.
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OTIMIZACAO DE

PAGAMENTOS

Incorporagdo de botdes

AUMENTO

ESTIMADO DA

RECEITA"

INDICADORES PARA MONITORAMENTO

Taxa de conversao
Taxa de autorizacao

Taxa de estornos
Velocidade das

DIFICULDADE

de comprar/solucoes 4%-6% N ~ transacdes 3/5
. Taxa de prevencao de
com um clique fraudes Taxa de abandono de
carrinho
Taxa de tentativas de
transacao
~ Taxa de conversdao Taxa de abandono de
Implementam a funcao S )
de carteira digital (por Taxa de autorlzaNgao carr[nho
3% -5% N Taxa de prevencao de Valor médio dos 2/5
exemplo, PayPal, Apple :
Pay, Google Pay etc) fraudes pedidos
Y 9 y ete. Taxa de estornos Taxa de pagamentos
bem-sucedidos na
primeira tentativa
~ Taxa de estornos
. Taxa de conversao .
Incorporam servicos de S Taxa de tentativas de
o/ =0, Taxa de autorizacao ~
eCommerce 2%-3% N ~ transagao 1/5
. Taxa de prevencao de
(por exemplo, Shopify) fraudes Taxa de abandono de
carrinho
Implementam opg¢des Taxa de conversdo
de pagamento Taxa de autorizacao Taxa de Eastornos
2%-3% N ~ Valor médio dos 4/5
parcelado ou Taxa de prevencao de edidos
pagamento flexivel fraudes P
Velocidade das
Implementacdo de transagogs ~ Taxa de estornos
o o Taxa de autorizacao N
formas de pagamento 1%-2% N Taxa de conversio Taxa de conversao 2/5
armazenadas ~ Taxa de retencado
Taxa de prevencao de
fraudes
Valor médio dos
Taxa de conversao pedidos
s Taxa de pagamentos
Taxa de autorizacao :
. . bem-sucedidos na
Permitem pagamentos Velocidade das Lo .
. o/ A0 o primeira tentativa
por assinatura/ 1%-2% N transacdes - 3/5
~ Tempo de atividade
recorrentes Taxa de prevencao de :
fraudes do sistema de
Taxa de estornos pagamentos
Taxa de erros de
transacao

N Total =10% - 20%**

* O aumento estimado da receita € calculado de acordo com o impacto na receita relatado pela empresa. O
aumento real da receita varia de acordo com a empresa com base em fatores como setor da industria, geografia,
implementacdo da experiéncia de CX/UX, etc. Devido a esses fatores adicionais, a Nuvei ndo pode garantir que
todas as empresas obterdo um aumento da receita dentro do intervalo estimado.

** Alguns recursos trazem vantagens que se sobrepdem umas as outras e podem resultar em retornos marginais
menores, se varios recursos forem habilitados (por exemplo, formas de pagamento armazenadas e servigos de

eCommerce).

nuvei
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Domine os dados

Do que os sonhos sao feitos

As equipes de Formula 1 que
promovem sua marca entendem o
valor de torcedores fiéis. Embora

0S entusiastas talvez apreciem as
nuances de corridas menos famosas,
sa0 0s grandes eventos e equipes,
como a Mercedes AMG PETRONAS,
que ganham fama de verdade,
atraindo uma quantidade imensa

de telespectadores e receita de
merchandising.

Essas equipes entendem o que
seus fds querem e proporcionam
experiéncias que geram conexoes
emocionais fortes, assim como

0s estudios cinematograficos que
produzem grandes sucessos de
bilheteria.

As empresas de outros setores
também perceberam a importancia
de experiéncias e de personalizacao
para cultivar a fidelidade a marca.
Os emissores de cartdes de crédito
oferecem recompensas generosas
e experiéncias exclusivas para

conquistar a preferéncia do tipo “topo

da carteira”.

nuvei

Hotéis e companhias aéreas tentam
surpreender e fascinar seus clientes
frequentes por meio de upgrades e
vantagens especiais. Comunicacdes
personalizadas amplificam ainda mais
essa conexao, fazendo com que a
marca pareca estar conversando
diretamente com “vocé”.

