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RESUMO

O presente trabalho aborda o desenvolvimento de um plano de neg- cios para a Numis
Solu-»es Financeiras, uma fintech criada com o prop- sito de simplificar e integrar o acesso a
produtos financeiros para consumidores e empresas. O objetivo ® propor e analisar um
modelo de neg- cio inovador, que integre tecnologias como Big Data e Intelig°ncia Artificial e
estabele-a parcerias estrat®gicas capazes de reduzir as barreiras burocr8ticas presentes no
mercado financeiro brasileiro.

Durante o desenvolvimento do projeto, a equipe realizou uma pesquisa explorat:- ria,
de natureza qualitativa e quantitativa, utilizando o Google Forms com 150 respondentes, a fim
de compreender o perfil e as necessidades do p“blico-alvo. Al®@m disso, foram revisadas
teorias sobre empreendedorismo, mercado financeiro, inova-«o tecnol-gica e gest«o
estrat@gica, e empregadas ferramentas de an8lise, como o Business Model Canvas, Matriz
SWOT, AnSlise PESTEL e as Cinco For-as de Porter. A partir das informa-»es obtidas,
elaboraram-se os planos de marketing, operacional e financeiro, alinhados s diretrizes
estrat®gicas do neg-cio. No planejamento financeiro, desenvolveram-se proje-»es e
indicadores de viabilidade, como VPL, TIR e Payback, que comprovaram a sustentabilidade
econ! mica e a relevoncia estrat®gica da proposta.

Os resultados refor-am que a Numis apresenta um modelo diferenciado, ao integrar
em uma Yhica plataforma servi-os de compara-«o, contrata-«0 e gest«o financeira
personalizada, consolidando um ecossistema sustent8vel e competitivo. Conclui-se que o
estudo atingiu seus objetivos ao comprovar a viabilidade e o potencial de crescimento da
Numis diante do atual cen8rio de digitaliza-«o do setor financeiro.

Palavras-chave: empreendedorismo; fintech; big data; intelig°ncia artificial; mercado
financeiro.



ABSTRACT

This paper presents the development of a business plan for Numis Financial Solutions,
a fintech created with the purpose of simplifying and integrating access to financial products
and services for both consumers and companies. The main objective is to propose and analyze
an innovative business model that integrates technologies such as Big Data and Artificial
Intelligence, while establishing strategic partnerships to reduce the bureaucratic barriers that
persist in the Brazilian financial market.

During the development of the project, the team conducted an exploratory research,
using both qualitative and quantitative methods, through Google Forms with 150 respondents,
in order to understand the profile and needs of the target audience. In addition, theoretical
frameworks on entrepreneurship, financial markets, technological innovation, and strategic
management were reviewed, and analytical tools such as the Business Model Canvas, SWOT
Matrix, PESTEL Analysis, and Porterés Five Forces were applied. Based on the collected
data, marketing, operational, and financial plans were developed in alignment with the
companybs strategic guidelines. The financial planning included projections and feasibility
indicators, such as NPV, IRR, and Payback, which confirmed the economic viability and
strategic relevance of the proposal.

The results demonstrate that Numis presents a distinctive model by integrating, within
a single platform, comparison, contracting, and personalized financial management services,
thereby consolidating a sustainable and competitive ecosystem. It is concluded that the study
achieved its objectives by confirming the feasibility and growth potential of Numis within the
current context of digital transformation in the financial sector.

Keywords: entrepreneurship; fintech; big data; artificial intelligence; financial market.



RESUMEN

El presente trabajo aborda el desarrollo de un plan de negocios para Numis Soluciones
Financieras, una fintech creada con el prop- sito de simplificar e integrar el acceso a productos
financieros para consumidores y empresas. El objetivo es proponer y analizar un modelo de
negocio innovador que integre tecnolog?as como Big Data e Inteligencia Artificial, adem8s de
establecer alianzas estrat®gicas capaces de reducir las barreras burocrS§ticas presentes en el
mercado financiero brasilefo.

Durante el desarrollo del proyecto, el equipo realiz- una investigaci- n exploratoria, de
car8cter cualitativo y cuantitativo, utilizando Google Forms con 150 participantes, con el
objetivo de comprender el perfil y las necesidades del p%“blico objetivo. Asimismo, se
revisaron teor2as sobre emprendimiento, mercado financiero, innovaci- n tecnol- gica y gesti- n
estrat@gica, y se aplicaron herramientas de an§lisis como el Business Model Canvas, la Matriz
SWOT, el AnSlisis PESTEL y las Cinco Fuerzas de Porter. A partir de la informaci- n
obtenida, se elaboraron los planes de marketing, operacional y financiero, alineados con las
directrices estrat®gicas del negocio. En la planificaci- n financiera, se desarrollaron
proyecciones e indicadores de viabilidad, como el VPN, TIR y el Payback, que demostraron
la sostenibilidad econ- mica y relevancia estrat®@gica de la propuesta.

Los resultados refuerzan que Numis presenta un modelo diferenciado, al integrar en
una sola plataforma servicios de comparaci-n, contrataci-n y gesti-n financiera
personalizada, consolidando un ecosistema sostenible y competitivo. Se concluye que el
estudio alcanz- sus objetivos al comprobar la viabilidad y el potencial de crecimiento de
Numis ante el actual escenario de digitalizaci- n del sector financiero.

Palabras clave: emprendimiento; fintech; big data; inteligencia artificial; mercado financiero.
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1 RESUMO EXECUTIVO

No cen8rio contemporOneo de neg- cios, marcado por mudan-as aceleradas e forte
press«o competitiva, torna-se cada vez mais necess8rio identificar oportunidades inovadoras
gue transcendam os mercados tradicionais. Consoante Dornelas (2021), o empreendedorismo
consiste na habilidade de transformar ideias em solu-»es vi8veis, capazes de gerar valor e
promover transforma-»es econ!micas e sociais. Complementarmente, Kim e Mauborgne
(2005), ao introduzirem a Estrat®gia do Oceano Azul, defendem que a inova-«o de valor
ocorre quando se deixa de disputar espa-os saturados para criar novas fronteiras de mercado,
onde a concorr°ncia se torna irrelevante. Nesse contexto, a cria-«o de modelos de neg- cio
disruptivos, sustentados por tecnologia e focados nas reais necessidades dos ususrios,
mostra-se essencial para explorar essas novas oportunidades de forma sustentSvel.

Inspirado por tais princpios, este plano de neg- cios apresenta a Numis Solu-»es
Financeiras, uma fintech concebida para transformar o acesso e a gest«o de produtos
financeiros por consumidores e empresas. Em resposta s barreiras estruturais e operacionais
ainda presentes no setor, a Numis prop»e um modelo inovador, centrado na simplifica-«o,
integra-«o e personaliza-«0 da experi®ncia financeira por meio de um aplicativo pr- prio.
Sendo a solu-«o tecnol- gica da empresa estruturada em tr°s n¥leos estrat®gicos: um n¥%leo
de contrata-«o simplificada e compara-«o inteligente de produtos financeiros; um n%“gleo
voltado ~ gest«o financeira personalizada; e um n%leo centrado em empresas com sistema

propriet8rio de score de crédito.

Assim sendo, a estrutura do estudo divide-se em duas etapas principais: uma base
te- rica sobre o setor financeiro e seus desafios contempor@neos, e a constru-«o prstica do
modelo de neg- cios da Numis, detalhado por meio dos planos Operacional, Administrativo,
de InformS§tica, de Marketing e Financeiro. Ademais, a metodologia adotada para o
desenvolvimento deste projeto ® de natureza explorat-ria e descritiva, combinando
abordagens qualitativas e quantitativas. Dessa forma, o presente trabalho busca demonstrar a
viabilidade e a relevbncia de uma solu-«o digital que atenda s exig°ncias de um mercado em
r8pida transforma-«0, a0 mesmo tempo, em que cria valor sustent8vel para m¥tiplos p“blicos

de interesse.
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1.1 O CONCEITO DO NEGCCIO

A Numis Solu-»es Financeiras surgiu com o objetivo de solucionar problemas reais
nas esferas B2C (Business to Consumer)' e B2B? (Business to Business) do segmento
financeiro brasileiro. Sendo uma fintech, 0 escopo de seu modelo de neg- cio ® desburocratizar
e integrar a contrata-«o de produtos financeiros atrav®s de um aplicativo que com intelig°ncia
artificial, APIs (Interface de Programa-«o de Aplicativos) e Big Data® auxilie de maneira

personalizada o p“blico-alvo escolhido.

