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Confira no exemplo a seguir as elevadas taxas de 
juros mensais e anuais para quem entra no rotati-
vo ou atrasa o pagamento do cartão de crédito:
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ra, por exemplo, à vista no cartão, no valor de 
R$1.000,00. Mas, se por algum motivo resolver pa-
gar a taxa mínima exigida pela administradora 
e quitar a dívida após um ano, terá que desem-
bolsar R$ 3.383,00. Acompanhe o cálculo abaixo 
das taxas e juros que incidem sobre a dívida:  

Valor da dívida: R$ 1.000,00

Prazo: 12 meses

Taxas incidentes:

Taxa de refinanciamento: 10,69%•	

IOF diário: 0,0082%•	

IOF adicional: 0,38%•	

Multa moratória mensal: 2% •	

Juros de mora mensal: 1% •	

Total da dívida: R$ 3.383,00, ou seja,          
R$ 2.383,00 só de juros, o que corresponde a 
238,3% de taxas. Ou seja, o valor gasto com os 
juros do rotativo seria suficiente para a compra 
de mais duas geladeiras.

Se essa pessoa, ao invés de comprar a geladeira 
no cartão de crédito, tivesse feito um emprésti-
mo pessoal em um banco, pagaria ao completar um 
ano R$ 1.765,30, ou seja, R$ 1.617,70 a menos do 
que o valor pago no cartão. Incidiria sobre o em-

préstimo 4,85% de taxas.

t) Em outros países, es-
ses gastos são os mes-
mos?

Não, o Brasil possui as piores 
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TAXAS ADMINISTRATIVAS 
(% SOBRE O VALOR DA TRANSAÇÃO) EM VÁRIOS PAÍSES

País
Taxa administrativa 
(por transação)

Austrália 4,5%

Nova Zelândia 4,5%

Cingapura 4,5%

Hong Kong 4,5%

Malásia 5,0%

Brasil 5,5%

Índia, China, Sri Lanka, Taiwan, 
Coréia do Sul

6,0%

Japão 6,5%

Tailândia 7,5%

PRAZO PARA REPASSE PELAS ADMINISTRADORAS AOS LOJISTAS

País Prazo

Estados Unidos 2 dias

Europa 2 dias

Argentina 7 dias

Brasil 33 dias

condições para trabalhar com cartões de crédito. 
Veja o comparativo abaixo do Brasil com outros 
países:

Fonte: Taxas ANEFAC 
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u) Como é cal-
culada a taxa de 
administração/des-
conto para cartão 
de crédito?

A taxa de administração, 
também conhecida como 
taxa de desconto, é a 
tarifa que o estabeleci-
mento paga ao credencia-
dor. Ela varia de acordo 
com o segmento do merca-
do, sendo inversamente proporcional 
ao porte do estabelecimento. Isto significa que 
a fatia da receita das micro e pequenas empre-
sas destinada ao pagamento da taxa de desconto é 
maior que a das grandes empresas.  A taxa de des-
conto também aumenta com a quantidade parcelada. 
Atualmente, a taxa de desconto média é de 3,4%. 

V) Os cartões de crédito são mais 
onerosos para o lojista do que o 
cheque? Por quê?

O cartão de crédito é a forma de pagamento mais 
cara para o lojista, pois as taxas cobradas pelas 
administradoras dos cartões variam de 3% a 8%. 
Quanto ao cheque, o custo que o lojista tem é em 
relação à inadimplência causada por essa forma de 
pagamento. Mas se bem administrada, com a con-
sulta ao Serviço de Proteção ao Crédito (SPC), 
não passa de 1%. Ou seja, bem abaixo dos custos 
com cartões. Operar com cartões de crédito chega 
a ser ainda mais oneroso que os tributos pagos 
no Supersimples. Enquanto as administradoras de 
cartões de crédito “sugam”, em média, 5% da re-
ceita de um micro e pequeno empresário, se ele é 
optante do Supersimples, pagará em torno de 4%.  
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a) Por que O movimento lojista re-
solveu levantar essa bandeira?

O movimento lojista tem como missão servir, re-
presentar e fortalecer o comércio, contribuin-
do para o desenvolvimento da comunidade. Desta 
forma, o movimento elegeu a busca da regulamenta-
ção da indústria dos cartões de crédito como uma 
de suas principais bandeiras, por entender que o 
tema afeta negativamente tanto a vida dos lojis-
tas como também a dos consumidores. 

b) Mas por que O movimento lojista 
defende a regulamentação desta in-
dústria?