Por meio das analises de dados e
insights dos clientes, as empresas
podem formular mensagens de
acordo com as preferéncias, historicos
e comportamentos individuais,
fazendo com que 0s consumidores

se sintam vistos, valorizados e
entendidos.
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Quero ver o dinheiro: o poder dos dados de pagamentos

O que isso tem a ver com 0s
pagamentos? Tudo gira em torno dos
dados. Os dados de pagamentos
estdo entre os dados de melhor
qualidade disponiveis para uma
organizacao:

o Os dados de pagamentos sao
atribuiveis a um consumidor
especifico

o Os dados de pagamentos estao
atrelados a intencdes e acoes
claras dos consumidores

o Os dados de pagamentos
sdo altamente estruturados e
precisos

o Os dados de pagamentos sao
oportunos, principalmente
quando captados em tempo real
ou quase tempo real

Os dados de pagamentos podem
ser usados para monitorar o
comportamento dos clientes,
identificar tendéncias e tomar
melhores decisdes.

nuvei

Por exemplo, uma empresa pode

usar os dados de pagamentos para
determinar quais sao os produtos ou
servicos mais procurados, quais fazem
com que os clientes nao voltem mais
e/ou como otimizar suas campanhas
de marketing.

Nossa pesquisa
descobriu que 61% das
empresas entrevistadas
utilizam dados de
pagamentos para
analisar as preferéncias
dos clientes e 57%
utilizam os dados de
pagamentos para
identificar oportunidades
de vendas cruzadas e
vendas adicionais.

Nos proximos paragrafos, vamos
analisar como os dados de
pagamentos podem atuar como
impulsionadores da fidelizacao
de clientes, do marketing e da
personalizacao, sendo que todas
essas areas podem aumentar a
receita da empresa.
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61% das empresas
entrevistadas utilizam dados
de pagamentos para analisar
as preferéncias dos clientes
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e 57% utilizam dados

de pagamento para
identificar oportunidades
de vendas cruzadas e
vendas adicionais
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Fidelizacao de clientes

A fidelidade é um dos principais
impulsionadores de empresas bem-
sucedidas; clientes fiéis gastam mais,
custam menos para atender e geram um
marketing boca a boca positivo, trazendo
ainda mais clientes.

A fidelidade dos clientes também é

um dos maiores diferenciais que uma
empresa pode ter: a taxa de retencdo
de clientes média da maioria das
empresas fica abaixo de 50%, de acordo
com a SurveySparrow’, e dois tercos
dos clientes estdo abertos a trocar de
marca, se um concorrente oferecer uma
experiéncia melhor, segundo a Forbes™.

Os dados de pagamentos podem ajudar
as empresas a fomentar a fidelidade dos
clientes.

Entendendo as preferéncias e padrdes
de compra dos clientes, as empresas
podem oferecer programas de
fidelidade, promogdes, incentivos e
outras recompensas personalizados de
acordo com as necessidades especificas
de cada comprador, impulsionando a
conversdo, a retencdo de clientes e o
valor de tempo de vida em geral.

0 SurveySparrow 50+ Essential Brand Loyalty Statistics for 2022 (March 2022)
"Forbes 50+ Essential Brand Loyalty Statistics for 2022 (March 2022)

nuvei

Somente 28%
das empresas
entrevistadas
utilizam dados
de pagamentos
para personalizar
os programas de
fidelidade e as
recompensas.

