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UMA

Ha 15 anos, a Black Friday é ansiosamente aguardada pelos consumidores e pelas empresas no Brasil.

B LAC K FR I DAY Costume herdado do varejo estadunidense, ela ganhou forga a ponto de superar em valor e volume de vendas outros
momentos importantes para o mercado, incluindo Dia das Maes e Natal. Nao por acaso, muita gente aproveita a Black
se fa Z com d d d 0S Friday justamente para antecipar os presentes do final do ano - e também para renovar artigos domésticos e o

guarda-roupa, organizar a viagem dos sonhos e até investir em uma nova formacao.

Clientes e parceiros estdo no centro de todos os negocios da Fiserv. Desempenhamos um papel estratégico nos
bastidores da inovagdo em pagamentos - e, por essa razao, acompanhamos o mercado a todo o momento, buscando
constantemente informacdes e tendéncias que os ajudem a ser mais eficientes e efetivos em suas operagoes.

Essa edicdo especial da Pesquisa Fiserv Insights, focada na Black Friday, traz as expectativas e o preparo tanto das
empresas do varejo e de servigos quanto dos consumidores para a data, separadas por temas como ofertas e
preferéncias por meios de pagamento, infraestrutura, estimativa de gastos e ganhos, programas de fidelidade, entre
tantos outros.

Apontamos, por exemplo, os motivos que levam o comprador a preferir usar o cartdo de crédito na Black Friday: a
possibilidade de parcelamento, para aumentar o tiquete; a confianca no sistema do cartdo; a praticidade - ainda mais
quando o autopreenchimento de dados de forma segura e a compra com um clique se tornam cada vez mais realidade;
e, principalmente, pelos beneficios adicionais, como descontos especiais e a possibilidade de ganhar pontos ou brindes
exclusivos.

Também identificamos que, embora 30% das empresas se preocupem com a possibilidade de serem vitimas de fraude
em datas sazonais, 54% delas ndo adotam sistemas, estratégias ou ferramentas para se proteger especificamente
nesses periodos.

Entender as razdes por tras desses comportamentos e desenvolver formas eficazes de apoio, antecipando suas
necessidades, é parte essencial do nosso compromisso com o mercado.

A seguir, vocé confere os principais achados da Pesquisa Fiserv Insights 2026 e entende como estamos construindo,
junto com nossos clientes e parceiros, o futuro dos pagamentos.

Boa leitura,

Rodrigo Climaco, Vice-presidente de Desenvolvimento de Negdcios da Fiserv no Brasil
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Como as empresas
estao planejando

d
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~ 2 Todas as entrevistas foram coletadas utilizando o Painel de Consumidores
I N F 0 R M A C 0 ES TE C N I CAS B 2 B Opinion Box, que possui +IMM de pessoas cadastradas.

AMOSTRAGEM Sexo 1%
Homens e mulheres de todo territorio brasileiro, a r o o r 1 o

partir de 18 anos, dos niveis socioeconémico:s A Be L r 48 /o L g 52 /0

C, com conta em banco, que ocupam a posigao de Homens Mulheres

socios, proprietarios ou donos, C-level, diretores,
gerentes e coordenadores de empresas dos
segmentos de varejo e servigos.

Regiao

HM18a24 m25a29 m30a39 m40a49 m50+

Classe social

*Critério Brasil
44 perguntas

Intervalo de confianga
95%
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INFORMACOES TECNICAS B2B

A maior parte das empresas entrevistadas combina vendas online e
fisicas, mostrando a importancia de uma estratégia omnichannel
para alcancar diferentes perfis de consumidores. A diversidade de
categorias comercializadas indica oportunidades para segmentacao

de campanhas e investimento em canais especificos.

FOCO DAS
VENDAS

28%

\ 4

m Apenas online (E-commerce - sites e/ou aplicativos)

= Apenas em lojas fisicas

= Tanto em lojas fisicas quanto online (e-commerce)
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CATEGORIAS DE ATUAGAO

Servigos (ex.: assinaturas, consultorias,
cursos)

Saude e bem-estar
Alimentos e bebidas

Beleza e cuidados pessoais

Eletrdnicos e tecnologia (ex.:

smartphones, computadores,...

Esportes e lazer

Moda e vestuario (ex.: roupas,
calgados, acessorios)

Ferramentas e materiais de construgéo
Brinquedos e jogos
Produtos para animais de estimagao

Casa, moveis e decoragéo

Eletrodomésticos (ex.: geladeiras,
fogdes, micro-ondas)

Outro

26%

22%

fiserv.



O que esperam da

. VALOR ESTIMADO DE VENDAS
As expectativas para a Black Friday de 2025 em comparacao a

anos anteriores apontam estabilidade para metade das empresas, Menos de R$ 50.000 34%
mas também mostram potencial de crescimento para uma parcela
significativa. Entre R$ 50.001 e R$ 100.000 18%

EXPECTATIVA DE VENDAS
Entre R$ 100.001 e R$ 200.000 14%

Entre R$ 200.001 e R$ 300.000 9%

Entre R$ 300.001 e R$ 400.000

5%

B Muito menor + menor m [gual aos anos anteriores
W Maior + Muito maior

Acima de R$ 400.000 20%

fiserv.
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Objetivos e

7

As empresas focam a Black Friday principalmente em aumentar o volume de vendas e fidelizar clientes, mas o

©2025 Fiserv, Inc. or its affiliates. |

planejamento prévio ainda varia bastante, mostrando espaco para otimizacdo estratégica.