Conforme a defini-«o de Christensen (2020), o modelo de neg- cios pode ser definido
como a intersec-«0 da proposta de valor para o cliente, a f- rmula de lucro, os recursos e
processos-chave que, somados, criam e entregam valor. Alinhada a essa defini-«o, a Numis
estrutura seu modelo de neg- cio em tr°s n¥leos estrat®@gicos: o nYgleo de contrata-«o de
produtos financeiros, que presumindo parcerias com institui-»es financeiras, desburocratiza a
rela-«o do p“lico-alvo definido com essas organiza-»es; 0 n“gleo de gest«o financeira
personalizada, que ajuda os usu8rios a controlarem sua sa%@e financeira; e o ngleo de
solu-»es para institui-»es financeiras (B2B), que oferece um sistema de score’ propriet§rio
voltado para empresas. Esses n“&leos sustentam o modelo de neg- cios da Numis, garantindo
N«O apenas uma opera-«0 integrada, mas tamb®m uma diversifica-«0 de receitas e uma

adapta-«o estrat®gica ~'s demandas do mercado financeiro.

£ fato que existem diversas institui-»es financeiras no mercado atual. Entretanto, ®
not- rio que para a realiza-«o da contrata-«o de produtos financeiros, o p¥blico-alvo definido
necessita abrir cadastro ou conta em v8rias empresas do setor para analisar as diferentes taxas

de juros e propostas de acordo com o seu score € hist- rico financeiro.

Para solucionar tal quest«o, o aplicativo da Numis utiliza tecnologias avan-adas, como
Big Data, APIs e intelig®ncia artificial para oferecer uma experi°ncia personalizada, integrada

e simplificada na apresenta-«o unificada de taxas e propostas de institui-»es banc8rias para a

Y Business to Consumer: modelo de neg- cio em que produtos ou servi-os s«o comercializados diretamente da
empresa para o consumidor final, sem intermedi8rios.

2 Business to Business: modelo de neg- cio em que as transa-»es comerciais ocorrem entre empresas, em vez de
atender diretamente o consumidor final.

8 Big data: compila-«o de grande quantidade de dados que pode ser utilizado para anglises e tomada de decis«o.
4 Score: pontua-«o atribu?da pelas institui-»es financeiras que reflete o hist- rico de cr@dito de um indiv2duo,

indicando a probabilidade de cumprimento de suas obriga-»es financeiras. Essa pontua-«o @ utilizada na anglise
de concess«o de cr@dito e defini-«o de condi-»es contratuais.
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contrata-«o de cr@dito, seguros e investimentos. Essa solu-«o inovadora ® viabilizada pela
ferramenta BigData Corp.ES, que coleta e fornece dados de leads (clientes potenciais) de
forma legal e segura. A partir desses dados, a intelig°ncia artificial desenvolvida pela Numis,
com base no aprendizado de m8quina, processa e filtra as informa-»es, criando um banco de
dados pr-prio com o hist-rico financeiro e o0 score de clientes potenciais. Com essas
informa-»es, a ferramenta realiza simula-»es personalizadas e preditivas, apresentando
diferentes propostas e taxas para os produtos financeiros desejados, integrando-se a partir de
parcerias ou de APIs pYblicas de bancos e cooperativas financeiras para operacionalizar o

modelo de neg- cios proposto.

A Numis incorpora, de maneira incremental, um n¥leo estrat®gico em seu aplicativo,
dedicado ao controle e planejamento financeiro dos clientes que contratam produtos
financeiros. Esse n%leo, desenvolvido de forma modular e suportado pela intelig°ncia
artificial, oferece aos usuSrios acessos a relat- rios detalhados dos produtos contratados e,
simultaneamente, sugest»es preditivas e personalizadas para novos investimentos ou a
aquisi-«o de produtos complementares, retroalimentando o0 core business (atividade
principal). Al®m disso, o aplicativo confecciona planilhas automatizadas para a gest«o da
renda, integrando dados financeiros e organizando de maneira pr8tica as informa-»es. Assim,
o cliente pode monitorar seu hist- rico, acompanhar a evolu-«o financeira e obter uma vis«o

consolidada de sua sa¥e financeira.

Com o objetivo de ampliar a lucratividade, o0 modelo de neg- cio da Numis tamb®m
oferece solu-»es direcionadas ao mercado B2B, atendendo bancos e cooperativas financeiras.
Por meio do banco de dados gerado pela intelig°ncia artificial propriet8ria, foi desenvolvida
uma metodologia exclusiva de score, adaptada ao perfil do p¥“blico-alvo, com a finalidade de
solucionar fen'menos como a fipejotiza-«0°0. Assim, a solu-«o da Numis n«o apenas ®
personalizada para atender s especificidades dos parceiros B2B, mas tamb®m promove alta
lucratividade ao criar um ecossistema de valor que atua como intermediSrio estrat®gico,
conectando de maneira mais eficiente os stakeholders” e facilitando a integra-«o entre

demandas e solu-»es financeiras.

® BigData Corp.®:® uma empresa brasileira especializada em coleta e an§lise de grandes volumes de dados,
fornecendo intelig°ncia de mercado e informa-»es estrat@gicas para diversos setores da economia.

¢ Pejotiza-«o: termo utilizado para se referir a trabalhadores aut! nomos contratados como s- cio da empresa e/ou
como pessoa jurzdica.

" Stakeholders: termo utilizado para se referir a todas as partes interessadas em uma organiza-«o, incluindo
acionistas, colaboradores, clientes, fornecedores, governo, comunidade e demais p¥blicos que possam
influenciar ou ser impactados pelas atividades da empresa.
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Para estruturar o modelo de neg- cios de maneira clara e integrada, o presente projeto
utilizou o Business Model Canvas, ferramenta desenvolvida por Alexander Osterwalder e
Yves Pigneur. Reconhecida por sua importOncia, essa metodologia ® amplamente utilizada
para transformar conceitos te- ricos em representa-»es visuais e pr8ticas, auxiliando na an§lise
e comunica-«0 de modelos de neg- cios. Segundo Vodovoz (2015), o Business Model Canvas
® a ferramenta que apresenta a maior compreens«o te-rica entre as representa-»es dos
modelos de neg- cios. Por meio dela, ® poss2vel mapear e organizar elementos fundamentais
como proposta de valor, segmentos de clientes, canais, relacionamento com os clientes,

parcerias estrat@gicas, recursos e atividades-chave, fontes de receita e estrutura de custos.

O modelo de neg- cios da Numis tamb®m est§ fundamentado nos quatro elementos
essenciais definidos por Christensen, conforme j§ citado no presente t- pico. A f-rmula de
lucro foi particularmente fortalecida por meio da diversifica-«o das bases de receita. Os
ganhos podem ser obtidos por diversas vias, como: comissionamento pago pelas institui-»es
parceiras pela contrata-«o de produtos financeiros pela plataforma, assinatura da ferramenta
de gest«o de carteira e vida financeira, contratada de forma adicional e licenciamento do
sistema de score pr- prio e personalizado, direcionado a institui-»es financeiras que buscam

solu-»es sob medida para avalia-«o de cr@dito.

Esses elementos conferem flexibilidade e escalabilidade ao modelo, permitindo que a
Numis atenda tanto ao mercado B2C quanto o B2B. A seguir, apresenta-se a aplica-«o prStica
do Business Model Canvas, demonstrando a integra-«o dos elementos do modelo de neg- cios

da Numis e sua rela-«o com os diferentes stakeholders envolvidos.
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FIGURA 1 - MODELO DE NEGECIO CANVAS DA NUMIS SOLU¢TES FINANCEIRAS

NUMIS SOLUCOES FINANCEIRAS

PARCEIROS-CHAVE

« Bancos e cooperativas financeiras para integragio de APls e acesso a dados;
« Parceiros tecnoldgicos para infraestrutura & sequranca;
- BigDataCorp e outros fornecedores de dados legais e autorizados para o suporte ao sistema de A,

ATIVIDADES-CHAVE RECURSOS-CHAVE

« Desenvolvimento e aprimoramento continuo do Inteligéncia artificial e aprendizado de maguina
sistema de |A e score; para insights e personalizagio;

- Manutengae e melhoria do aplicalivo e das Banco de dados proprietario e atualizado por
APls; meio do uso de Big Data;

. Geragdo de relatarios e insights para clientes; Infraestrutura Tecnoldgica (APIs e servidores);

« Implementagao de software para solugoes B2B . Equipe especializada.

PROPOSICAO DE VALOR PARA O CLIENTE

Solugoes financeiras inlegradas e personalizadas que simplificam a contratagdo de produtos, otimizam a
gestdo financeira e conectam consumidores e instituigdes por meio de inteligéncia artificial e inovagao.

RELACIONAMENTO COM CLIENTES CANAIS

. B2C: atendimento digital automatizado com Aplicativo mavel da Numis, que centraliza todas
suporte personalizado via aplicativo. as interagdes e funcionalidades;
Experiéncia focada na usabilidade e wvalor APl integrada para inslituigées financeiras do
agregado ao cliente; segmento B2B;
B2B: relacionamento consultivo para Comunicagao Digital;
personalizagio do sistema de score e Plataformas de distribuigao digital (Play Store e
integragao tecnologica ao ecossistema do Apple Store).
parceiro.