Isso significa que a maioria das
empresas pode incorporar os dados
de pagamentos a sua estratégia de
fidelizacao de clientes e aproveitar as
vantagens adicionais.
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Um varejista global lider do setor A oferta de produtos de pagamento, 15%
explicou que a empresa considera sejam eles da marca ou ndo, ajuda §§
que 0s pagamentos estao 0 consumidor a conseguir o melhor §§
intimamente relacionados a fidelidade preco/negocio possivel ao comprar 5
dos clientes. em suas lojas e fornece a empresa

dados comportamentais que permitem
aprimorar a experiéncia do cliente e
direcionar o marketing aos segmentos
de clientes com mais precisdo.

vaini4 OLNINVOVd
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Somente 28% das empresas
entrevistadas utilizam
280/ dados de pagamentos
o para personalizar os
programas de fidelidade
e as recompensas
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Marketing

Embora as campanhas de marketing
de foco amplo possam impulsionar as
vendas, uma estratégia de marketing
eficaz exige um entendimento
aprofundado das necessidades e
preferéncias dos consumidores. As
empresas podem usar os dados

de pagamentos para elaborar suas
estratégias de marketing, como
identificacdo do publico-alvo,
personalizacdo das mensagens

de marketing e monitoramento da

eficacia das campanhas de marketing.

Os dados de pagamentos sdo uma
das melhores formas de possibilitar
este ultimo item, pois um pagamento
concluido € a Unica prova indiscutivel
da decisdo do consumidor de
comprar algo depois de ser exposto
a materiais de marketing relacionados
ao produto ou servico em questdo.

nuvei

53% das empresas
entrevistadas
utilizam dados de
pagamentos para
fins de marketing.

Entre elas, 66% usaram dados

de pagamentos para direcionar

as campanhas de marketing, 61%
utilizam dados de pagamentos
para segmentar os clientes, e 59%
usam dados de pagamentos para
fazer recomendacdes de produtos
sob medida.
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A Ballard Designs, um varejista

que trabalha majoritariamente com
catalogos, queria aumentar sua
presenca fisica e, a0 mesmo tempo,
reduzir a circulacdo de catalogos
para gerenciar os custos. A Ballard
utilizou dados, inclusive os dados de
pagamentos, para determinar como
otimizar uma presenca multicanal
fisica e por catalogos.

OAILISINDV
43d0d O INOIEHINTdNY

vaini4 OLNINVOVd
3d XN VAN 3140

Depois de abrir 12 lojas de varejo, a
empresa pode continuar otimizando
as estratégias de marketing com os
clientes e atribuir as compras dos

clientes a diferentes canais por meio § %
dos dados de pagamentos. |
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Personalizacao

>

<
A personalizacdo baseada em dados Os clientes que assinaram 0 servico 15%
pode ajudar as empresas a criarem por meio da estratégia de marketing §§
experiéncias de compra memoraveis personalizada geraram um valor do gg
de acordo com os perfis demograficos, tempo de vida mais de 100% superior aos O
historicos de compras e padrdes de outros clientes. ®

atividades de compra dos clientes. O
fator mais importante talvez seja que
essas experiéncias personalizadas
podem diferenciar as empresas,
aumentando a probabilidade de os
clientes voltarem e tornarem-se clientes
fieis.

vaini4 OLNINVOVd
3d XN VAN 3140

Contar com os dados certos para
entender as necessidades, preferéncias
e intencdes dos consumidores

é fundamental para o sucesso

de uma experiéncia ou produto/
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servico personalizado. Os dados de 63% das empresas

pagamentos sdo uma das fontes dessas entrevistadas utilizam §

informacdes. As empresas podem usar z

a personalizacdo para mecanismos dados de pagamentos %8

de recomendacdo, personalizacdo de para personalizar ég

conteudo e precificacdo personalizada. o n . 3
as experiencias de s

A JgstFab, uma marca de modq por pagamento de clientes

assinatura, foca-se em proporcionar . .

experiéncias personalizadas a seus fidelizados

clientes. Combinando dados de
pagamentos com outras fontes de dados,
a empresa desenvolveu uma estratégia
de marketing personalizada com foco em
clientes em potencial/antigos.