PRINCIPAL OBJETIVO PERIODO DE PREPARO

Aumentar o volume de vendas

Fidelizar / Aumentar a retengao de
clientes

Aumentar ticket médio

Outra métrica

1% 6 meses antes ou mais - 17%
0

3 a 5 meses antes - 17%
37% 1 a 2 meses antes - 26%

15 a 29 dias antes I 7%

13%
7 a 14 dias antes l 7%

Menos de uma semana antes I 3%

N&o ha preparo especifico para a Black Friday - 23%

9%

fiserv.
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Estrategias para Ampliar as Vendas

As empresas estao priorizando investimentos
estratégicos para maximizar vendas e eficiéncia
durante a Black Friday, mas ainda ha espaco para
otimizar recursos em tecnologia e equipe.

A combinacdo de marketing, estoque e logistica
segue como principal motor de desempenho para
a data.

Investimento em marketing

Ampliagdo do estoque para a data

Sistemas de conciliagéo e controle financeiro

Investimento em logistica e distribuigdo

Aumento da comissdo a vendedores

Ferramentas de autoatendimento ou digitalizagdo do PDV

Contratagéo de temporarios ou reforgo na equipe

Aquisigao de novas ou mais maquininhas de pagamento
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INVESTIMENTOS PARA BLACK FRIDAY

30%

B Sim

72%

60%

56%

51%

6%

6%

m N3ao sei

4%

6%

64%

4%

36%

38%

43%

m Nao

24%

fiserv.



Focos de investimento por

Detalhando os resultados por cada regido do pais, percebe-se a importancia e o peso regionais de cada investimentos feito para a
Black Friday. MARKETING, por exemplo, esta nos planos de 90% dos entrevistados da regido Nordeste:

mN&o sei
m Nao

mSim

NE CO SE N S

Pergunta: Sua empresa fara investimentos em marketing durante a Black Friday? (totais no slide 8)

fiserv.
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Focos de investimento por

Em geral, metade dos entrevistados pratica agdes para AUMENTAR A COMISSAO A0S VENDEDORES durante a temporada de
vendas. Porém, no Sul, a pratica é menos adotada, tendo sido respondida negativamente por 66% dos participantes.

m N3o sei
HSim

mNao

NE CcO SE N S

Pergunta: Sua empresa investe em aumentar a comissao aos vendedores durante a Black Friday? (totais no slide 8)

fiserv.
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Focos de investimento por

CONTRATAR TEMPORARIOS OU REFORCAR A EQUIPE é outra das praticas bem comuns adotadas em
periodos de maior demanda de vendas, em especial no Nordeste.

E Nao sei
E Sim

= Nao

NE co SE N S

Pergunta: Sua empresa investe na contratacdo de temporarios ou para reforcar a equipe durante a Black Friday?
(totais no slide 8)

fiserv.
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Focos de investimento por

Quando o tema é o investimento na AMPLIACAO DO ESTOQUE para atender a demanda da Black Friday, outra das
praticas bem comuns adotadas em periodos de maior demanda de vendas, em especial no Nordeste

m N3o sei
mN3ao

E Sim

NE CO SE N S

Pergunta: Sua empresa investe na ampliagdo dos estoques durante a Black Friday? (totais no slide 8)

fiserv.
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Focos de investimento por

LOGISTICA E DISTRIBUICAO figuram entre os investimentos importantes para a data, com destaque para as
respostas dos entrevistados do Nordeste, Centro-Oeste e Sudeste.

mNao sei
mNao

B Sim

NE CO SE N S

Pergunta: Sua empresa realiza investimentos em logistica e distribuicdo durante a Black Friday? (totais no slide 8)

fiserv.
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Focos de investimento por

Reforcar o parque de dispositivos de pagamento com a AQUISICAO DE NOVAS 0U MAIS MAQUININHAS para a Black Friday, com o
proposito de atender os clientes com maior agilidade na loja fisica, também foi destacado pelos entrevistados em especial do
Nordeste e Centro-Oeste. No Sul, nenhum dos respondentes disse nao ter certeza se o investimento seria feito ou nao.

mNao sei
mNao

mSim

NE CO SE N S

Pergunta: Sua empresa adquire novos ou mais dispositivos de pagamento para a Black Friday? (totais no slide 8)

fiserv.
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Focos de investimento por

Respondendo a pergunta “Pensando em agdes especificas para a Black Friday, a empresa em que trabalha faz investimentos em SISTEMAS DE
CONCILIACAO E CONTROLE FINANCEIRO préprios para a data?”, apontamos a importancia de um melhor gerenciamento das vendas, em especial no
Nordeste, Centro-Oeste e Norte.

m N3o sei
mN3ao

ESim

NE CoO SE N S

fiserv.
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Focos de investimento por

Apostar em FERRAMENTAS DE AUTOATENDIMENTO OU DIGITALIZACAO DO PDV para maior agilidade no atendimento e comodidade dos
clientes também é um recurso que gera o interesse dos entrevistados.

