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Crédito proprio:
o motor de
lucro do varejo

Como o avango do crédito no
comércio muda a relagdo entre
venda, rentabilidade, risco e meios de
pagamento




APRESENTACAO

O crédito proprio deixou de ser apenas uma ferramenta para facilitar
0 pagamento de uma compra. Para uma parcela crescente do varejo
brasileiro, ele passou a ocupar espago estratégico na operagao
financeira, com impacto sobre vendas, fidelizacao, margem e
geracao de receita.

Ao mesmo tempo, a expansao dessa modalidade aumenta a
exposicao das empresas a inadimpléncia. O desafio, portanto, nao
esta apenas em vender a prazo, mas em estruturar uma operagao
capaz de conceder crédito, acompanhar pagamentos, cobrar atrasos
e administrar recebiveis com controle.

E nesse ponto que crédito e meios de pagamentos passam a se
aproximar cada vez mais da estratégia financeira do varejo.

Este material mostra como o setor pode transformar o crédito
proprio de uma fonte potencial de risco em uma ferramenta de
rentabilidade, combinando critérios de concessao, processos de
cobranca, dados e automacao.
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POR QUE FALAR DE

INADIMPLENCIA AGORA

0 avanco do crédito proprio amplia as oportunidades comerciais do
varejo, mas também coloca uma questao financeira no centro da
operacao: como crescer sem transformar a venda a prazo em
pressao sobre o caixa?

Em muitas empresas, a inadimpléncia ainda é tratada como um
risco inevitavel, em vez de ser administrada como parte de um
processo estruturado.

-

Mas a inadimpléncia nao é uma fatalidade. Ela apresenta causas
identificaveis, sinais que podem aparecer antes de o atraso se
transformar em prejuizo e mecanismos capazes de reduzir seus
efeitos.

Para o varejo, essa mudanca de perspectiva é relevante porque cada
venda a prazo representa simultaneamente uma oportunidade
comercial e uma exposicao financeira.

O objetivo, portanto, nao é abandonar o crédito proprio, mas
estruturar sua operagao para que crescimento de vendas e controle
financeiro caminhem juntos.
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O DESAFIO REAL DO VAREJO

O crédito proprio esta crescendo rapidamente e esse
movimento altera a dinamica financeira do comércio.

+14,6% no primeiro trimestre

Foi o crescimento do volume de vendas via crediario no inicio de
2026, segundo levantamentos do setor de varejo.

A expansao do ndmero de lojas que oferecem crédito
representa mais oportunidades de venda, mas também amplia
a exposicao das empresas ao risco quando nao existe um
processo estruturado de concessao, acompanhamento e
cobranca.

Ao mesmo tempo, os dados disponiveis sobre o
comportamento do consumidor mostram que a inadimpléncia
nao deve ser interpretada simplesmente como consequéncia de
um consumidor que nao paga.

c INFOX 05



O DESAFIO REAL DO VAREJO

85% pagam a fatura em dia

Pesquisa da ABECS (2026) mostra que 85% dos brasileiros
pagam a fatura do cartao de crédito em dia.

O crédito rotativo, modalidade mais associada a
inadimpléncia, representa apenas 2,7% do total de dividas
das familias, enquanto 74,3% do saldo em cartoes esta em
operag0es sem juros.
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Esses nimeros deslocam a discussao para dentro das proprias
empresas.

A questao para o varejista deixa de ser apenas “meus clientes
pagam? " e passa a ser “minha operacao consegue reconhecer,
aprovar e acompanhar adequadamente quem paga?”

Cada ponto percentual de inadimpléncia representa recursos que
deixam de retornar ao caixa. E capital de giro represado,
mercadoria vendida sem pagamento correspondente e margem
que desaparece antes de se transformar em lucro.

Em segmentos do varejo brasileiro, a inadimpléncia observada em
2026 esta na faixa de 8% a 9,5%, variando conforme o setor e o
rigor utilizado na concessao de crédito.

Nesse contexto, o desafio nao esta necessariamente no
consumidor brasileiro, mas também na capacidade do varejo de
estruturar processos para administrar o crédito.
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QUANDO O CREDITO PROPRIO VIRA

MOTOR DE LUCRO

A discussao ganha outra dimensao quando o crédito deixa de ser
analisado somente pelo risco e passa a ser observado também
pela capacidade de geragao de resultado.