OYSNTONOD

nuvei s8

VSINOS3d
3d VI©SOT0dOL3N



OVYONAOYLNI

OLN3IANVOVd
34 VIONIIH3dX3
V 1vO013INYOL

Criacao do seu proprio boletim de pagamentos

>

<
Concluindo, o uso de dados de Esses elementos distanciam-se mais ’5%
pagamentos para fundamentar a do processo de pagamento, mas §§
fidelizacdo de clientes, o marketing ainda assim sdao altamente valiosos ég
e a personalizacdo tem um potencial na experiéncia das empresas 5
consideravel de impulsionar uma entrevistadas no estudo.

receita incremental.

AUMENTO INDICADORES

vaini4 OLNINVOVd
3d XN VAN 314D

OTIMIZACAO DE PAGAMENTOS ESTIMADO DA PARA DIFICULDADE
RECEITA* MONITORAMENTO

Usam os dados de pagamentos
coletados para fazer 1%-2% M Todas 2/5
recomendacdes melhores

Usam os dados de pagamentos
coletados para personalizar a jornada | 1%-2% ™ Todas 5/5
de compra

OLN3INWVOVd
3d S340AVIIANI
SO 3ZINILO

Usam os dados de pagamentos
coletados para personalizar os 0%-3% M Todas 4/5
descontos/cupons/recompensas

N Total = 2% - 5%**

* O aumento estimado da receita € calculado de acordo com o impacto na receita relatado pela empresa.

O aumento real da receita varia de acordo com a empresa com base em fatores como setor da inddstria,
geografia, implementacdo da experiéncia de CX/UX, etc. Devido a esses fatores adicionais, a Nuvei ndo pode
garantir que todas as empresas obterdo um aumento da receita dentro do intervalo estimado.
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Conclusao

Qualquer diretor de equipe de Férmula 1 entende a importancia de terminar uma
corrida bem. Entdo, vamos cruzar a linha de chegada, utilizando os pagamentos
como a formula vencedora que acelera o crescimento da receita da sua empresa.

Proporcionar uma
experiéncia familiar:

As empresas podem
conquistar um alcance

global se oferecerem formas
de pagamento localizadas
conforme as preferéncias dos
clientes nas regides-alvo.

Expandir o poder
aquisitivo:

As vezes, os clientes precisam
de um crédito adicional para
prosseguir com uma compra, e
as empresas estao na posicao
ideal para oferecer solucdes
de financiamento integrado no
ponto de venda.

Experiéncia de
pagamento fluida:

Agilizar os pagamentos

por meio da reducdo da
dificuldade e da complexidade
é fundamental para evitar o
abandono de carrinhos.

nuvel

Solucionar a equacao de
pagamentos para aumentar
a rentabilidade:

As empresas precisam ter acesso
a dados completos e oportunos
para, em seguida, utiliza-los para
tomar decisdes de otimizacdo

de pagamentos que equilibrem
consideracdes relativas a
conversao, custos e fraudes.

Na sequéncia, a fidelizacao
de clientes:

Os dados de pagamentos podem
ajudar a criar experiéncias
personalizadas que garantem que
os clientes continuem retornando,
assim como os fas aguardam
ansiosamente o lancamento do
proximo filme de uma série.
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Assim como o desenvolvimento
gradual da estratégia de uma
equipe de Formula 1em uma
temporada de corridas, o
impacto cumulativo de ganhos
marginais resulta em um
crescimento consideravel da
receita com o passar do tempo.
Do mesmo modo que uma
temporada de corridas envolve
varios Grandes Prémios, cada
um trazendo oportunidades

de refinar as estratégias, as
empresas tém tempo para
aprimorar suas experiéncias de
pagamento por meio de ajustes
continuos. Portanto, comece a
desenvolver a otimizacdao dos
pagamentos logo e prepare-se
para novas iteracoes.

Adiar essas otimizacdes pode
fazer com que voceé fique

atras da concorréncia. Como
mencionamos acima, ndo existe
uma solugdo universal que
garanta um crescimento de dois
digitos da receita por meio dos
pagamentos.