E N3o sei
m Sim

® Nao

NE CO SE N S

Pergunta: Sua empresa vai investir em ferramentas de autoatendimento ou na digitalizagao do PDV como
apoio as vendas na Black Friday? (totais no slide 8)

fiserv.
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Planos para expandir a oferta de meios de pagamentos

Empresas estao se preparando para absorver o aumento de transacoes na Black Friday principalmente por meio de solugdes digitais,

embora uma parcela significativa ainda nao tenha planos definidos.

PLANOS DE INTEGRACAO OU EXPANSAO DE SOLUGCOES DE PAGAMENTO

Sim, estamos implementando novas solugdes de pagamento digital 25%
Sim, estamos integrando diferentes plataformas (online e offline) para melhor conciliagéo 15%
Sim, vamos adotar novos métodos de pagamento (ex.: QR Code, aproximagao, BNPL) 14%

Sim, vamos ampliar o nimero de terminais ou maquininhas fisicas 13%

17%

NZo, ndo ha planos especificos no momento _ 37%

Nao sei / Nao se aplica

Fiserv Public
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Quais meios de pagamento serao

Entre as empresas entrevistadas que estao implementando novos meios de pagamento - que antes nao eram aceitos - para atender
a demanda dos seus clientes nesta Black Friday, as carteiras digitais assumem o protagonismo em todo o pais, com maior demanda
no Sudeste e no Sul. E no Sul, também, que o uso do Pix por Aproximac3o, lancado em meados deste ano, deve crescer mais, de
acordo com 80% das respostas da regiao.

e T T T T

A empresa pretende implantar os seguintes meios de pagamentos?

Carteiras digitais Carteiras digitais 58% 50% 65% 0% 60%

Links de pagamento Links de pagamento 43% 50% 50% 67% 60%

PIX (Aproximagao) PIX (Aproximac3o) 29% 25% 30% 67% 80%
Cartdo de crédito Cartdo de crédito 57% 25% 40% 0% 20%

Boleto Bancério Cart3o de débito 43% 0% 25% 0% 60%

Cart3o de débito Boleto Bancério 43% 25% 25% 0% 40%

Dinheiro fisico Dinheiro fisico 43% 0% 30% 0% 20%
Transferéncias bancarias Transferéncias bancarias % 0% 15% 0% 20%
Click to pay Crediario 43% 0% 15% 0% 20%

Crediario Click to pay 29% 0% 20% 0% 20%

BNPL (buy now, pay later) BNPL (buy now, pay later) 29% 0% 10% 0% 0%

18 ©2025 Fiserv, Inc. or its affiliates. | Fiserv Public flser‘l-



Quais meios de
pagamento o varejo

prioriza na Black Friday?

Empresas planejam concentrar esforgos em
meios de pagamento ageis e digitais durante a
Black Friday, priorizando opg¢oes que
oferecem rapidez, familiaridade e confianga
para os consumidores, enquanto métodos
menos populares permanecem pouco
explorados.

19 ©2025 Fiserv, Inc. or its affiliates. |

PIX (tradicional - chave, QR Code)
Cartéo de crédito

Cartao de débito
Dinheiro fisico

PIX (Aproximacao)
Carteiras digitais

Boleto Bancério

Links de pagamento
Transferéncias bancarias
Crediario

Click to pay

A empresa n&o planeja priorizar nenhum meio

Fiserv Public

15%

15%

14%

14%
N 2%
| 1%

14%

25%

22%

22%

42%

METODOS DE PAGAMENTO PRIORIZADOS NA BLACK FRIDAY (mdiltipla escolha)

89%

fiserv.



Em pergunta de multipla escolha, na qual
podiam marcar quantos meios de pagamento
fossem necessarios, os entrevistados
responderam quais meios de pagamento a
empresa planeja priorizar durante a Black
Friday de 2025.

No grafico por regido nota-se que o Pix por

Aproximacao ainda tem pouco apelo no varejo

em comparacao as outras modalidades de Pix.

Isso, aliado a baixa escolha pelas carteiras
digitais, pode indicar um grande potencial de
digitalizacao do varejo ainda a ser explorado.

20 ©2025 Fiseryv, Inc. or its affiliates. |

PIX tradicional
Cartdo de credito
Cartdo de débito

PIX (Aproximacao)

Dinheiro fisico
Carteiras digitais
Boleto Bancario

Transferéncias bancarias
Links de pagamento
Nao planeja priorizar nenhum meio
Crediario
Click to pay
BNPL (buy now, pay later)

Fiserv Public

85%
34%
13%
16%
16%
9%
13%
6%
6%
16%
0%
3%
0%

N%
42%
13%
21%
13%
12%
8%
8%
17%
21%
0%
0%
0%

Pix, o meio de pagamento preferido do

90%
41%
27%
23%
17%
15%
16%
13%
16%
15%
1%
2%
0%

100%
58%
21%
32%
42%
37%

1%
16%
16%
0%
1%
0%
0%

88%
44%
32%
21%
35%
14%
19%
21%
12%
14%
4%
0%
0%

fiserv.