+30% do lucro liquido

Operacoes financeiras (crédito proprio, private label e CDC) ja
respondem por mais de 30% do lucro liquido de grandes redes
varejistas no Brasil.

Na Lojas Renner, a Realize gerou 31,04% do lucro liquido
consolidado em 2025. Na Riachuelo, a Midway respondeu por
31% do EBITDA operacional.

0O movimento nao esta restrito as grandes redes de moda ou aos
marketplaces. Ele também aparece em outros segmentos do
varejo.
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Um exemplo é a Quero-Quero, rede de lojas de material de
construcao e cliente da INFOX Payments.

+54% das vendas em private label

Dados de mercado apontam que o cartao private label ja
responde por mais da metade das vendas da rede.

O ponto central é que o desempenho do crédito proprio nao
depende exclusivamente do porte da empresa ou do
segmento em que ela atua.

A diferenca esta em como o crédito é tratado dentro da
operagao: critério na concessao, disciplina na cobranca e
tecnologia para sustentar a gestao.
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AS CINCO CAUSAS MAIS COMUNS DE

INADIMPLENCIA NA VENDA A PRAZO

Na maioria das operagodes, a inadimpléncia nao nasce
necessariamente de um cliente mal-intencionado. Ela pode
surgir de falhas de processo que se repetem diariamente.

Entre as principais estao:

1. Concessao no “feeling”
A venda é aprovada sem consulta adequada ao historico, a
renda ou ao comprometimento financeiro real do cliente.

2. Controle disperso

Parcelas sao acompanhadas em planilhas ou sistemas
separados, aumentando a dependéncia da equipe e a
possibilidade de falhas e esquecimentos.
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AS CINCO CAUSAS MAIS COMUNS DE

INADIMPLENCIA NA VENDA A PRAZO

3. Contrato pouco claro

O cliente assina rapidamente, muitas vezes em papel, sem
compreender adequadamente prazos, taxas, juros e
consequéncias de um eventual atraso.

4, Cobranca tardia

A régua de cobranca comeca apenas depois de a divida estar
vencida ha algum tempo. Quanto mais o atraso avanca, maior
tende a ser a dificuldade e o custo de recuperacao.

5. Falta de dados confiaveis para decidir
Sem relatérios, a empresa nao consegue identificar
adequadamente quem atrasa, quanto atrasa e por que atrasa.

O resultado é que decisoes estratégicas passam a ser
tomadas com base em tentativa e erro.
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O ERRO QUE COMECA ANTES DA VENDA

Se existe um momento determinante para o desempenho de
uma operagao de crédito proprio, ele acontece antes mesmo de
a mercadoria deixar a loja: a concessao do crédito.

E nesse instante que a empresa decide se aquele consumidor
podera levar o produto e pagar posteriormente.

No varejo, porém, a pressao por velocidade pode transformar a
analise em uma formalidade. O consumidor esta diante do
vendedor, deseja levar o produto e a aprovagao precisa
acontecer rapidamente.

i

.
CLIENTE

ANALISE
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O ERRO QUE COMECA ANTES DA VENDA

O problema é quando velocidade significa auséncia de critérios.

Consultar historico de crédito, verificar renda declarada e aplicar
critérios consistentes nao significa desconfiar do consumidor.
Significa oferecer ao varejista informacdes semelhantes as
utilizadas por instituicoes financeiras antes de conceder um
empréstimo.

Ao oferecer crédito proprio, o varejista passa, na pratica, a
desempenhar funcoes de sua propria operagao financeira.

A tecnologia permite que essa analise aconteca de maneira

rapida e automatizada, diretamente no celular do consumidor,
sem transformar o processo em uma barreira para a venda.

O
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COBRANCA QUE FUNCIONA: cOMO

RECUPERAR RECURSOS SEM ROMPER A
RELACAO COM O CLIENTE

A cobranca também passou a fazer parte da experiéncia de
relacionamento do varejo.

Uma abordagem inadequada pode comprometer uma relagao
construida ao longo de anos. Por isso, a eficiéncia da cobranca
nao deve ser medida apenas pelo valor recuperado, mas também
pela capacidade de preservar o relacionamento comercial.