O impacto das vitorias
individuais na area de
pagamentos muitas vezes é
medido em pontos de base, que
se acumulam para gerar pontos
percentuais, ndo havendo
momento melhor que o presente
para comecar a otimizar suas
experiéncias e operacoes de
pagamento digital.
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AUMENTO
OTIMIZACAO DE ESTIMADO
PAGAMENTOS DA INDICADORES PARA MONITORAMENTO DIFICULDADE
RECEITA*
Adaptam a experiéncia Taxa de
de pagamento a novos 29%-10% conversao Taxa de erros Taxa de paggmentos
mercados - Taxa de ~ bem-sucedidos na 5/5
: ar . de transacdo L ;
(por exemplo, interfaces, tentativas de primeira tentativa
moedas etc.) transagao
~ Taxa de Taxa Sle Velocidade das
Incorporam botbes de o <o ~ prevencao de =
~ 4%-6% conversao transacoes
comprar/solu¢ées com um fraudes 3/5
. N Taxa de Taxa de abandono de
clique o Taxa de .
autorizacdo carrinho
estornos
Implemenfcam a.ﬂjlnc.;ao de o o Taxa de conversdo Taxa de pagamentos bem-
carteiras digitais 3% - 5% . . L
Taxa de tentativas de sucedidos na primeira 2/5
(por exemplo, PayPal, Apple N ~ -
transacado tentativa
Pay, Google Pay etc.)
Inclusdo de formas de
pagamento alternativas além
das prlnNC|pa|s bandeiras 39%-4% Taxa de Taxa de tentativas Taxa de paggmentos
de cartdo (por exemplo, ~ ~ bem-sucedidos na 3/5
~ . . N conversao de transagao L .
redes de cartdes regionais primeira tentativa
e transferéncias de conta a
conta, os chamados A2A)
. Taxa de Taxa (Nje Taxa de tentativas de
Incorporam servicos de o =0 ~ prevencao de ~
2%-3% conversao transacao
checkout fraudes 1/5
. N Taxa de Taxa de abandono de
(por exemplo, Shopify) o Taxa de .
autorizacao carrinho
estornos
~ Taxa de Taxa de
SuEElEllis a3l conversdo pagamentos
ilElER IOl RS Taxa de bem-sucedidos Taxa de estornos 4/5
(por exemplo, BNPL, N ) e
el tentativas de  na primeira
P checkout tentativa
Implementam opcdes de o/ ~0 Taxa de conversdo
2%-3% . Taxa de estornos
pagamento parcelado ou Taxa de autorizacao . L . 4/5
p N ~ Valor médio dos pedidos
pagamento flexivel Taxa de prevencdo de fraudes
Permljte.m prequhlm?nto 19%-2% Taxa de conversio Taxa de paggmentos
automatico e verificacdo do . o bem-sucedidos na 2/5
N Velocidade das transagoes L .
endereco primeira tentativa
62
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% AUMENTO
DEOI:RZZGEQ'?OS ESTIMADO INDICADORES PARA MONITORAMENTO DIFICULDADE
DA RECEITA*
Tax
Taxas de Taxa de axa dNe
estornos conversao LS
Implementacado de formas de | 1%-2% 2/5
men rmazen . Tax
LIS U CEEACT T Taxa de Velocidade de @ ad?
autorizagao transacdes prevencao
de fraudes

Usam os dados de pagamentos 19%-29%
coletados para fazer er Todas 2/5

N »
recomendacdes melhores
Taxa de Te
~ Taxa de .e.mpo de
conversao atividade do
estornos .
sistema de
. T .
Permitem pagamentos por 1%-2% auti)r(ii:eéo Valor médio pagamentos 3/5
assinatura/recorrentes N ¢ dos pedidos
Taxa de sucesso
Taxa de do checkout
prevencao UEPE) C0 s na primeira
de transacao .
de fraudes ¢ tentativa
Usam os dados de pagamentos 19%-2%

coletados para personalizar Todas 5/5
a jornada de compra

o Net Promoter Score
Taxa de conversao

Oferecem auto-Checkout ou 19%-2% N Valor médio dos pedidos
. Taxa de transacoes 515
pagamento sem caixa di .
bem-sucedidas na ~
rimeira tentativa Taxa de prevencao
P de fraudes
Usam os dados de pagamentos
coletados para personalizar 0%-1% Todas 4/5
os descontos/cupons/ N
recompensas