Outros fatores que auxiliam
NO sUucesso das Vendas SOLUGBES QUE AJUDARIAM AS VENDAS

Sistemas antifraude 35%

No contexto da Black Friday, as empresas

Alta disponibilidade e processamento rapido _ 27%
identificam que a estabilidade operacional e o o ,
Ferramentas de fidelizagdo e premiagao de clientes _ 22%
a segurancga das transagoes sao fatores
.. Integragéo de vendas fisicas e online - 21%
decisivos para o sucesso nas vendas.
Plataformas de vendas mais estaveis 20%

Além disso, ferramentas que fortalecem a

Parceiros logisticos de confianga 18%

experiéncia do cliente e a integracao entre

. Acesso a linhas de crédito facilitadas 16%
canais ajudam a ampliar resultados.
Sistemas de verificagdo mais ageis 16%
No pl‘éxima slides, époss/vel ver como Sistemas de conciliagéo e controle financeiro 12%
cada regiao do pais enxerga as Recursos de autoatendimento no PDV 8%
ferramentas fundamentais para uma
Qutro tipo de solucao 6%

operacdo mais eficiente.
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Black Friday € o momento
para fidelizar clientes?

ESTRATEGIA OU AGAO DE
FIDELIZACAO DE CLIENTES

Muitas empresas estao comecgando a estruturar

acoes para fidelizar novos clientes conquistados em

Sim 47%

datas comemorativas, mas ainda ha espaco para

ampliar estratégias que garantam
retencao a longo prazo.

Nao, mas esta estabelecendo novos processos para tal 28%

Nao e ndo pretende fazer nada especifico para esse publico 25%

fiserv.
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Estrategias para fidelizar osconsumidores

As empresas estdo adotando multiplas estratégias para transformar compradores de datas comemorativas em clientes recorrentes,
combinando incentivos financeiros, comunicagdo personalizada e a¢des de pos-venda.

ESTRATEGIA OU AGAO DE FIDELIZAGAO DE CLIENTES ESTRATEGIAS PARA FIDELIZAR CLIENTES

Ofertas e descontos exclusivos para

o
] clientes recorrentes 47%
Sim 47% Incentivos para indicagao de novos 36%
clientes °
> Acbes de pés-venda e atendimento 9
diferenciado 34%
N30, mas esta estabelecendo novos 28% Comunicagao %irsszr;alizada via app 33%
processos para tal
- Programas de fidelidade (pontos, 29,
beneficios ou recompensas) °
Cashback ou créditos em compras q
~ ~ f 28 /o
Nao e néo pretende fazer nada 259 uturas
especifico para esse publico °
Campanhas de e-mail marketing ou 279,
SMS segmentadas °

fiserv.
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Quais os desafios
que as empresas

enfrentam em datas
comemorativas?

24 ©2025 Fiserv, Inc. or its affiliates. Fiserv Public



O que preocupa o varejo em datas comemorativas?

Durante datas comemorativas, empresas enfrentam multiplos desafios que impactam vendas e experiéncia do cliente, com foco especial

em concorréncia, fraudes e atendimento. Embora muitas empresas nao percebam preocupagdes imediatas, algumas destacam riscos

DESAFIOS EM DATAS COMEMORATIVAS

Concorréncia

Fraude nas compras

Atendimento

Logisticos

Precificagéo

Operacionais

Sistemas

QOutro

25 ©2025 Fiseryv, Inc. or its affiliates. |

relacionados a infraestrutura, seguranca e diversidade de opgdes para o cliente.

34%

30%

26%

DESAFIOS JORNADA DE PAGAMENTO

APLICACHECUE cHelles |NADIMPLENCIA

O

“Falta de meio de pagamento compativeis e mais
populares para nossos clientes.”

“Falha do sistema de recebimento devido a alta
demanda.”

“A seguranca e a capacidade das plataformas de
lidar com o alto volume de transagdes”

Fiserv Public

No proximo slide, elencamos os
principais desafios de acordo com os
varejistas de cada regido do pais, bem
como entre aqueles que adotam
medidas de seguranca extras, que
fazem planejamento financeiro
especifico para a Black Friday e entre
aqueles que solicitam crédito como
apoio as atividades para a data.

fiserv.



Concorrencia no calcanhar e

Elencamos os principais desafios de acordo com os varejistas de cada regido do pais. E possivel notar que a concorréncia é um ponto de
atengdo importante nos estados do Sul e do Sudeste, enquanto no Nordeste ha uma maior preocupacdo com a logistica e questdes
operacionais e com os sistemas utilizados. Ja o Centro-Oeste é particularmente afetado pela incerteza ao precificar os itens.

39 36%

28% .
4% 5%

10%

3%

Outro 18% 9%
Sistemas

m Operacionais

m Precificacado
Logisticos

m Atendimento

® Fraude nas compras

m Concorréncia

fiserv.
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Atencao na hora do pagamento

Durante a Black Friday, as empresas enfrentam desafios especificos relacionados a pagamentos que podem impactar vendas e experiéncia do cliente.
A atencdo se concentra em seguranca e eficiéncia operacional para garantir transacdes confiaveis e rapidas.

MAIOR DESAFIO RELACIONADO A PAGAMENTOS

Gerenciamento de fraudes e chargebacks 28%

Tempo de processamento e confirmagdo do pagamento (ex.: autorizagéo, conciliagéo, liquidagao financeira) 17%

Integracéo dos sistemas de pagamento com estoque e logistica 14%
Iniciagdo do pagamento (ex.: a experiéncia do_cliente em ipserir dados, escolher forma de pagamento, 12%
autenticar transagoes)
Outro 1%
Nenhum desses desafios é significativo 28%
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Black Friday e sinonimo de
mais riscos em pagamentos?