Trés principios sao destacados:

1. Antecipar

Um lembrete alguns dias antes do vencimento pode evitar
atrasos provocados por esquecimento, apontado no material
como a maioria dos casos.

2. Escolher o canal adequado

SMS, e-mail ou WhatsApp podem ser utilizados de acordo com o
perfil da operacao, mantendo uma comunicagao que nao faca o
consumidor se sentir perseguido.
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COBRANCA QUE FUNCIONA: cOMO

RECUPERAR RECURSOS SEM ROMPER A
RELACAO COM O CLIENTE

3. Ter um plano B

Um consumidor que atrasou por esquecimento nao deve
necessariamente receber o mesmo tratamento daquele que
Nao consegue pagar.

Oferecer alternativas aumenta as chances de quitacao.

A logica é simples: o objetivo da cobranca é recuperar o
valor e manter aberta a possibilidade de uma nova compra.
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TECNOLOGIA: O MOTOR DE UM

CREDITO MAIS SAUDAVEL

As causas de inadimpléncia apresentadas anteriormente tém
um ponto em comum: podem ser enfrentadas com maior
eficiéncia quando processos manuais sao substituidos por
tecnologia.

Entre os recursos estao:
Analise automatizada
Substitui decisdes baseadas exclusivamente em “feeling” por

dados objetivos, permitindo aprovar ou recusar crédito em
segundos, considerando a politica definida pela propria loja.
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TECNOLOGIA: O MOTOR DE UM

CREDITO MAIS SAUDAVEL

Gestao integrada

Centraliza parcelas, clientes e vencimentos, reduzindo a
dependéncia de planilhas dispersas.

Alertas automaticos

Permitem enviar lembretes antes do vencimento e identificar
atrasos assim que acontecem.

Relatorios

Mostram quem atrasa, quanto e com que frequéncia, criando
uma base para decisoes futuras.

A tecnologia, nesse cenario, nao substitui o relacionamento
humano. Ela reduz o peso operacional e a possibilidade de erros,
permitindo que as equipes se concentrem em vender e atender.
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COMO A INFOX PAYMENTS ENTRA

NESSA TRANSFORMA (.'ﬁ 0

E nesse cenario que a INFOX Payments posiciona sua plataforma.
A empresa oferece ao varejista uma estrutura de gestao de
crédito proprio baseada em controle, seguranca e inovagao,
aproximando operacoes de diferentes portes de modelos de
gestao utilizados pelos grandes players do setor.

A plataforma redne diferentes formas de oferta de crédito:

@ Crédito préprio com capital da loja: analise e gestao de
inadimpléncia integradas.

@ Cartdo Private Label: cartao com a marca do varejista.

@ CDC Digital: versao digital do carné tradicional, com emissao
instantanea e sem papel.
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COMO A INFOX PAYMENTS ENTRA

NESSA TRANSFORMA (.'ﬁ 0

@ Cartdo Pré-pago: alternativa para consumidores que ainda
nao possuem histarico aprovado.

@ Cartdo Beneficio e Cartdao Convénio: expansao do crédito
para funcionarios de empresas parceiras e publicos
conveniados.

@ Crédito Pessoal: oferta de valor livre, ndo necessariamente
vinculada a uma compra.

@ Programa de fidelidade com cashback: utilizacdo do
cashback como incentivo a recorréncia e ao pagamento em dia.

@ Seguro premiado e protegido: cartao protegido com
beneficios em situagoes previstas na operacao, além de sorteio
mensal.
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QUANDO O VAREJO SE TRANSFORMA

TAMBEM EM PONTO DE CONVENIENCIA

A evolucao da operagao nao se limita ao crédito.

A plataforma também contempla servicos capazes de ampliar os
motivos para o consumidor visitar a loja:

pagamento de contas;
cartoes-presente;

recargas de celular;
TV por assinatura;
servicos de streaming de séries e misica.

Nesse modelo, a loja deixa de ser apenas o local onde ocorre uma
compra e passa também a funcionar como um ponto de
conveniéncia.

A consequéncia é a possibilidade de aumentar o fluxo no caixa e
criar novas oportunidades de venda a cada visita.

= = c-
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O QUE MUDA NA PRATICA

A digitalizacao e a integracao dos processos podem produzir
impactos diretamente relacionados ao desempenho
operacional.