N Total = 20% - 35%***

* O aumento estimado da receita € calculado de acordo com o impacto na receita relatado pela empresa. O
aumento real da receita varia de acordo com a empresa com base em fatores como setor da industria, geografia,
implementacdo da experiéncia de CX/UX, etc. Devido a esses fatores adicionais, a Nuvei ndo pode garantir que
todas as empresas obterdo um aumento da receita dentro do intervalo estimado.

** As estimativas de aumento da receita devido a localizagdo baseiam-se no impacto relatado de uma
combinacdo de recursos e entrevistas com especialistas em pagamentos que testemunharam as vantagens da
localizagcdo em primeira mao.

*** Alguns recursos trazem vantagens que se sobrepdem umas as outras e podem resultar em retornos marginais
menores, se varios recursos forem habilitados (por exemplo, formas de pagamento armazenadas e servicos de
eCommerce).
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Official Team Partner

V (/=g | "

PETRONAS
FORMULA ONE TEAM
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SOBRE A NUVEI

A Nuvei (Nasdaq: NVEI) (TSX: NVEI) é uma fintech canadense que acelera os
negocios de clientes no mundo todo. Nossa tecnologia modular, flexivel e escalavel
permite que empresas lideres aceitem pagamentos de ultima geracao, oferecam
inumeras opcoes de pagamento, além de se beneficiarem de servicos bancarios e
gestdo de fraudes e riscos.

A Nuvei conecta empresas e clientes em mais de 200 mercados, com adquiréncia
local em 50 paises, 150 moedas e 680 formas de pagamento alternativas. Oferece
tecnologia e insights aos clientes e parceiros para que obtenham éxito local

e globalmente com uma sé integracao.

Temos orgulho de ser parceiros da equipe de Formula 1 da
Mercedes AMG PETRONAS.

Para mais informacoes, acesse www.
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Metodologia de g

A Nuvei gostaria de agradecer a
Accenture, que ajudou a realizar a
pesquisa relacionada a este artigo. As
visdes e opinides apresentadas neste
documento ndo necessariamente
refletem as visdes e posicdes da
Accenture.

Para coletar insights abrangentes
sobre as estratégias e experiéncias
de pagamento das empresas, a
Accenture adotou duas modalidades
de pesquisa principais:
1. Uma pesquisa executiva com

317 empresas multinacionais

que vendem diretamente aos
consumidores

2. Vinte entrevistas executivas
e qualitativas com lideres de
pagamentos das principais
empresas da América do Norte e
Europa

nuvei

Dados demograficos da
pesquisa

O instrumento da pesquisa foi
elaborado e distribuido entre
gerentes e executivos de empresas
multinacionais de B2C que satisfazem
0S seguintes critérios de qualificacao:

« Empresa sediada nos Estados
Unidos, Canada ou Reino Unido

o Operacdes de vendas a
consumidores em pelo menos
dois paises

o A empresa registrou pelo menos
US$ 25 milhdes em vendas a
consumidores (no periodo fiscal
de 2022)

o Os entrevistados estdo
familiarizados com as operacdes
de pagamento de suas
respectivas organizacdes

o Os entrevistados influenciam
ou participam do processo
executivo de tomada de decisao
(observacdo: isso foi feito por
cotas, nao por desqualificacao
direta)

No fim do processo, 317 executivos
qualificaram-se para a pesquisa.
Abaixo estdo os dados demograficos
resultantes da amostra da pesquisa.
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FIGURA 5A | Entrevistados por nimero
de paises onde a empresa
opera

PERGUNTA DA PESQUISA:
Em quantos paises sua empresa

vende produtos/servicos a
consumidores?

s/ Nao sei

Mais de b

nuvei

FIGURA 5B | Entrevistados por receita
B2C em 2022

PERGUNTA DA PESQUISA:
Qual foi a receita aproximada
oriunda de vendas B2C da sua
organizacao em 2022?