ESTRUTURA DE CUSTOS

. Desenvolvimento e manutengio da plataforma tecnoldgica;

- Cuslos de aquisicéo e gestio de dados para operagao da |A (BigDataCorp);
« Equipe de desenvolvimento, suporte técnico e relacionamento com clientes;
. Marketing e comunicagdo para a captagio de clientes e parceiros;

. Aluguel de espaco cowarking.

BASES DE RECEITA
. Comissionamento por produtos financeiros contratados via plataforma;
. Assinaturas da ferramenta de gestao de carteira e planejamento financeiro;
« Licenciamento do sistema de score proprio e personalizado para instituigbes financeiras.

Fonte: Elaborado pela equipe (2025).
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Com base na an8lise do neg- cio desenvolvida por meio do Canvas Business Model,
est§ evidente que a Numis Solu-»es Financeiras possui uma estrutura robusta e bem
articulada, equilibrando personaliza-«o, inova-«o tecnol- gica e efic8cia operacional. A
interconex«o entre os nove elementos do Canvas demonstra o foco da Numis em ser centrada
no cliente, com a finalidade de entregar valor, diversificar as fontes de receita e criar um

ecossistema sustent8vel entre os stakeholders.

1.2 COMPETaNCIA DA EQUIPE DE GESTEO

A compet®ncia da equipe de gest«o ® um dos pilares fundamentais para o sucesso de
gualquer empreendimento, especialmente em mercados altamente din®micos como o das
fintechs. Consoante Dornelas (2021), na obra 60Empreendedorismo: Transformando Ideias em
Neg- cios®, a compet®ncia da equipe gestora est§ diretamente relacionada ~ capacidade
t@cnica,  experi°ncia pr8tica e ~ complementaridade de habilidades dos membros fundadores
ou respons8veis pela administra-«o estrat®gica da empresa. Para Dornelas, uma equipe
competente ® aquela que, al®m de apresentar domz2nio t@cnico nas 8reas-chave do neg- cio,

demonstra habilidade de execu-«o, lideran-a e vis«o de longo prazo.

Ademais, atribuir pap®is com clareza ® essencial para garantir a efici°ncia da gest«o.
Para isso, a equipe utiliza a Matriz RACI, uma ferramenta que auxilia na defini-«o de
responsabilidades e na organiza-«o das fun-»es dentro de projetos. Conforme o Project
Management Institute (PMI, 2017), a matriz RACI estabelece quem @ respons§vel
(responsible), quem ® aprovador (accountable), quem deve ser consultado (consulted) e quem
deve ser informado (informed) em cada atividade, evitando conflitos ou sobreposi-«o de

tarefas e garantindo maior fluidez na execu-«o estrat®gica.

No contexto do presente projeto, Luiz lidera a Srea comercial, sendo o principal
respons8vel pelas decis»es de crescimento e posicionamento de mercado, al®m de aprovar as
diretrizes comerciais e acompanhar a integra-«o com os demais setores. Sequencialmente,
Emanuel atua como respons8vel pelas 8reas de opera-»es e tecnologia, coordenando fluxos
internos e o desenvolvimento de solu-»es digitais, bem como garantindo a efici°ncia dos
processos. Por sua atua-«o prstica e voltada para resultados, ® frequentemente consultado em
decis»es estrat®gicas que envolvem integra-«o entre sistemas, opera-»es e atendimento ao

cliente.
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No que tange ao setor financeiro, Luana responde pelas finan-as e controladoria,

sendo encarregada do planejamento or-amentSrio, da gest«o de recursos e da defini-«o de

polticas de controle, al®m de ser consultada em decis»es que envolvam a sustentabilidade

econ mica do neg- cio. J§ Bruno assume a lideran-a da 8§rea de marketing, direcionando as

estrat®gias de comunica-«0 e posicionamento institucional, al®m de supervisionar campanhas

e a-»es voltadas ao fortalecimento da marca.

Por fim, Fernanda coordena o setor de recursos humanos, sendo respons§vel por

polticas internas, recrutamento e desenvolvimento de pessoas, assegurando o alinhamento

entre gest«o de talentos e objetivos estrat®@gicos da organiza-«o. Deste modo, tal diversidade

de conhecimentos favorece a tomada de decis»es integradas, a adaptabilidade ao mercado e o

desenvolvimento sustentSvel da empresa.

Integrante

Luiz

Emanuel

Luana

Bruno

Fernanda

TABELA 01 - MATRIZ RACI
Respons§vel Aprovador Consultado Informado

. . N . . Integra-«ovendas e Finan-as, marketing e
Estrat@gia comercial ' Diretrizes comerciais 9 9

opera-»es RH
Opera-»es e Processos Integra-«o comercial Finan-as, marketing e
tecnologia operacionais eTIl RH

Gest«o financeira e
Polzticas financeiras sustentabilidade
econ! mica

Planejamento
or-ament8rio

Opera-»es, marketing
eRH

Campanhas e
posicionamento Diretrizes comerciais
institucional

Estrat®gias de
marketing

Finan-as, opera-»es,
RH, comercial

Planejamento
estrat®gico Finan-as
organizacional

Fonte: Elaborado pela equipe (2025).

Polzticas internas de

Recursos humanos
gest«o de pessoas
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1.3 0OBJETIVOS

1.3.10OBJETIVO GERAL

O plano de neg- cios da Numis tem como principal objetivo propor e analisar um
modelo de neg-cio inovador a partir do desenvolvimento de uma fintech, integrando
tecnologias e parcerias estrat®gicas para atender lacunas burocr8ticas e de integra-«o no

mercado financeiro brasileiro nos segmentos B2C e B2B.

1.3.2 OBJETIVOS ESPECCEFICOS
O presente projeto prop»e 0s seguintes objetivos especficos:

e Explorar as tend°ncias do mercado financeiro brasileiro, identificando oportunidades
para a atua-«o do neg-cio proposto como facilitador na contrata-«o de produtos
financeiros.

e Descrever e detalhar os n¥leos de servi-os propostos pelo modelo de neg- cio,
destacando as funcionalidades e benef?cios proporcionados pela intelig°ncia artificial,
Big Data e APIs.

e Elaborar uma anSlise estrat®gica utilizando as ferramentas PESTEL, SWOT, e as
Cinco For-as de Porter, identificando as principais varigveis internas e externas gque
impactam a solu-«o proposta.

e Comprovar a demanda por maior integra-«o e desburocratiza-«<o0 no mercado
financeiro brasileiro, por meio da an§lise de dados prim8rios e secund§rios.

e \alidar a viabilidade econ! mica e operacional do modelo proposto, destacando como
0 projeto pode diversificar suas bases de receita e atender aos perfis de clientes

definidos.

1.4 JUSTIFICATIVA

A realiza-«0 deste plano de neg-cios e estudo de viabilidade justifica-se pela
necessidade de analisar oportunidades reais de mercado, com base em solu-»es tecnol- gicas e
inovadoras que atendam s demandas atuais do setor financeiro. Diante da transforma-«o
digital e da busca por processos mais eficientes, torna-se fundamental estudar propostas que
possam gerar valor para diferentes pYblicos e fortalecer a competitividade no ambiente

econt mico.
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Ademais, o trabalho contribui para o desenvolvimento de uma vis«o estrat@gica sobre
a cria-«0 de novos neg- cios, integrando conhecimentos de gest«o e finan-as. Por meio desta
anglise, ® poss2vel identificar riscos, validar potencial de mercado e apoiar a tomada de

decis»es fundamentadas, essenciais para o sucesso e sustentabilidade da proposta.

1.5DEFINI¢c&O DO TEMA E PROBLEMA

£ not8vel que h§ uma grande demanda de servi-os financeiros nos ¥timos anos, uma
vez gue atrav®s da tecnologia os bancos conseguiram proporcionar agilidade e conforto aos
seus servi-os. Segundo a Febraban (2023), os canais digitais (internet banking € mobile
banking) concentram 67% do total de transa-»es banc8rias, sendo respons8vel por 8 em cada
10 pagamentos de contas e por 9 em cada 10 contrata-»es de cr@dito. Entretanto, esta
amplia-«o de mercado tamb®m evidenciou diversas fragilidades dos sistemas financeiros j§
consolidados no mercado, como por exemplo, a aus®ncia de integra-«o de propostas de
bancos, onde o cliente necessita de uma rela-«o pr@via com o banco para ter acesso a
propostas de determinados produtos.

Al®m disso, a burocracia desses bancos tamb®m demonstra uma grande fragilidade, j§
gue v8rios consumidores enfrentam longas jornadas de documenta-«o e formalidades que
acabam dificultando o acesso a servi-os financeiros. A pesquisa encomendada pela Unico
(2023) utilizou uma amostra de cerca de 1.561 pessoas em todo o territ- rio nacional,
apontando que 36% parou de solicitar empr@stimo por excesso de documenta-«o, 71% teve
gue ir presencialmente ao banco apenas para levar, assinar ou solicitar documentos e que 46%
dos entrevistados pagam juros por n«o conseguirem pagar contas na data correta devido
falta de documentos. Tal complexidade n«o apenas desestimula a utiliza-«o desses servi-os,
como tamb®m pode levar a desist°ncia de clientes em potencial.