Sem regulamentação, o dinheiro de plástico pesa 
no bolso do lojista, que tem que arcar com al-
tas taxas de administração, desconto e aluguel 
das máquinas. O lojista é obrigado a repas-
sar esse custo para os produtos. 
Como sequência, o poder de com-
pra do consumidor é reduzido e 
tem forte impacto na economia do 
país. E ainda, os juros do cartão 
de crédito são os mais abusivos do 
mercado, levando os consumidores, 
que não conseguem quitar integral-
mente a fatura, a contrair dívidas 
praticamente impagáveis.

NOSSA BANDEIRA
2
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c) Como O movimento lojista tem a- 
tuado para mudar esta realidade? 

O movimento lojista, formado pelas CDL’s de todo o 
país, FCDL’s, junto com a CNDL (Confederação Na-
cional das Câmaras de Dirigentes Lojistas), com 
sede em Brasília, acompanham de perto, no Congres-
so Nacional, pressionando os deputados e senadores 
em relação às deliberações sobre o tema. Só assim 
teremos a abertura de mercado. 

d) As entidades de classe envolvi-
das nesta luta contam com algum 
apoio?

O grupo conta com o apoio da Frente Parlamentar 
Mista do Comércio Varejista, formada por 184 depu-
tados e sete senadores, importante aliada contra 
a falta de regulamentação do setor de cartões de 
crédito. 

E) Eu posso participar desta 
“luta”?

Sim. Na verdade você já participa indiretamente 
por meio da sua CDL, que somada às CDL’s e FCDL 
do seu estado e, representadas nacionalmente pela 
CNDL, vêm lutando constantemente para conquistar 
esse benefício a lojistas e consumidores de todo 
o país. O movimento lojista só tem conseguido 
vitórias porque conta com a força de seus associa-
dos. Ele é a voz de centenas de milhares de em-
presas brasileiras, por isso é tão importante sua 
empresa ser associada a uma CDL. Afinal, quando 
milhares de empresas se juntam, são capazes de mu-
dar a realidade de toda a classe. 
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A vitória contra a indústria dos cartões é um ex-
emplo claro da luta encampada pela CNDL em sua 
defesa, da sua empresa e de seus interesses. Não 
deixe de participar e somar sua voz juntamente 
com a CDL local na luta em defesa do varejo. As-
socie-se a uma CDL!
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Unificação das máquinas de cartões 
de crédito

Depois de muita pressão do movimento lojista e da 
CNDL, o governo aprovou a unificação das máquinas 
de cartões de crédito, primeira grande mudança em 
relação ao tema. A unificação das máquinas passa 
a valer a partir de 1º de julho de 2010. 

Antes da unificação, cada bandeira tinha sua 
própria credenciadora, com contratos e condições 
distintas. O lojista só poderia aceitar paga-
mentos feitos com o cartão Visa e Mastercard, 
por exemplo, se tivesse um contrato feito com 
cada credenciadora - Visanet e a Redecard - com 
condições distintas cada um.

a) Como a 
unificação 
das máquinas 
de cartões de 
crédito vai im-
pactar na vida 
do lojista?

Com a unificação, as 
credenciadoras poderão 
trabalhar com mais 
de uma bandeira. E o 
lojista firmará con-
trato com apenas uma 

NOSSAS CONQUISTAS
3



16

credenciado-
ra. Mas poderá 
aceitar diversos 
cartões, redu- 
zindo os custos 
e taxas atual-
mente pagos. Esta 
é a Lei Áurea do 
varejo, que vai 
deixar de ser es-
cravo da negociação com as credenciadoras.

b) Quais são os benefícios para o 
lojista?

A medida traz inúmeros benefícios, já que aumen-
tará o poder de negociação do lojista, que poderá 
optar pelas melhores condições: menor valor de 
aluguel da máquina, menores taxa de administra-
ção/desconto e melhores prazos de recebimento. 
Também haverá redução da burocracia, pois será 
necessário celebrar apenas um contrato com a cre-
denciadora.

c) De quanto será a economia ime-
diata para o lojista?