Durante a Black Friday, as empresas demonstram percepg¢ao moderada
sobre os riscos de seguranca de dados.

PERCEPCAO DE RISCO

m Nenhum risco (1+2) m Neutro (3) ® Muito risco (3+4)

fiserv.

28 ©2025 Fiserv, Inc. or its affiliates. | Fiserv Public



A vez da seguranca dos dados

Pensando em medidas de seguranca, as empresas estao cada vez mais focadas em proteger transagoes e dados, mas uma parcela ainda
nao implementa medidas de seguranca consistentes. Durante a Black Friday, muitas empresas mantém as medidas de seguranca padrao,
mas 32% adotam estratégias adicionais para lidar com o aumento do volume de transacoes e riscos de fraudes.

MEDIDAS DE SEGURANCA

Backup de dados 30%

MEDIDAS DE SEGURANGA ADOTADAS NO PERIODO DA BLACK FRIDAY

Controle de acesso _ 27%
Criptografia de dados sensiveis - 25%
Firewalls - 25%
Reforgo de autenticagdo - 24%
Testes e revisbes periddicas de seguranga - 21%
Limites méximos de valores e horarios 17%
Monitoramento de trafego e alertas em tempo real 17%
Revisdo de APIs 10%
mSim = Nao m N3do sei
Indice de N&o é tomada nenhuma medida 22%

multiplicidade: 1,96

No préximo slide, podemos acompanhar a percepcao da necessidade de recursos extra de seguranca de acordo com os varejistas de cada regido do pais.

fiserv.
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Planejamento financeiro para vender mais

31 ©2025 Fiserv, Inc. or its affiliates. |

Metade das empresas possui planejamento financeiro especifico para datas comemorativas,

indicando preparacdo estratégica para maximizar vendas e gerenciar riscos durante periodos de alta demanda.

PLANEJAMENTO FINANCEIRO PARA DATAS COMEMORATIVAS

mSim m Nao m Nao sei

No proximo slide, é possivel ver como os varejistas priorizam o planejamento financeiro para a
Black Friday por regiao, com destaque para o Centro Oeste.

Fiserv Public
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Como se comporta

Neste grafico, é possivel ver como os varejistas priorizam o planejamento financeiro para a Black Friday por regido, com destaque para o Centro-Oeste.

m N3o sei

mN3ao

E Sim

NE CO SE N S

fiserv.
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Estrategias para um melhor fluxo de caixa

Além disso, essas empresas adotam multiplas estratégias para maior fluxo de caixa durante periodos de alta demanda,
equilibrando vendas, estoque e relagdes com fornecedores. Solicitacdo de crédito e antecipacdo aparecem no final da lista, indicando que
as opcoes ndo tém tanto apelo durante o periodo de maiores vendas.

ESTRATEGIAS PARA MAIOR FLUXO DE CAIXA

28% 28% 27% 26%
17%
8% 6%
Reduzir estoque parado Criar promogdes de pré-  Estimulo a compras Negociar prazos com Revisar despesas e Uso da reserva propria Antecipagao de Solicitagbes de Outra estratégia
venda para gerar receita antecipadas e fornecedores cortar custos temporarios da empresa para investir recebiveis empréstimos ou de
antes do evento recorréncia nesses periodos crédito

fiserv.
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O que os consumidores

esperam da
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INFORMACOES TECNICAS B2C

OBJETIVO DA PESQUISA - B2C

Entender a relagao dos consumidores com
a Black Friday.

SEGMENTAGAO PUBLICO

Homens e mulheres de 18 anos ou mais
pertencentes a todas as classes sociais de todo
territorio brasileiro, bancarizados.

2018 Entrevistas online
Periodo da coleta
16/09/2025 a 30/10/2025

41 perguntas
Intervalo de confianga
95%
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Sexo

Homens

52 47% .

Fiserv Public

Regiao

' 53%

Mulheres

Todas as entrevistas foram coletadas utilizando o Painel de Consumidores
Opinion Box, que possui +IMM de pessoas cadastradas.

WM18a24 m25a29 m30a39 m40a49 m50+

Classe social
*Critéerio Brasil

AB 14%

C

36%

fiserv.



Eles querem comprar

O interesse pela Black Friday segue forte, com quase 8 em cada 10
consumidores ja decididos a aproveitar a data.

Entre quem pretende comprar ou ainda esta indeciso, o interesse vai além
dos tradicionais eletrodomésticos e eletronicos. Moda, beleza e turismo
ganham forgca e mostram que a Black Friday deixou de ser apenas uma “caga
por TVs e celulares” para se tornar uma experiéncia de consumo mais ampla
e diversificada.

PRETENSAO DE
COMPRAR

NA BLACK FRIDAY .
5

m Sim
m Nao

m Ainda nao sei
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PRETENSAO DE COMPRAR NA BLACK FRIDAY

Eletrodomésticos e eletroportateis
Eletrénicos e Informatica
Moda e acessérios
Viagens e turismo
Beleza e cosméticos
Casa e decoragéo
Supermercado

Farmacia e Saude
Alimentos e bebidas
Livros e ebooks

Artigos esportivos
Brinquedos

Petshop

Clube de assinaturas
Produtos artesanais
Outros

Nao sei ainda

46%

43%

fiserv.