Outro ponto cr2tico ® a limita-«o dos parOmetros que s«o aplicados na estrutura-«o dos
scores de cr@dito, pois muitas institui-»es ainda est«o sujeitas a metricas tradicionais que, em
sua maioria, n«o refletem com precis«o a real capacidade do tomador de cr®@dito de cumprir
suas obriga-»es com a institui-«o financeira vinculada. De acordo com a Serasa Experian
(2023) mais de 70 milh»es de brasileiros t°m dificuldade de acesso a cr@dito por n«o estarem
plenamente includos nos modelos tradicionais de avalia-«0. Com isso, surge a oportunidade
de estruturar um modelo de score personalizado que utilize dados alternativos, como por
exemplo, o comportamento do consumidor ou dados de consumo, capaz de proporcionar uma

an8lise mais justa, inclusiva e preditiva.
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Por fim, a aus®ncia de intelig°ncia competitiva em empresas financeiras compromete a
habilidade de inovar e at® mesmo de adaptar-se s necessidades do mercado. Consoante a
Deloitte (2023) institui-»es que integram ferramentas de anSlise de dados, intelig®°ncia de
mercado e automa-«0 de processos s«o significativamente mais competitivas e est«o mais
bem preparadas para atender s novas demandas do consumidor digital. Contudo, sem a
utiliza-«o de ferramentas que avaliem o real cen8rio do mercado, essas empresas ficam *

merc® de pr8ticas obsoletas e, com isso, perdem a oportunidade de se destacar neste mercado.

1.5.1 MERCADO-ALVO

A Numis est§ inserida no setor financeiro brasileiro, que tem se destacado como um
dos segmentos mais dindmicos e relevantes da economia nacional. Marcado por um cen8rio
de inova-«o tecnol- gica e crescente digitaliza-«o, 0 mercado tem presenciado a expans«o
acelerada das fintechs, que desempenham um papel crucial nas mudan-as estruturais desta
ind%tria, al®m do aumento da inclus«o financeira.

Com a implementa-«o de regulamenta-»es e o avan-o de tecnologias como
intelig®°ncia artificial e Big Data, o setor tem se tornado cada vez mais acirrado
competitivamente, atraindo novos entrantes e pressionando mudan-as nas institui-»es
financeiras tradicionais. Contudo, ainda existem lacunas evidentes no atendimento s
demandas latentes de alguns p¥blicos, como empreendedores e trabalhadores formais, que
buscam maior acessibilidade e facilidade em suas intera-»es financeiras.

Com base na pesquisa que ser§ apresentada ao longo do presente trabalho, a Numis
Solu-»es Financeiras definiu como p%blico-alvo pessoas na faixa-etSria de 36 a 55 anos,
independente do g°nero, com renda de R$8.001,00 a R$20.000,00, pertencentes a dois perfis
principais. O primeiro grupo ® formado por profissionais Pessoa Juridica (PJ) e por
empres8rios que enfrentam desafios na medi-«o de score financeiro e demandam solu-»es
descomplicadas, assim como integra-«0 na contrata-«o de investimentos e cr@dito. O segundo
grupo ® composto por funcionSrios registrados em empresas privadas e servidores p“blicos,
gue buscam maior controle e condi-»es vantajosas para a contrata-«o de seus produtos
financeiros.

Al®m disso, no mercado B2B, a Numis desenvolver§ uma plataforma pr- pria de score,
projetada para ser ofertada exclusivamente a parceiros estrat®gicos, como institui-»es
financeiras e cooperativas. Essa solu-«o tem como finalidade al®m da comercializa-«o, criar

um sistema personalizado que preencha lacunas do mercado atual para avalia-«o de score. O



20

software tem como objetivo atender s necessidades espec?ficas de avalia-«o identificadas
pelos parceiros, promovendo uma integra-«o eficiente entre os clientes B2B e B2C. Esse
modelo cria um ecossistema dindmico, no qual os dados coletados permitem oferecer servi-os
personalizados aos consumidores e, simultaneamente, solu-»es inovadoras ~'s institui-»es
financeiras, fortalecendo o posicionamento singular e estrategico da Numis como
intermediSria de valor.

Essa defini-«o de mercado-alvo reflete a estrat®@gia do modelo de neg- cio proposto em
atender p¥blicos em esferas diferentes com demandas claras, mas com dificuldades e barreiras
na obten-«o de solu-»es financeiras acess?veis e personalizadas. A partir de um portf- lio que
inclui produtos como empr@stimos, fundos de investimentos, seguros, taxas de m§quinas de
pagamento e que foi definido de acordo com a demanda do p“blico analisado frente ™
pesquisa de mercado realizada, a empresa busca ofertar um banco de consulta completo e
eficiente, atuando como intermedi8rio que simplifica a rela-«o entre consumidores e
institui-»es financeiras. Ao longo deste plano de neg- cios, ser«o detalhados os fundamentos
gue sustentam essa escolha e como a Numis se posiciona para gerar valor nesse cen8rio

competitivo.

1.5.2 CONCORRENTES

A anglise de concorrentes ® crucial para a compreens«o das lacunas e das solu-»es j§
existentes no mercado, indo al®m da simples identifica-«o de players (atores de mercado).
Segundo W. Chan Kim e Ren®e Mauborgne (2005), para conquistar novas oportunidades de
crescimento e de lucro, as empresas devem ir al®m da competi-«o, elas precisam criar seus
0ceanos azuis.

Essa abordagem permite n«o apenas entender as necessidades n«o atendidas e os
segmentos j§ bem servidos, mas, crucialmente, identificar oportunidades para a cria-«o de
novo espa-o de mercado. Em vez de adentrar em um oceano vermelho saturado, caracterizado
por disputas acirradas por fatias de mercado e margens decrescentes, essa anglise visa orientar
a empresa para a inova-«o de valor, objetivando criar e capturar nova demanda, evitando a
replica-«o de solu-»es que n«o agregam diferencia-«o substancial.

Nesse sentido, as buscas por solu-»es foram segmentadas para que se alinhassem
diretamente com cada um dos tr°s n¥leos principais da Numis Solu-»es Financeiras

apresentadas no t- pico 1.1 O Conceito de Neg:- cio.
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No n¥leo de compara-«0 para a contrata-«0 de produtos financeiros, a anSlise
permitiu compreender como outros players buscam desburocratizar a rela-«o do p¥“blico com
as institui-»es. Dentro desta busca, foi poss?vel encontrar as empresas Astrum Finance,
ComparaOnline e Open Finance como principais players de mercado.

A Astrum Finance ® uma consultoria financeira sediada em Curitiba, que tem como
seu escopo realizar o gerenciamento de cr@dito pessoal e empresarial, buscando por
alternativas de cr@dito em bancos e institui-»es financeiras, com um foco em reduzir os custos
financeiros para seu contratante. Na atualidade, a consultoria possui servi-os direcionados
para pessoas f2sicas, com comparativos de cr@ditos e de cons- rcio, em especial para pessoas
com linha de cr@dito negativadas, e para empresas, com comparativos de linhas de cr@dito, em
especial para o agroneg- cio.

Esta tem parceria com 50 institui-»es financeiras, das quais somente cinco s«o
divulgadas em seu site: Creditas, Santander, Prudential, Bradesco, Porto Belo e Ita¥ Segundo
o levantamento de dados do Banco Central do Brasil (2025), o Brasil conta com 158
institui-»es banc8rias, 218 sociedades de cr@dito, 780 cooperativas de cr@dito e 130
administradoras cons- rcio, 0 que demonstra que a parceria com somente 50 institui-»es
financeiras pode tornar sua anglise de cr@dito limitada e por vezes, enviesada, dificultando que
seus contratantes recebam op-»es com melhores custos-benef2cios que poderiam encontrar se
tivessem acesso s demais institui-»es financeiras.

Outro concorrente na 8rea de comparativos de produtos financeiros ® a empresa de
tecnologia ComparaOnline, fundada em 2009 e sediada em Santiago, Chile. Atualmente, a
empresa tamb®m possui escrit- rios em S«o Paulo e em Bogot8. Esta ® uma plataforma digital
que reYpme informa-»es e permite comparar pre-os e caracter?sticas dos seguros e produtos
financeiros. Dentre seu leque de produtos, ® poss?vel realizar comparativos de seguros de
vida, de autom-veis e de viagem, al®m do comparativo de empr@stimos e de cart»es de
cr@dito. Al®m dos comparativos, a plataforma tamb®m permite a contrata-«o de seguros por
dentro da pr- pria plataforma, facilitando o processo para seu consumidor.