No que diz respeito a unificação, as empre-
sas passarão a pagar pela locação de apenas uma 
máquina, mas poderão receber diversos cartões de 
pagamento. Ou seja, se antes, o lojista pagava em 
média R$ 110 de aluguel por cada máquina e ti- 
nha duas máquinas, só a despesa com este tipo de 
serviço era de R$ 220. Agora, ele pagará apenas o 
aluguel de uma máquina. 

d) Que outro tipo de economia ele 
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ainda pode 
ter?

O grande ganho 
para o lojista é 
o início da con-
corrência entre 
as credencia-
doras, que lhe 
propiciará grande 

poder de negociação. Atualmente, já existem va-
lores de taxas de administração diferentes en-
tre as credenciadoras e o lojista pode optar pelo 
menor para operar com todas as bandeiras, mas 
esses valores poderão ser reduzidos ainda mais, 
dependendo da negociação que o lojista fizer com 
cada uma. Essas reduções representam maior lucra-
tividade nos negócios do lojista.

e) E para o consumidor? De quanto 
será a economia?

O lojista repassará esta queda do custo para o 
produto. O consumidor poderá comprar os produtos 
com redução de preços, o que significa que so-
brará dinheiro no bolso.

f) Essa mudança trará algum impac-
to na economia?

Com certeza. Inicialmente, somente a unificação 
dos terminais de operação com cartão de crédi-
to deve representar uma economia anual de R$ 1,2 
bilhão para o país. Para Minas Gerais, a econo-
mia é de R$ 120 milhões e para Belo Horizonte, 
de R$ 19,2 milhões. Posteriormente, com o início 
da concorrência entre as administradoras, outros 
custos tendem a ser reduzidos, impactando positi-
vamente para o lojista e seus clientes.
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g) Onde toda esta economia poderá 
ser aplicada?

Com menores custos, os lojistas poderão contratar 
mais funcionários, realizar novos investimentos 
e reduzir os preços das mercadorias. Todos sairão 
ganhando: lojistas, consumidores e a economia.

h) Que atitudes o lojista deve 
tomar ao fechar novo contrato com 
a credenciadora?

Para a CNDL, este não é o momento do empresário 
se fidelizar com nenhuma credenciadora. Ele deve 
ser cauteloso, negociar com as credenciadoras as 
melhores condições de tarifação e fechar o con-
trato com a que for mais favorável ao seu negó-
cio. Por isso, a CNDL está orientando as empresas 
varejistas a negociarem sim, fidelizarem não!

i) O que deve ser negociado?

O que deverá ser negociado não é somente o 
aluguel dos equipamentos, mas também as 
taxas cobradas, os prazos de pagamento e 
as modalidades de antecipação. Todos es-

tes itens devem sofrer reduções.

j) Existe al-
guma cláusula 
no contrato que 
merece atenção 
redobrada?

Sim. Como em todos os 
contratos, de qualquer 
espécie, é preciso 

ler todas as 
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cláusulas. No caso que estamos tratando, é preciso 
ficar atento: faça um contrato por tempo indetermi-
nado, sem fidelização e que possa ser rescindido a 
qualquer momento e sem aplicação de multa. 

k) Por quê?

Porque a partir da unificação das máquinas, o mer-
cado de cartões sofrerá inúmeras mudanças e maior 
competitividade. Com isso, a tendência é que as     
taxas reduzam gradativamente. Sendo assim, é impor-
tante que o lojista tenha a liberdade de mudar de 
contrato quando lhe for mais favorável.

L) Existem outras orientações?

A CNDL orienta também, que os lojistas não forneçam 
qualquer informação para “representantes” das cre-
denciadoras, sem verificar se realmente estes “re-
presentantes” são os verdadeiros representantes das 
empresas. 

Também devem ficar atentos às “facilidades” apre-
sentadas ao lojista pelas credenciadoras, como por 
exemplo, adesão automática à unificação com a uti-
lização de outra bandeira na mesma máquina da cre-
denciadora, já utilizada pelo lojista; às tarifas 
cobradas e a exigência de fidelização propostas pe-
las credenciadoras que estão no mercado.
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a) O que o Movimento Lojista 
reivindicará agora?

A conquista da unificação das máquinas foi apenas 
a ponta do iceberg da luta do movimento lojis-
ta em relação ao tema. Reivindicaremos agora a 
redução das taxas administrativas e de antecipa-
ção e também a redução dos prazos de pagamento 
aos lojistas, que é um dos mais longos do mundo.