Eles querem comprar

Mais da metade esta aguardando a data para adquirir produtos especificos, promogées bem planejadas e
comunicacdo antecipada podem influenciar diretamente a decisdo de compra e o ticket médio.

1 — Néo estou aguardando a data 8%

2 11%

AGUARDANDO A

BLACK FRIDAY
29%

25%

5 - Estou aguardando muito a data 27%

fiserv.
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Itens de desejo nao mudam

Entre os consumidores que estdo aguardando a Black Friday (notas 4 e 5), quando perguntados sobre o interesse em algum produto

especifico, a intencdo de compra se concentra fortemente em eletronicos e tecnologia, incluindo celulares, notebooks e iPhones,

seguidos por eletrodomésticos e viagens.

AGUARDANDO A BLACK FRIDAY

1 — N&o estou aguardando a data 8%

2 11%

29%

25%

5 - Estou aguardando muito a data 27%
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0 QUE PRETENDE COMPRAR
TABLET

‘Fb'&:;ao
TENIS

F'#ES#.SENSAEREAEN O | B O O K‘—IILPWRDA“

Tt GEL ADETRAGLEIRONICOS
——lATPHONEAGNICowDe

—U}Q
rr1
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Quanto pretendem gastar?

Aqueles que pretendem comprar ou ainda estdo indecisos, chegam a Black Friday de 2025 com maior controle, mas sem abrir mao
de investir em compras relevantes. A faixa entre R$701,00 e R$2.000,00 concentra a maior parte das intencdes, reforcando o foco

COMPARATIVO COM A BLACKFRIDAY 2024

Pretendo gastar mais

Pretendo gastar a mesma
quantidade

Pretendo gastar menos

N&o sei
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em compras planejadas e de maior valor agregado.

29%

33%

22%

16%

VALOR QUE PRETENDE GASTAR

Até R$100

Entre R$101 e R$300

Entre R$301 e R$500

Entre R$501 e R$ 700

Entre R$701 e R$1000

Entre R$1001 e R$2000

Entre R$3001 e R$4000
Entre R$4001 e R$5000
Mais que R$5000

Ainda nao sei quanto irei gastar

Fiserv Public

3%

9%

13%

fiserv.



Onde e como os
consumidores fazem

SUas compras na
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Black Friday (ainda) e sinonimo de online

Canais digitais dominam a preferéncia do consumidor, com e-commerces proprios e aplicativos das lojas liderando.
Lojas fisicas e marketplaces tém relevancia, mas com participagdo menor, enquanto redes sociais comegam a emergir como um canal

alternativo. Nesse cenario, as estratégias com foco em multicanalidade podem potencializar alcance e conversao.

E-commerce das lojas (sites) - 56%
Aplicativos das lojas - 49%

ONDE COSTUMA COMPRAR Loja fisica 32%
NA BLACK FRIDAY

Marketplaces 26%
Redes sociais 12%

Nao costumo comprar na Black Friday || 2% Indice de
multiplicidade. 1,75

fiserv.
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Onde estao os descontos?

Descontos sao percebidos quase exclusivamente como uma vantagem das compras online,

tornando o e-commerce o canal preferido para quem busca ofertas.

96%

acreditam que descontos
sao comuns em lojas
online

PERGUNTAS: Pensando em descontos, vocé acredita que eles sdo mais comuns em que tipo de canal?

fiserv.
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Percepcao sobre onde estao os

A percepcdo de que as lojas virtuais oferecem mais descontos varia pouco, independente de sexo, faixa etaria, regido do pais ou classe socioecondmica.

r 1 0,92
(N J 6%
0,82
0,72
Homens
H Fisico 0,62
= Online m Fisico
0,52 m Fisico = Online
® Online
0,42
r |
0,32
U J
0,22 AB C DE
J
Mulheres 012 !
m Fisico _ Class? _
0,02 socioeconomica
m Online

|

Por regido do pais
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Motivos que levam a decisdo pelo meio de pagamento

Na Black Friday, a escolha do meio de pagamento esta fortemente associada a vantagens financeiras e condig6es atrativas. Beneficios
exclusivos, como descontos e promocgoes, e a possibilidade de parcelar sem juros sao os principais gatilhos de decisao, superando
fatores como seguranca e rapidez da transacdo. Ja nas compras do dia a dia, fora das datas sazonais, a seguranca retoma protagonismo,
mostrando que o contexto promocional muda o critério de escolha do consumidor.

ESCOLHA DO MEIO DE PAGAMENTO CONFORME PERIODO DE COMPRA

m Compras em periodo promocional

m Compras de modo geral

29%

25% 24%
21% °
17%
11% 1% 9 12%
8% 10% 79 8% o 9
Beneficios exclusivos da Possibilidade de Seguranga no pagamento Confianga na loja ou Ter cashback com a N&o comprometer o meu Rapidez da aprovagao e Qutro
forma de pagamento parcelamento sem juros plataforma associada ao compra limite transagao
(desconto, promogdes) pagamento

PERGUNTAS: 0 que mais influencia sua escolha na hora de decidir como pagar em compras promocionais como na Black Friday? / Pensando em suas compras de modo geral,
nao apenas nas datas comemorativas, qual dos seguintes fatores vocé mais leva em consideracdo ao escolher com qual meio ira pagar?

fiserv.
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Raz6es para comprar com cartao de credito

ha Black Friday

A escolha do meio de pagamento em datas comemorativas é impulsionada por beneficios tangiveis e emocionais: praticidade, seguranga

e recompensas. A combinagdo entre parcelamento, acimulo de pontos e rapidez reforca a percepgado de valor e conveniéncia.