Segundo o material, lojas que estruturam o crédito proprio
com a INFOX Payments relatam crescimento de vendas
superior a 50% e reducao de mais de 30% nas despesas
operacionais ligadas a gestao de crédito.

O resultado é associado a substituicao de processos manuais
por processos automatizados.

A plataforma relne analise de crédito inteligente, relatérios
de inadimpléncia em tempo real e processamento com
certificacao PCI-DSS
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FIDC: QUANDO CREDITO E LIQUIDEZ

ENTRAM NA MESMA ESTRATEGIA

Existe ainda uma segunda dimensao financeira na gestao do
crédito proprio: 0 que fazer com os recebiveis gerados pelas
vendas a prazo?

A venda é realizada hoje, mas o dinheiro pode permanecer
fora do caixa até que o consumidor quite todas as parcelas.

E nesse intervalo que entra o FIDC.

O Fundo de Investimento em Direitos Creditorios € uma
estrutura financeira regulada que transforma recebiveis
(valores que a empresa tem a receber dos clientes) em

recursos disponiveis antes do prazo final de pagamento.
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FIDC: QUANDO CREDITO E LIQUIDEZ

ENTRAM NA MESMA ESTRATEGIA

O fluxo é:

A loja vende — a venda gera recebiveis — os recebiveis
podem ser direcionados a um FIDC — os recursos retornam
ao negocio antes da quitacao da Gltima parcela.

Para o varejo, isso abre uma discussao que vai além do

crédito concedido: a gestao dos recebiveis passa a ser
também uma questao de liquidez e capital de giro.

\\
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FIDC + INFOX PAYMENTS

A INFOX Payments reine em uma mesma plataforma cartao
proprio, CDC Digital, gestao de crédito, Business Intelligence e
integragdes necessarias para estruturar a operagao.

Segundo o material, essa estrutura também abre caminho
para a bancarizagao via FIDC.

Para o varejista, os efeitos esperados incluem:

Mais liquidez: recursos que estavam comprometidos em
parcelas podem voltar a circular no caixa.

Mais folego financeiro: menor pressao para financiar
despesas enquanto os consumidores ainda estao pagando.

Mais capital para investimentos: maior capacidade de
reinvestir em estoque, expansao da loja ou novas operagoes
de crédito.

Mas o FIDC nao elimina a necessidade de controle. Limites,
compras, parcelas, recebiveis, inadimpléncia e fluxo financeiro
precisam permanecer organizados e visiveis.
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O QUE O VAREJO PRECISA ESTRUTURAR

A transformacao do crédito proprio em uma ferramenta de
negocio passa por dez pontos:

1. Definir uma politica de crédito com critérios claros.

2.Automatizar a analise, considerando histérico, capacidade
de pagamento e dados pessoais.

3.Formalizar cada venda, deixando claros prazos, juros e
consequéncias de atraso.

4.Centralizar o controle das parcelas.

5.Antecipar a cobranca com lembretes antes do vencimento.

6.Agir no primeiro dia de atraso, evitando que a divida
envelheca.

7.0ferecer alternativas de renegociagao.

8.Usar relatorios para acompanhar inadimpléncia, ticket
médio e recorréncia.

9.Medir a velocidade da concessao, preservando a
experiéncia de compra.

10.Revisar o processo periodicamente, tratando o crédito

como estratégia de negocio.

MEI‘ITS
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Credito proprio deixa de ser
apenas meio de pagamento

A expansao do crédito proprio coloca o varejo diante de uma mudanca
importante: a operacgao deixa de tratar crédito apenas como uma
condicao comercial para passar a administra-lo como parte de sua
estratégia financeira.

A concessao influencia a venda.

A cobranca influencia a recuperagao de recursos.
Os dados influenciam a decisao.

A tecnologia influencia a eficiéncia.

Os recebiveis influenciam a liquidez.

E o conjunto dessas operagoes pode influenciar diretamente a

rentabilidade.

E nesse contexto que a INFOX Payments atua, oferecendo aos
varejistas uma estrutura para transformar a gestao de crédito
proprio em uma operagao estruturada, segura e rentavel, com
analise de crédito inteligente, relatorios, inteligéncia de negocio e
cobranca facilitada em uma dnica plataforma.

comercial@infoxnet.com.br
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