
Proposta Comercial
Precificação



A solução completa para as empresas

+





1. Realizou a visita; 
2. Conheceu o potencial do cliente;
3. Identificou suas necessidades e condições comerciais 

atuais com a concorrente;
4. E ofertou um dos Planos da Vero?
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Caso o cliente não se enquadre em um dos planos de 
balcão disponíveis, é possível realizar a solicitação de 

análise customizada.



Novos clientes
(prospecção) ou 

retenção com 
assédio da 

concorrência;

Análise Customizada

Considera: 
Master, Visa, Elo, 
Banricompras e 

Pix;

Recomendada
para clientes de 

maior 
faturamento;

Não é possível 
negociar 

Banricompras , 
Banricard e 
Verdecard ;

Individual: matriz 
e filiais (uma única 

raiz de CNPJ);

Grupos:
faturamento de 
cada CNPJ com 

meta individual de 
faturamento.



Condições da concorrência

Peça ao cliente para 
conferir suas taxas 
atuais , pois podem 
ter mudado desde 
sua contratação;

Isso pode estreitar 
a relação , agindo 

como um 
consultor.

Pesquisas indicam 
que cerca de 

70% dos 
estabelecimentos 
não sabem as suas 

taxas;

Demonstrativos de condições da concorrência são muito importantes e podem ser enviados para a 
chave Vero Precificação; 



Conhecer a 
operação do 
cliente traz

insumos 
importantes;

Solicitação

Quanto mais 
completas e 
precisas as 

informações, mais 
assertiva será a 

negociação;

Entender a 
concorrência

facilita no 
processo de 
negociação;

Entender a necessidade do cliente, 
observando o que mais tem valor, 

se é MDR, isenção de 
equipamento , antecipação

diferenciada ou alguma solução de 
tecnologia;



Antecipação
Taxa e Modalidade

(Opcional ou

Automática = D1)

Condições de 

equipamentos
Taxas da 

concorrência

Workflow - Vero Proposta Comercial

Faturamento

Mensal
por modalidades

(crédito, débito

Parcelados, PIX)

Ticket Médio
Transação

(valor médio de venda)

Informações importantes para solicitar precificação



Equipamentos AntecipaçãoMDR

• Intercâmbio
• Tarifa de Bandeira
• Processamento
• Bobinas
• Impostos

• Software
• Chip
• Logística
• Aquisição dos 

equipamentos
• Impostos

• Taxa Selic
• Impostos

Custos Envolvidos



Antecipação

Decomposição do MDR

RECEITAS

MDR R$ 1.746,14

DESPESAS -R$ 1.603,82

Intercâmbio -R$ 1.366,85

Fee de Bandeira -R$ 169,49

Processamento -R$ 52,86

Bobina -R$ 14,62

Decomposição do Equipamento

RECEITAS

Mensalidade Equipamento R$ 0,00

DESPESAS -R$ 33,03

Tarifa de Software -R$ 9,00

Chip -R$ 5,35

Depreciação -R$13,98

MDR

Vestuário - Prospecção

(FMM): R$ 100.000 (1 isenção)

MDR Débito: 0,98%

MDR Credito: 1,95%

Parcelado 6x: 2,25%

Parcelado 12x: 2,55%

Resultado Líquido: 

R$ 55,88  
Manutenção -R$4,70

Deduções -R$ 53,41

(-) 5,00% ISS -R$ 18,36

(-) 9,25% PIS e Cofins -R$ 35,08

Exemplo de Precificação



Exemplo de Precificação 

Antecipação

MDR

Restaurante – Faturamento Médio mensal de R$ 4 milhões

1ª Solicitação recebida 

Sem as informações reais

❑ Precificar com condições inferiores as 

da concorrência 

❑ Isentar 70 equipamentos POS

❑ Retorno : condição com taxas de MDR 

mais elevadas, para comportar parte 

das isenções. 

❑ Resultado : Negativa por parte do 

solicitante. 

Conhecer o cliente é o ponto principal para uma negociação assertiva

2ª Solicitação recebida 

Com as informações reais

❑ Taxas de MDR bem reduzidas para o 

segmento na concorrência

❑ Equipamentos na concorrência com 

aluguel de R$35,80/pinpad e 

R$75,80/POS.

❑ Para fechamento, era necessário MDR 

levemente inferior à concorrência e 

redução na cobrança dos equipamentos.

Resultado da negociação: 

MDR gerando resultado negativo, 

porém a cobrança dos equipamentos 

compensa o resultado negativo do 

MDR, tornando a operação rentável.  

Empresa mantendo o faturamento 
na Vero há mais de 1 ano e com 

negócios fechados junto ao Banco



EquipamentosMDR

CASO REAL DE PRECIFICAÇÃO

Cenário do Cliente:

❑ Empresa de comércio, segmento de tintas, localizada na região da Serra com múltiplas lojas e 
expansão;

❑ Faturamento de aproximadamente R$ 400 mil por mês;
❑ Bom relacionamento com banco: conta empresarial, aplicação financeira, cartão de crédito, 

consórcio, capitalização e Vero.

Proposta Getnet:

A gerente financeira enviou cálculo feito a mão 
com a diferença de taxas e demonstrando a 
economia com a migração, mas também enviou 
a proposta da Getnet em um arquivo em PDF.

Verificamos que o 

cálculo apresentado 

não batia com as taxas 

da proposta em pdf.



CASO REAL DE PRECIFICAÇÃO

Resultado da análise feita na precificação:

❑ Diferença estimada de R$ 229,83/mês 
relacionada às taxas da Vero.

❑ Impacto financeiro baixo frente ao volume total.
❑ Máquina da concorrência inferior à da Vero 

(Smart).



Evidências de propostas 

Antecipação

Hospital – Faturamento Médio de R$ 700 mil/mês





Supermercado





Supermercado
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