Beneficios exclusivos da forma de

pagamento (desconto, promogdes) 30%

Possibilidade de parcelamento sem juros 25%

Seguranga no pagamento - 12%

Confianca na loja ou plataforma . 11%
associada ao pagamento 0

Ter cashback com a compra . 10%
Rapidez da aprovagéo e transacéo I 6%

Nao comprometer o meu limite . 7%

Outro motivo | 1%

0,0% 20,0% 40,0% 60,0% 80,0%
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100,0%
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PORQUE UTILIZA MAIS ESTE MEIO DE PAGAMENTO

ACUMULARPAR CELAR s

ON

DEL A oo AT

ADESE 5 URO
Ao
G

fiserv.



Meios de pagamento preferidos por canal | E-commerce

Na Black Friday, o cartdo de crédito e o PIX se destacam como os meios de pagamento mais utilizados no e-commerce. Enquanto o
cartdo de crédito lidera tanto no uso geral (87%) quanto como primeira opcdo (67%), o PIX aparece como escolha complementar (75% uso
geral, 18% primeira opcao).

MEIOS DE PAGAMENTO E-COMMERCE/LOJAS VIRTUAIS- GERAL MEIOS DE PAGAMENTO E-COMMERCE/LOJAS VIRTUAIS- PRIMEIRA OP(;AO
Cartao de crédito 87% Cartao de crédito 67%
PIX 75% PIX 18%
Cartao de débito 38%

Cartao de débito 6%
Carteiras digitais 37%

Boleto Bancario - 25%

Carteiras digitais 4%

Links de pagamento | 1%
Links de pagamento - 21%
_ _ Transferéncias bancarias 1%
Transferéncias bancarias - 15%
crediario [ 13% Clicktopay | 1%
Click to pay . 1% Crediario | 1%
BNPL (buy now, pay later) [l 7% Boleto Bancario | 1%

fiserv.
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Meios de pagamento preferidos por canal | marketplaces

Ja nos marketplaces, cartdo de crédito e PIX sdo os meios de pagamento mais utilizados, com o crédito sendo a primeira escolha da

maioria, reforcando a importancia de flexibilidade e seguranca em compras digitais.

MEIOS DE PAGAMENTO MARKETPLACES - GERAL

Cartao de crédito

PIX

Cartéo de débito
Carteiras digitais

Boleto Bancario

Links de pagamento
Transferéncias bancarias

Crediario

BNPL (buy now, pay later)
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70%

85%

MEIOS DE PAGAMENTO MARKETPLACE - PRIMEIRA OPGCAO

Cartdo de crédito

PIX

Cartao de débito

Carteiras digitais

Links de pagamento

Crediario

Transferéncias bancarias

Click to pay

Boleto Bancario

Fiserv Public

66%

19%

4%

4%

2%

2%

1%

1%

1%

fiserv.



Meios de pagamento preferidos por canal | redes sociais

Nas compras realizadas pelas redes sociais durante a Black Friday,
o cartdo de crédito e o PIX seguem como principais meios de pagamento.

MEIOS DE PAGAMENTO REDES SOCIAIS

Cartéo de crédito 68%
PIX 50%

Cartao de débito 23%

Carteiras digitais 17%

Links de pagamento . 12%
Boleto Bancario . 11%
Transferéncias bancarias . 10%
Crediario [ 9%
Click to pay I 6%

BNPL (buy now, pay later) | 2% Indice de
multiplicidade. 2,08

fiserv.
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Meios de pagamento preferidos por canal | lojas fisicas

Nas compras fisicas durante a Black Friday, cartdo de crédito e PIX lideram tanto no uso geral quanto como primeira opcao, refletindo a
preferéncia por conveniéncia, seguranca e flexibilidade de pagamento.

MEIOS DE PAGAMENTO LOJAS FiSICAS - GERAL MEIOS DE PAGAMENTO LOJAS FiSICAS - PRIMEIRA OPGAO

Cartgo de credito | 76% Carto de credito [ 52%
o
° Pix [ 26%
Cartao de debito [N 49%
B 1%

Cartéo de débito
Carteiras digitais - 25%

Boleto Bancario [l 19% Crediario || 3%
Crediario - 17% Links de pagamento I 2%

Links de pagamento 14% Seleie Berctie I 2%
Transferéncias bancarias 14% outro | 1%

Cheque 6%
Cheque 1%

Click to pay 5%

BNPL (buy now, pay later) 4% Transferéncias bancarias 1%

Outro 1% Carteiras digitais 1%

PERGUNTAS: GERAL: Quais os meios de pagamento que vocé utiliza ao comprar em lojas fisicas na Black Friday?

fiserv.
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Se nao aceita o meio de pagamento, eles nao levam

A indisponibilidade de meios de pagamento é um fator critico que leva o consumidor a desistir da compra, especialmente quando se trata
de cartdo de crédito e PIX, que sdo os preferidos. Garantir variedade e flexibilidade nos pagamentos é essencial para ndo perder vendas,
especialmente em datas promocionais como a Black Friday.