Em paralelo, continuaremos lutando pela regula-
mentação do setor. Mas quem deve regulamentar a 
indústria dos cartões de crédito é o Banco Cen-
tral, sendo o agente regulatório para coibir dis-
torções no mercado.

PRÓXIMOS PASSOS
4

Unificação das 
máquinas

Redução das taxas 
administrativas e de 

antecipação

Redução dos prazos 
de pagamento para os 

lojistas
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b) E qual a previsão sobre a regu-
lamentação de toda a indústria dos 
cartões de crédito?

A última notícia é que o governo pretende en-
caminhar em breve ao Congresso Nacional uma 
proposta legislativa (Projeto de Lei ou Medi-
da Provisória) que autorize o Conselho Monetário 
Nacional a regular toda a indústria dos cartões, 
impondo regras sobre a organização do mercado 
como um todo, incluindo eventualmente normas con-
correnciais e de transparência.

c) Existem outras reivindicações?

Sim. A CNDL defende a possibilidade de o lojis-
ta poder cobrar preços diferenciados nas compras 
pagas com dinheiro ou cheque do que seria cob-
rado se fosse pago com cartão de crédito, como 
já acontece hoje no Distrito Federal. Isso trará 
maior transparência ao sistema, possibilitando 
o consumidor saber o quanto está pagando em cada 
forma de pagamento.

d) O que esta reivindicação traria 
de ganho para o lojista e consumi-
dor?

O lojista embute todos os seus custos para a com-
posição do preço final da mercadoria. Se o lojis-
ta pudesse estabelecer preços diferenciados para 
pagamento com cheque/dinheiro e com cartão, o 
consumidor seria o grande beneficiado. Ele com-
praria produtos com desconto, já que o pagamento 
efetuado com cartões de crédito e débito gera um 
custo bem mais alto para o lojista do que o paga-
mento efetuado com cheque/dinheiro.
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FAÇA DESTA A SUA 
BANDEIRA TAMBÉM

5

Você também pode contribuir para que o governo 
regulamente as operações com os cartões de crédi-
to. Com a união, seremos mais fortes e teremos 
mais voz ativa para mudar essa realidade. Pres-
sione os deputados e senadores, cobre de quem 
você elegeu para representá-lo. 

a) Como participar?

Você pode enviar um email para o seu deputado na 
Câmara cobrando maior agilidade nos trâmites so-
bre os cartões de crédito no Congresso. Basta en-
trar no site WWW2.camara.gov.br, clicar em “Par-
ticipe” no menu superior e escolher a opção “Fale 
com o deputado”. Preencha seus dados e mande sua 
mensagem.

O Senado também possui um canal direto com 
os cidadãos brasileiros. Basta entrar no site      
www.senado.gov.br e escolher o nome do senador 
na coluna da direita, para obter informações so-
bre ele, como as comissões em que ele faz parte, 
proposições e pronunciamentos e também seus con-
tatos no Senado, telefone e email.

Você também pode conscientizar seus clientes so-
bre o custo dos cartões e o quanto ele impacta no 
preço final dos produtos.



23

b) O movimento 
lojista possui 
outras bandeiras, 
além dos cartões 
de crédito?

Sim, temos atuado em ou-
tras frentes em prol do 
comércio:

Cadastro positivo: es-
tamos acompanhando de 
perto a aprovação do pro-
jeto que trará inúmeros 
benefícios para as empre-
sas e também para os consumidores. 

Reforma tributária: lutamos para propiciar a 
redução dos tributos e uma arrecadação mais 
democrática.

Simples Nacional: estamos exercendo pressão no 
Congresso para que seja aprovada medida que eleva 
o teto das faixas do Simples Nacional.

C) Como posso acompanhar a 
evolução desses projetos?

Você pode ficar por dentro de todas as ações do 
movimento lojista em prol de nossas bandeiras pe-
los sites:

www.cndl.org.br

www.spcbrasil.org.br
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ANOTAÇÕES



Realização:

Participe desta luta com o 
movimento lojista! 

Associe-se a CDL da sua cidade. 

   Federações das
  Camaras de
 Dirigentes
Lojistas

   
  Camaras de
 Dirigentes
Lojistas

   Confederação
  Nacional de
 Dirigentes
Lojistas