J§8 a Open Finance ® uma iniciativa do Banco Central do Brasil, a qual permite que
pessoas f2sicas e jur2dicas compartilhem seus dados financeiros, como seu hist- rico de contas,
cart»es e opera-»es de cr@dito, com as institui-»es financeiras autorizadas pelo - rg«o nacional
a funcionar. Similarmente a Astrum Finance e a Compara Online, seu objetivo ® promover a
concorrencia e personaliza-«o de produtos financeiros, com a autoriza-«0 expressa de seus

usu8rios e autentica-«0 a cada etapa por quest»es de seguran-a. Apesar de seus benefcios,
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segundo Mira (2024), a Open Finance possui certas desvantagens expressivas como,

principalmente, os riscos de seguran-a e sua complexidade, que tornam esse ecossistema

menos acess2vel a seus consumidores.

TABELA 02 - ANCLISE DA CONCORRaNCIA ESPECIALISTA EM COMPARACEO DE
PRODUTOS FINANCEIROS

For-as

Astrum Finance: Especializa-«0 no gerenciamento de
cr@dito pessoal e empresarial, com foco em redu-«o de
custos, e servi-os direcionados para nichos especficos
(negativados e agroneg- cio).

ComparaOnline: Plataforma digital consolidada e com
presen-a internacional; amplo leque de produtos
compar8veis (seguros, empr@stimos, cart»es); permite

Fraquezas

Astrum Finance: Parceria limitada a 50 institui-»es
financeiras pode restringir as op-»es de cr@dito e
enviesar as an§lises, dificultando o acesso a melhores
custo-benefcios.

ComparaOnline: N«o conta com o comparativo de
taxas e propostas de fundos de investimento e m§quinas
de cart«o; s- ® poss2vel contratar 0 seguro em sua

plataforma, para os demais produtos, ® necess§rio criar
uma conta no banco desejado.

contrata-«o de seguros diretamente na plataforma.

Open Finance: Permite a compara-«o de produtos
financeiros; h§ uma personaliza-«o dos servi-os de
acordo com o perfil de cada cliente; torna as institui-»es
financeiras mais competitivas.

Open Finance: Com a maior circula-«o de dados entre
as institui-»es, maior o risco de seguran-a para seus
consumidores; possui um n2vel de complexidade que
dificulta a ades«o e aumenta a curva de aprendizagem.

Fonte: Elaborado pela equipe (2025).

Em rela-«0 ao n“&leo de gest«o financeira personalizada, a pesquisa de mercado
revela as abordagens existentes para auxiliar os usuSrios no controle de sua sa%@e financeira.
Durante a pesquisa, foi poss?vel encontrar as seguintes empresas com maior participa-«o no
mercado brasileiro: Mobills, Organizze, Wisecash e Minhas Economias.

Mobills ® um aplicativo de gest«o financeira pessoal amplamente utilizado no Brasil, o
gual permite que seus usu8rios registrem suas receitas e despesas, criem or-amentos
detalhados por categoria, acompanhem metas financeiras e visualizem relat- rios e gr8ficos
gue oferecem uma vis«o da sa¥e financeira. Dentre seus pontos fracos, pode-se observar que
sua vers«o gratuita ® significativamente limitada e a plataforma possui uma certa
complexidade, dificultando a curva de aprendizado de seus ususrios.

J§8 0 Organizze ® um outro aplicativo de destaque no segmento de controle financeiro
pessoal, focado em simplicidade e efic§cia para o gerenciamento das finan-as, que funciona
de forma similar ao Mobills, com a gest«o de receitas e despesas, al®m das metas financeiras.
O Organizze, por sua vez, oferece funcionalidades mais b8sicas em compara-«o com
concorrentes, o que pode n«o atender usu8rios com necessidades financeiras mais complexas

ou que buscam ferramentas avan-adas de investimento e an§lise aprofundada.
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O Wisecash se destaca como um aplicativo de gest«o financeira que prioriza a
organiza-«0 e a seguran-a dos dados do usu8rio, importante diferencial competitivo quando
comparado com os demais. Este oferece ferramentas para o registro de gastos e receitas,
categoriza-«0 de despesas e acompanhamento de saldos em diferentes contas e cart»es.
Por®m, a aus°®ncia de integra-«o autom§tica que exige inser-«o dos dados de forma manual
causa uma dificuldade de aceita-«o por parte dos ususrios.

Similarmente, o aplicativo Minhas Economias ® uma plataforma de gest«o financeira
que oferece uma solu-«o completa que permite a importa-«o de extratos banc8rios, a cria-«o
de or-amentos personalizados e o acompanhamento do patrim? nio I2quido ao longo do tempo.
Ele, por sua vez, tem um ponto fraco na experi°ncia m- vel menos fluida e na instabilidade na

sincroniza-«o banc8ria, fatores que podem comprometer o uso.

TABELA 03 - ANCLISE DA CONCORRGNCIA ESPECIALISTA EM GEST&0 FINANCEIRA

For-as Fraquezas
Moabills: Ampla utiliza-«o no Brasil; interface intuitiva  Mobills: Vers«o gratuita significativamente limitada;
e funcionalidades robustas (or-amentos, metas, possui uma certa complexidade que dificulta a curva de
relat- rios). aprendizado inicial.
Organizze: Foco em simplicidade e efic8cia para Organizze: Funcionalidades mais b8sicas em com
gerenciamento de finan-as pessoais; gest«o de receitas, | institui-»es financeiras, exigindo inser-«o manual de
despesas e metas financeiras. dados, o que gera dificuldade de aceita-«o.compara-«o

com concorrentes completos, o que pode n«o atender
Wisecash: Prioriza a organiza-«o e seguran-a dos dados usu§rios com necessidades financeiras complexas.
do ususrio, sendo um diferencial competitivo.

Wisecash: Aus°®ncia de integra-«o automstica
Minhas Economias: Solu-«o completa para gest«o

financeira; permite importa-«o de extratos banc8rios, Minhas Economias: Experi°ncia m- vel menos fluida;
cria-«o de or-amentos e acompanhamento de instabilidade na sincroniza-«o banc8ria que pode
patrim? nio. comprometer 0 USO.

Fonte: Elaborado pela equipe (2025).

Por fim, no n¥&leo de solu-»es para institui-»es financeiras (B2B), que oferece um
sistema de score propriet8rio voltado para empresas, a an8lise de concorrentes ® fundamental
para identificar tecnologias, metodologias e lacunas no fornecimento de intelig°ncia de
cr@dito para o segmento corporativo. Nesta busca, foi poss?vel encontrar as seguintes
organiza-»es que coleta, armazena e distribui informa-»es, conhecidas como bureaus de
crldito: Serasa Experian, Boa Vista SCPC e Quod.

A Serasa Experian atua como um dos principais bureaus de cr@dito do Brasil,
oferecendo um vasto portf- lio de solu-»es de an§lise de dados e informa-»es para 0 mercado

empresarial. Sua compet®ncia reside na consolida-«o de dados de cr@dito e informa-»es
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cadastrais, jurédicas e comportamentais de empresas, as quais s«o utilizadas para desenvolver
score de cr@dito, an§lises de risco e ferramentas de prospec-«o e monitoramento.

J§8 a Equifax Boa Vista ® outra relevante empresa no setor de informa-»es de cr@dito
no Brasil, com foco em dados de comportamento de consumo e hist- rico de pagamentos de
pessoas f2sicas e juridicas. A companhia desenvolve e fornece solu-»es de score de cr@dito,
ansglise de risco e antifraude, contribuindo para a avalia-«0 da capacidade de pagamento de
empresas e consumidores.

A Quod ® um bureau de cr@dito brasileiro que se diferencia por ser operadora do
Cadastro Positivo para pessoas jur2dicas, aldm de tamb®m atuar com dados de pessoas f2sicas.
Sua proposta ® oferecer informa-»es de cr@dito mais abrangentes e preditivas, baseadas no

comportamento de pagamento positivo, e n«o apenas na inadimpl°ncia.

TABELA 04 - ANCLISE DA CONCORRaNCIA ESPECIALISTA EM BUREAU DE CREDITO
For-as Fraquezas

Serasa Experian: Principal bureau de cr@dito do Brasil ' Serasa Experian: Como um bureau consolidado, pode
com vasto portf- lio; expertise na consolida-«o de dados | ser percebida como menos 8gil na ado-«o de fontes de
cadastrais, jurédicos e comportamentais de empresas dados alternativas ou na customiza-«o muito espec?fica
para score € anglises de risco. de modelos em compara-«o a fintechs disruptivas.