> USS$ 1BILHAO

USS$ 500 MILHOES A
USS 1 BILHAO

USS 100 MILHOES A
USS$ 500 MILHOES

USS 25 MILHOES A
USS$ 100 MILHOES
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FIGUrasC | Entrevistados por influéncia nos pagamentos

PERGUNTA DA PESQUISA:
Que influéncia vocé tem no desenvolvimento estratégico relativo a
pagamentos e/ou nas decisoes de aquisicao da sua organizacao?

Nenhuma influéncia nas
decisdes

Pode opinar, mas nao tem
poder de voto na tomada
de decisao

Tomador de decisao influente
dentro de um grupo ou
comissao

Unico tomador de decisido

nuvei
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FIGUra6 | Entrevistados por alinhamento do setor

PERGUNTA DA PESQUISA:
Em qual setor sua empresa opera majoritariamente?

Porcentagem dos entrevistados (%)

Varejo de bens de consumo de
grande porte

28%

eCommerce

27%

Eletrénicos e tecnologia

18%

Saude e bem-estar

16%

Moda e vestuario

15%

Alimentos e bebidas

14%

Farmacos e cuidados de saude

11%

Automoveis e acessorios

11%
9%

Turismo e hospitalidade

Casa e méveis

6%
5%

Telecomunicacbes

5%

Educacdo e treinamentos

Esportes e preparo fisico

3%

Observacdo: os entrevistados tinham a opgao de alinhar-se a mais de um setor.
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FIGURA 7 | Entrevistados por funcdo comercial

PERGUNTA DA PESQUISA:
Qual funcao comercial melhor descreve o seu cargo?

OLN3IANVOVd
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Porcentagem dos entrevistados (%)

OAILISINDV
43d0d O INOIEHINTdNY

Financas ou contabilidade

Equipe de lideranca executiva/
diretoria

24%

vaini4 OLNINVOVd
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Operagdes/estratégia de
pagamento

o,
Desenvolvimento da experiéncia 40/
do consumidor o

Outros . 4%

Estratégia empresarial l 3%
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Atendimento ao cliente l 3%
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Entrevistas com empresas

Mais de 15 horas de entrevistas Os topicos da entrevista incluiram:
foram realizadas com especialistas

representando setores como varejo » Estratégias e operacdes de

no mercado, varejo de consumo,
turismo, combustiveis, alimentos e
refeicOes e entretenimento.

Os entrevistados estavam
representando empresas com
mais de US$ 1 bilhdo em vendas a
consumidores.

nuvei

pagamento atuais

Mapas das estratégias de
pagamento

Integracao de recursos de
pagamento selecionados (por
exemplo, carteiras digitais,
financiamento integrado/BNPL,
aceitacdo de cartdes regionais e
transferéncias de conta a conta,
plataformas de orquestracao de
pagamentos etc.)

Exemplos de estratégias de
pagamento que aceleram a
receita

Uso de dados de pagamentos

Comportamento de compra e
pagamento dos consumidores

Localizacdo dos pagamentos e
diferencas regionais
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TORNE LOCAL A OTIMIZE OS
P - AMPLIFIQUE O PODER CRIE UMA UX DE DOMINE OS DADOS DOS P METODOLOGIA DE
INTRODUCAO EXPERIENCIA DE INDICADORES DE CONCLUSAO
PAGAMENTO AQUISITIVO PAGAMENTO FLUIDA PAGAMENTO CLIENTES PESQUISA