MEIO DE PAGAMENTO QUE O LOCAL NAO ACEITAVA

Cartao de crédito 55%

o PIX 26%
o Carteiras digitais 11%

Boleto Bancario . 10%

ja desistiram de uma compra Cartéo de débito [ 10%
porque nao aceitavam algum Crediario [ 8%

meio de pagamento Links de pagamento . 7%
Dinheiro I 5% Indi
ndice de

@ @ @ Cheque I 4% multiplicidade: 1,45

0 O ™ Transferéncias bancarias I 4%
Click to pay I 3%

BNPL (buy now, pay later) I 2%

PERGUNTAS: Vocé ja deixou de comprar em algum lugar porque n3o aceitava algum meio de pagamento? /
Quais eram os meios de pagamento que o local ndo aceitava que te fizeram desistir da compra? (multipla escolha)

fiserv.
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Os consumidores
compram de forma

planejada ou por
Impulso?

Fiserv Public



Planejamento é fundamental

A maior parte dos consumidores chega a Black Friday com planejamento financeiro, reservando dinheiro para compras estratégicas.
Uma parcela menor ainda compra por impulso ou aproveita oportunidades, indicando que campanhas bem estruturadas podem impactar
tanto o publico planejado quanto o espontaneo.

Costumo me planejar 65%

PLANEJAMENTO PARA
COMPRA NA BLACK Compro por impulso
FRIDAY

16%

Ambos 19%

fiserv.
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Como eles se planejam

Os consumidores que se planejam para a Black Friday adotam estratégias focadas em comparacdo de precos e acompanhamento
antecipado das promogdes. Monitorar precos, comparar lojas e priorizar produtos permite decisdes mais estratégicas, enquanto agées
relacionadas a reputacdo da loja e regras de troca fortalecem a confianca na compra.

PLANEJAMENTO PARA COMPRA NA BLACK FRIDAY COMO PLANEJA PARA A DATA

Acompanho pre¢os com antecedéncia em
plataforma de comparagéo de precos

50%
Costumo me planejar 65%

Comparo pregos entre lojas fisicas e online 48%

Faco listas de prioridade 35%

16% Confiro a reputagao da loja no ReclameAqui € no 24%
Google o

Cadastro com antecedéncia nos sites e
acompanho as redes sociais para ficar ciente - 16%

das promogdes

Compro por impulso

Habilito em meu navegador alertas de preco - 14%

Ambos 19%

Procuro saber sobre regras de troca e devolugao 12%
das lojas que desejo comprar ¢

PERGUNTAS: Vocé costuma se planejar antes da Black Friday, pensando em deixar dinheiro para comprar na data ou normalmente compra por impulso/oportunidade na data?

/ Como vocé se planeja para a data? Pode marcar mais de uma opcao.
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E por que compram por impulso

Compras por impulso na Black Friday sdo fortemente motivadas por descontos agressivos, frete gratis e ofertas com tempo limitado.
Incentivos adicionais, como brindes e produtos exclusivos, também aumentam a percepgao de oportunidade, mostrando que estratégias
promocionais bem estruturadas podem influenciar a decisao de compra.

PLANEJAMENTO PARA COMPRA NA BLACK FRIDAY 0 QUE LEVA A COMPRAR POR IMPULSO
Descontos agressivos 61%
Cost lanej 9
ostumo me planejar 65% Frete grétis 31%
Tempo limitado para a oferta 24%
—>
Produtos exclusivos associados a compra 18%
na data °
H 0,
Compro por impulso 6% | Brindes associados a um volume de - 18%
compra o

Notificagdes ou alertas recebidos no 10%
celular/e-mail °
Sugestdes ou recomendagdes de 6%
influenciadores ¢

Ambos 19%

Outro motivo | 1%

PERGUNTAS: Vocé costuma se planejar antes da Black Friday, pensando em deixar dinheiro para comprar na data ou normalmente compra por impulso/oportunidade na data?

/ 0 que te leva a comprar por impulso? Pode marcar mais de uma opcéo.
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Black Friday nao e sinonimo de experiéncia negativa

A maioria dos consumidores chega a Black Friday sem experiéncias negativas anteriores, o que representa uma
oportunidade para marcas conquistarem confianca e fidelizagao.

F EXPERIENCIAS NEGATIVAS APONTADAS
27%
PRODUTO RECEBIDO FOI DIFERENTE DO
ANUNCIADO
LENTIDAO OU INSTABILIDADE DOS SITES
FALTA DE ESTOQUE APOS A COMPRA DO
PRODUTO

EXPERIENCIA NEGATIVA
NA BLACK FRIDAY

GOLPES E FRAUDES ONLINE COM SITES
FALSOS, LINKS MALICIOSOS OU ANUNCIOS
FALSOS EM REDES SOCIAIS

FRETE CARO OU DEMORADO

= Sim = Ndo

PRAZOS DE ENTREGAS NAO CUMPRIDOS 27%
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