Boa Vista: Relevante no setor de informa-»es de Boa Vista: Pode ter a percep-«o de ser mais tradicional
cr@dito; foco em dados de comportamento de consumo e  em suas fontes de dados e metodologias, potencialmente
hist- rico de pagamentos de PF e PJ para score, an§lise  menos flex2vel para inova-»es muito especficas que

de risco e antifraude. uma solu-«o proprietSria e adaptada poderia oferecer.
Quod: Opera o Cadastro Positivo para PJ e PF, Quod: Sendo mais recente que os demais, pode ter uma
oferecendo dados mais abrangentes e preditivos base de dados hist- rica menor em alguns aspectos
baseados no comportamento de pagamento positivo para espec3ficos ou uma menor penetra-«o em nichos de
uma avalia-«o de risco mais completa e justa. mercado muito particulares.

Fonte: Elaborado pela equipe (2025).

Conclui-se que, para a Numis conseguir superar seus concorrentes, ser§ necess§rio
investir nas lacunas que os concorrentes deixaram em aberto ou ainda possuem dificuldade de
suprir em sua totalidade, como fraquezas citadas nas tabelas de anglise da concorr°ncia para
cada n¥&leo. Percebe-se tamb®m que, ao juntar esses tr°s n¥&leos em um “hico ecossistema, a
Numis busca criar e capturar uma nova demanda, trazendo uma solu-«o integrada que ainda

n«o possui no mercado atual, criando assim seu oceano azul.
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2 REFERENCIAL TECRICO

2.1 MERCADO FINANCEIRO

Com a evolu-«o da sociedade e o avan-o das rela-»es econ*micas, 0 mercado
financeiro tornou-se um elemento essencial para o desenvolvimento do ecossistema
econt mico mundial. Consoante Assaf (2018), o mercado financeiro caracteriza-se como um
ambiente no qual ocorrem negocia-»es de moedas, t’tulos e a-»es de empresas de capital
aberto, permitindo a circula-«o de recursos e o crescimento econ' mico.

O mercado financeiro pode ser interpretado como o ambiente da economia onde se
realizam todas as transa-»es com moedas e t’ulos, e participa-»es de capital.
Conforme estudado no cap?ulo anterior, esse mercado ® formado por institui-»es
normativas (CMN, BACEN, CVM), institui-»es especiais (BNDES, BB e CEF), e
institui-»es de intermedia-«<o (bancos comerciais e mYAtiplos, corretoras e
distribuidoras de valores, bancos de investimentos, bolsas de valores etc.). (ASSAF,
2018, p.99)

Ainda segundo Assaf (2018), o mercado financeiro ® dividido em dois grandes
segmentos: 0 mercado monet8rio e o mercado de capitais. Ambos apresentam caracterzsticas
distintas, sendo principalmente diferenciados pelo prazo dos ativos negociados.

O mercado financeiro ® geralmente representado pelo mercado monet8rio e mercado
de capitais, diferenciando-se esses segmentos notadamente pelos prazos dos ativos
negociados. O mercado monet§rio ® composto por ativos de curto prazo, com alto
n2vel de liquidez. O mercado de capitais se desenvolve com instrumentos de longo
prazo (t2tulos, financiamentos etc.), ou de prazo indeterminado (a-»es). (ASSAF,
2018, p.99).

O mercado monet8rio ® voltado para opera-»es de curto prazo e alta liquidez,
enquanto o mercado de capitais abrange instrumentos de longo prazo, como t#tulos e

financiamentos, ou at® mesmo ativos de prazo indeterminado, como a-»es.

2.2 PRODUTOS FINANCEIROS

Os produtos financeiros comp»em uma das principais engrenagens do sistema
banc8rio moderno, funcionando n«o apenas como instrumentos de intermedia-«o financeira,
mas tamb®m como ferramentas estrat®gicas de relacionamento com os clientes. A presta-«o
de servi-os financeiros pelos bancos passou por uma ampla transforma-«o nas “Atimas
d@cadas, integrando um conjunto cada vez mais diversificado de solu-»es para indivzduos,

empresas € o setor p¥blico.
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Segundo Fortuna (2013), a atua-«0 dos bancos como prestadores de servi-0s n«o
possui uma data exata de in?cio, mas seu desenvolvimento foi impulsionado pela necessidade
de atrair mais clientes e oferecer servi-os com maior agilidade e sofistica-«o. Dessa forma, os
bancos passaram a disponibilizar um amplo leque de produtos, como caixas automsticos,
cart»es de cr®dito, cheques especiais, fundos de investimento, seguros, entre outros. Tal
amplia-«0 n«o apenas otimizou a experi°ncia do cliente, como tamb®m permitiu aos bancos
explorarem novas fontes de receita.

No mundo todo, cada vez mais as fontes de receitas dos bancos v°m da presta-«o de
servi-os e venda de produtos. No Brasil, ao final de 2002, a receita com empr@stimos
ainda respondia por 40% do total, e 0s neg- cios de tesouraria - opera-»es com papis
p¥blicos - representavam 32% do faturamento. As receitas com produtos e servi-os,
comiss»es pela venda de seguros, taxas de administra-«o de fundos, anuidades de
cart»es de cr@dito, fornecimento de tal»es de cheques etc. representavam, ao final de
2002, cerca de 20% do total. Em 1994, a fatia era bem menor, apenas 4%.
(FORTUNA, 2013, p.9)

Adicionalmente, na obra fiMercado Financeiro: Produtos e Servi-ost, Eduardo
Fortuna destaca a descentraliza-«o dos servi-os banc8rios com o surgimento dos
correspondentes banc§rios. Essa inova-«o, consolidada pela Resolu-«o n.l 3.954 do Conselho
Monet8rio Nacional, permitiu que agentes autorizados recebessem propostas de cr@dito,
realizassem anglises cadastrais e processassem pagamentos, ampliando o acesso da popula-«o
aos servi-os financeiros em localidades antes desassistidas. Por conseguinte, ao final de 2010,
j§ existiam cerca de 160 mil pontos de correspondentes no Brasil, 0 que representava uma
revolu-«o na capilaridade dos servi-os banc8rios frente "'s pouco mais de 20 mil ag°ncias
tradicionais.

Desta maneira, a democratiza-«o dos servi-os financeiros torna-se um fator essencial
para a inclus«o social e econt mica. Como aponta Fortuna (2013), as dificuldades de acesso
aos produtos financeiros - seja por barreiras geogrgficas, informacionais ou econ! micas -
constituem n«o apenas um obst§culo ao desenvolvimento de mercado, mas tamb@m um
smbolo de exclus«o social. Por fim, Fortuna reconhece a presen-a dos servi-os financeiros
como parte integrante do padr«o de bem-estar socioecon* mico de uma sociedade moderna.

Assim, em qualquer sociedade moderna, os servi-os financeiros fazem parte do
padr<o de bem-estar socioecont mico. As dificuldades de acess§-los por qualquer
camada social, f2sica ou jurdica, representam restri-»es n«o s- *'s for-as de mercado,
mas, tamb®m, um s2mbolo de discrimina-«o. Por conta disso, a literatura internacional
especializada considera a dimens«o e a atua-«o dos servi-os financeiros como um dos
componentes do processo de inclus«o social. De maneira geral, identificam-se sinais
de exclus«o financeira, entre outros, quando O acesso aos servi-os banc8rios n«o se
encontra plenamente universalizado, sem a presen-a de ag°ncias pr-Ximas aos
cidad«os, com assimetrias importantes nas informa-»es para todos e custos
expressivos aos usugrios. (FORTUNA, 2013, p.12)
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Ou seja, a presta-«o de servi-os, associada ~ tecnologia e = descentraliza-«o das
opera-»es, consolida-se como um eixo estruturante do sistema financeiro atual,

fundamentando a necessidade de cont2nua inova-«o nesse setor.

2.3 EMPREENDEDORISMO

No s@culo XXI e com o advento da era da informa-«0, 0 empreendedorismo passou a
ser um fen meno social estudado por diversos autores em todo o mundo. Especialmente neste
s@culo, houve grande crescimento de PMEs (Pequenas e M®dias Empresas) especializadas em
nichos de mercado para atender as demandas de empresas globais, assim como a ascens«o de
organiza-»es digitais, como e-commerces (COM@rcios eletr! nicos) e fintechs.

Conforme Shepherd (2014), o empreendedorismo tem uma importante fun-«o na
cria-«o e crescimento de sociedades e na-»es, pois 0 processo empreendedor inicia-se quando
uma oportunidade lucrativa encontra um indivzduo empreendedor. Ainda segundo o autor, o
conhecimento e a motiva-«o s«0 0s dois principais fatores de influ°ncia para a iniciativa
empreendedora, haja vista que ambas ponderam as rela-»es entre implementa-«o, retorno e
riscos.

De acordo com Dornelas (2021, p.39), fiempreendedorismo ® o envolvimento de
pessoas e processos que, em conjunto, levam * transforma-«o de ideias em oportunidadeso. A
partir dessa concep-«o, ® poss2vel entender que empreender @ a a-«o coordenada de elementos
com a finalidade de implementar ideias que atendam a uma oportunidade e necessidade de
mercado.

Ainda conforme o0 mesmo autor, o processo empreendedor pode ser representado pelo
Modelo de Timmons, cujo qual existem tr°s fatores fundamentais para o empreendedor:
oportunidade, equipe empreendedora e recursos. Tais elementos s«0 organizados e
formalizados no plano de neg- cios (principal ferramenta do empreendedor) e a lideran-a e
criatividade s«o fundamentais para neutralizar incertezas e ambiguidades.

Ora, a partir dessas defini-»es ® poss?vel conceber a relevOncia que o
empreendedorismo tem exercido nas sociedades em escala global. Al®m da gera-«o de
empregos, da inova-«o que sustenta a destrui-«o criativa proposta por Joseph Schumpeter e
da riqueza, o empreendedorismo desenvolve solu-»es para os diversos problemas do mercado.
Pelo fato de Estados apoiarem este processo, 0s governos em geral t°m pol2ticas de incentivo
ao empreendedorismo, para facilitar o crescimento deste fen meno, como apontado pela vasta

literatura na Srea.
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Dessa forma, o empreendedorismo n«o apenas impulsiona o desenvolvimento
econ* mico, mas tamb®m promove a transforma-«o social, estimulando a competitividade e a

adapta-«0 contznua dos mercados frente s demandas e desafios globais.

24 FINTECH

Com o avan-o da tecnologia nas YAtimas d@cadas, observou-se um aumento
significativo na busca por solu-»es inovadoras voltadas ~~ melhoria da qualidade de vida e -
otimiza-«o da experi°ncia dos usuSrios de diversos servi-os. Essa transforma-«o tem se
manifestado em diferentes setores, como, por exemplo, no entretenimento, com o surgimento
de plataformas de streaming (transmiss«o de v2deos e 8udios) que oferecem praticidade e
comodidade ao permitir o consumo de filmes e s@ries sem a necessidade de recorrer s
tradicionais locadoras. Outro exemplo ® o desenvolvimento de aplicativos de delivery
(entrega), que possibilitam ao consumidor selecionar e solicitar refei-»es de forma r§pida,
sem a exig°ncia de amplo conhecimento pr@vio sobre estabelecimentos locais ou necessidade
de contato telef! nico. Tais inova-»es foram fundamentais para moldar um novo cen8rio de
consumo pautado pela conveni®ncia, agilidade e personaliza-«o.

Da mesma forma, o setor financeiro tamb®m passou a incorporar solu-»es
tecnol- gicas visando aprimorar a experi°ncia do consumidor. Nesse contexto, observou-se um
crescimento expressivo na demanda por empresas que ofere-am servi-os financeiros mais
acess?veis, personalizados e eficientes, impulsionando o desenvolvimento de solu-»es
financeiras tecnol- gicas que promovessem maior praticidade no cotidiano dos ususrios.

De acordo com a Associa-«o0 Brasileira de Fintechs (ABFINTECH), o termo fifintech0
surgiu da unico das palavras inglesas ffinanciald e ftechnology0, traduzindo-se como
tecnologia financeira. A combina-«o desses termos refere-se a empresas ou startups® que
desenvolvem produtos financeiros totalmente digitais, tendo a tecnologia como seu principal
diferencial competitivo em rela-«o s institui-»es tradicionais do setor (ABFINTECH, 2013).

Esse cen8rio de inova-«0 e crescimento acelerado n«o passou despercebido. Reflexo
desse dinamismo, o mercado latino-americano e caribenho de tecnologias financeiras
experimentou um crescimento not§vel de 340% desde 2017, conforme aponta o IV Informe

Fintech na Am@rica Latina e Caribe (2023), realizado pela Finnovista, BID e BID Invest. O

8 Startups: empresas, geralmente de base tecnol- gica, caracterizadas por um modelo de neg- cios inovador, alto
potencial de crescimento e atua-«0 em ambientes de incerteza, buscando escalabilidade e r§pida adapta-«o ao
mercado.
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Brasil, desde ent«o, mant®m a lideran-a na regi«o em n¥mero de plataformas financeiras,
concentrando 24% do total.

Diante desse contexto de mercado em r8pida expans«o, o Conselho MonetSrio
Nacional (CMN) estabeleceu um marco regulat- rio para as opera-»es das fintechs brasileiras
em 2018. As Resolu-»es NA 4.656 e NA 4.657, definidas na sess«o de 26 de abril de 2018
junto ao Banco Central do Brasil, dispuseram sobre a sociedade de cr@dito direto e a
sociedade de empr@stimo entre pessoas. Essas regulamenta-»es disciplinaram a realiza-«o de
opera-»es de empr@stimo e financiamento entre pessoas por meio de plataforma eletr® nica,
aldm de estabelecerem os requisitos e procedimentos para autoriza-«o, transfer°ncia de

controle, reorganiza-«o societ8ria e cancelamento da autoriza-«o dessas institui-»es.

Disp»e sobre a sociedade de cr@dito direto e a sociedade de empr@stimo entre pessoas,
disciplina a realiza-«o de opera-»es de empr@stimo e de financiamento entre pessoas
por meio de plataforma eletr! nica e estabelece os requisitos e os procedimentos para
autoriza-«o para funcionamento, transfer°ncia de controle societ§rio, reorganiza-«o
societ§ria e cancelamento da autoriza-«o dessas institui-»es. (BANCO CENTRAL
DO BRASIL, 2018)

Em consonOncia com esse ritmo de desenvolvimento, a Pesquisa Fintech Deep Dive
de 2024, realizada anualmente pela PwC Brasil e pela ABFINTECH, revela que as fintechs
brasileiras continuam a avan-ar consistentemente, com mais da metade das empresas
pesquisadas j§ alcan-ando o equil?brio financeiro. A PwC Brasil (2024) tamb®m destaca a
crescente utiliza-«o de tecnologias como computa-«0 na nuvem, an8lise de dados, intelig®ncia
artificial, aplicativos m- veis, big data e automa-«o de atendimento. Adicionalmente, a
pesquisa indica que muitas dessas fintechs planejam expandir o uso dessas ferramentas e
incorporar outras, como blockchain (cadeia de blocos), biometria, gest«o de identidades e

machine learning (aprendizado de m§quina).

2.5BIG DATA

O termo Big Data est§ presente em praticamente todas as 8reas de atua-«o de uma
empresa e, atualmente, tornou-se quase indispens8vel para a gest«o de dados, especialmente
em empresas do setor digital, que dependem do armazenamento e processamento de
informa-»es para seu funcionamento. Segundo Mayer-Sch®nberger e Cukier (2013), Big Data
® a compila-«o de uma grande quantidade de dados e trabalho anal?tico, cujo objetivo ® gerar

insights (percep-»es) valiosos para a tomada de decis»es estrat®gicas.
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Big data se refere a trabalhos em grande escala que n«o podem ser feitos em escala
menor, para extrair novas ideias e criar novas formas de valor de maneiras que alterem
0s mercados, as organiza-»es, a rela-«o entre cidad«os e governos etc. Mas isto @
apenas o come-0. A era do big data desafia a maneira como vivemos e interagimos
com o mundo. Mais importante, a sociedade precisar§ conter um pouco da obsess«o
pela causalidade e troc§-la por correla-»es simples: sem saber o porqu®, apenas o qu®.
Essa mudan-a subverte s®culos de préticas consagradas e desafia nossa compreens«o
mais b8sica de como tomamos decis»es e compreendemos a realidade. (MAYER
Schgnberger & CUKIER, 2013, p.4)

De acordo Cezar Taurion (2013), Big Data n«o se trata apenas de um sistema
desenvolvido para a obten-«o de dados, mas sim um conjunto de tecnologias que permitem
anglises detalhadas e em tempo real. Possibilitando uma gest«o orientada por dados e decis»es
mais assertivas, garantindo que haja a maior efici°ncia em processos e tomadas de decis«o.
Al®m disso, este termo est8 relacionado com a capta-«o de todos os tipos de dados, sejam eles
pessoais de algum indivéduo que consentiu em ceder informa-»es, ou dados sist°micos de
diversas varia-»es (como, por exemplo, dados financeiros, imagens, informa-»es sobre
produtos, demanda, clima, entre outros).

A crescente utiliza-«<o do Big Data nas organiza-»es levanta importantes
guestionamentos acerca da seguran-a e da privacidade dos dados coletados. Nesse contexto,
destaca-se o papel fundamental da Lei Geral de Prote-«o de Dados Pessoais (LGPD),
institudda com o objetivo de regulamentar o tratamento de dados pessoais, assegurando
direitos fundamentais de liberdade, privacidade e livre desenvolvimento da personalidade do
indivaduo.

Conforme ressaltam Santos e Carvalho (2019), a LGPD visa estabelecer limites ™
atua-«o do Big Data, garantindo que o uso de informa-»es pessoais ocorra de maneira @tica,
transparente e, sobretudo, com o consentimento expl2cito do titular dos dados. Dessa forma, a
integra-«o entre Big Data e LGPD exige das empresas uma postura respons§vel quanto
coleta, armazenamento e processamento das informa-»es, promovendo a conformidade legal

e a confian-a dos usu8rios nos processos baseados em dados.

3 DADOS HISTCRICOS E STATUS DO SEGMENTO DE MERCADO

Nos “4timos anos, o setor de fintechs tem experimentado um crescimento exponencial.
Segundo o IV Informe Fintech na Ame@rica Latina e Caribe (p. 12, 2024), realizado pelas
institui-»es Finnovista, Banco Interamericano de Desenvolvimento e BID Invest, o mercado
de fintechs na Am@rica Latina e no Caribe cresceu em 340% desde 2017, passando de 703

empresas em 18 pa%es em 2017 para 3.069 em 26 pa%ses em 2023. Este crescimento



31

aconteceu de forma bastante expressiva nos primeiros anos, com 66% de crescimento de 2017
para 2018, e um crescimento mais equilibrado nos “Atimos anos, com 23% de crescimento de
2022 a 2023. Tais dados representam uma caracter2stica t2pica de mercados emergentes que
em, sua fase inicial, possuem uma ado-«0 acelerada e com o passar do tempo, passam a ter
um aumento mais estgvel.

Entre 2017 y 2018 se registr- un incremento notable de 66% en el n¥mero de
empresas, lo que refleja una r§pida adopci- n de las tecnologfas financieras. Entre
2018 y 2020, un inter@s sostenido propici- un crecimiento del 57%. No obstante, los
aflos siguientes muestran una moderaci- n en la tasa de crecimiento, pasando de 35%
en 2021 a 23% en 2021-23. Esta progresi- n es caracterzstica de mercados emergentes
gue luego de una fase inicial de adopci- n acelerada pasan a una de maduraci- n
marcada por un crecimiento m8s estable.® (Herrera, 2024, p. 12)

Os segmentos I2deres em participa-«o de mercado s«o 0s segmentos de Pagamentos e
Remessas (21%) e de Empr®stimos (19%), seguidos por segmentos como Gest«o de Finan-as
(13%) e Tecnologias para Institui-»es Financeiras (12%). J§ os segmentos de Gest«o
Patrimonial (8%), Gest«o de Finan-as Pessoais (7%), Tecnologias para Seguros (5%), Banco
Digital (3%) e entre outros (12%) representam a menor parcela de participa-«0 no mercado.
Ao relacionar os dados observados com a atua-«o da Numis Solu-»es Financeiras, percebe-se
que a empresa conectaria segmentos relevantes, com os segmentos de empr@stimos, gest»es
financeiras, seguros e bancos digitais, criando uma maior conex«o entre eles e o consumidor
final, seja B2B ou B2C.

Em continuidade, o IV Informe (2024) exp»e gue o avan-o tecnol- gico da Intelig®ncia
Artificial representa uma oportunidade significativa de crescimento no setor de tecnologia
financeiro, podendo, inclusive, tornar os sistemas mais eficientes e trazer uma melhora crucial
para a experi°ncia do cliente. Para a Numis, esta informa-«o ® um importante embasamento
para a utiliza-«o da 1A para seus recursos-chave, conforme apresentado no t- pico 1.1 O
Conceito da Empresa.

El gran avance de la 1A en afos recientes presenta una oportunidad de crecimiento
para el sector de la tecnolog?a financiera, automatizando sistemas y procesos y
haci®ndolos m§s eficientes. Ademss, la IA tiene la capacidad de acelerar la inclusi- n
financiera en mercados emergentes mientras mejora notablemente la experiencia de
los clientes; por ejemplo, se aplica a la evaluaci- n de riesgos y al an§lisis de solvencia
crediticia. (Herrera, 2024, p. 35)%°

9 Entre 2017 e 2018, registrou-se um aumento not8vel de 66% no n¥nero de empresas, o que reflete uma rgpida
ado-«0 das tecnologias financeiras. Entre 2018 e 2020, um interesse sustentado propiciou um crescimento de
57%. No entanto, 0s anos seguintes mostram uma modera-«0 na taxa de crescimento, passando de 35% em 2021
para 23% em 2021-23.# (Herrera, 2024, p. 12, tradu-«0 nossa)

© O grande avan-o da IA nos anos recentes apresenta uma oportunidade de crescimento para o setor de
tecnologia financeira, automatizando sistemas e processos e tornando-os mais eficientes. Al®m disso, a A tem a
capacidade de acelerar a inclus«o financeira em mercados emergentes, a0 mesmo tempo em que melhora
notavelmente a experi®ncia dos clientes; por exemplo, ® aplicada ~ avalia-«o de riscos e ™ an8lise de solv°ncia
creditzcia. (Herrera, 2024, p. 35, tradu-«o nossa)
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Em 2023, o Brasil manteve sua posi-«o como l2der de mercado em compara-«0 com
os demais pa%ses da Ame@rica Latina e do Caribe, abrigando 722 fintechs, representando uma
parcela de 23,53% do total. O pa?s passou por um momento de crescimento de 230 empresas
em 2017 para 771 em 2021, seguido por um momento de diminui-«o em 17%, resultando em
722 empresas em 2023. Vale ressaltar que essa diminui-«0 na quantidade de fintechs n«o
representa um decl?nio no setor, mas um amadurecimento e a sofistica-«o dentro deste.

Esta disminuci- n de 17% en dos afos no solo refleja un cambio en la metodolog?a,
sino que tambi®n puede interpretarse como una sefal de maduraci- n del mercado
fintech brasilefjo. Caracterizada por una consolidaci- n y sofisticaci- n del sector, la
maduraci- n podr?a presagiar tendencias similares en otros mercados de la regi- n.
Lejos de ser un indicativo de declive, este fen- meno marca un hito importante en la
evoluci- n del ecosistema fintech brasilefo hacia una etapa m8s estable y sostenible.
(Herrera, 2024, p. 43)"

Outro ponto importante para o entendimento sobre a situa-«o atual do mercado
brasileiro de tecnologias financeiras, ® que as solu-»es que mais se destacam no Brasil s«o as
solu-»es de Gest«o Patrimonial e Gest«o de Finan-as Empresariais. Isso pode ser entendido
como uma resposta orgénica de mercado ~ burocracia no pa2s, a medida que cada vez mais
empresas buscam produtos e servi-os que simplifiquem os trOmites financeiros.

Aunque el tamafo del mercado brasileflo permite la existencia de grandes actores
relevantes a nivel regional en todos los nichos fintech, destacan especialmente las
soluciones de Gesti- n Patrimonial y Gesti- n de Finanzas Empresariales en tdrminos
de n¥nero de proyectos. Esto se puede explicar por un contexto nacional en el que la
burocracia es especialmente intensa en todo el pas, lo que ha permitido que las
fintech agilicen y simplifiqguen muchos de los trémites financieros de la poblaci- ny
gue las pyme atiendan sus necesidades con una perspectiva local. (Herrera, 2024, p.
44)12

Quando observado os principais modelos de neg- cio das fintechs na Am@rica Latina e
no Caribe (2024, p. 50), percebe-se uma maior quantidade de empresas que oferecem servi-os
financeiros apenas para empresas (B2B) com cerca de 40% do total. Este valor ® seguido por
30% de empresas que conectam pessoas e empresas (B2B2C) e, enfim, por 22% de empresas

gue oferecem servi-os apenas para pessoas (B2C).

1 Esta diminui-«o de 17% em dois anos n«o reflete apenas uma mudan-a na metodologia, mas tamb®m pode ser
interpretada como um sinal de amadurecimento do mercado fintech brasileiro. Caracterizada por uma
consolida-«o e sofistica-«o do setor, a matura-«o poder§ prenunciar tend°ncias similares em outros mercados da
regi«o. Longe de ser um indicativo de decl?nio, esse fent meno marca um marco importante na evolu-«o do
ecossistema fintech brasileiro rumo a uma etapa mais est§vel e sustent8vel. (Herrera, 2024, p. 43, tradu-«o
nossa)

2 Embora o tamanho do mercado brasileiro permita a exist°ncia de grandes atores relevantes a n2vel regional em
todos os nichos fintech, destacam-se especialmente as solu-»es de Gest«o Patrimonial e Gest«o de Finan-as
Empresariais em termos de n¥inero de projetos. Isso pode ser explicado por um contexto nacional em que a
burocracia ® particularmente intensa em todo o pa%s, o que permitiu que as fintechs agilizassem e simplificassem
muitos dos tr@mites financeiros da popula-«o e que as PMEs (pequenas e m@dias empresas) atendessem suas
necessidades com uma perspectiva local. (Herrera, 2024, p. 44, tradu-«0 nossa)
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Em suma, a robusta expans«o do ecossistema de fintechs na Ame@rica Latina e no
Caribe, liderada pelo Brasil, aponta para um mercado em consolida-«o e amadurecimento.
Neste cen8rio dindmico, a Numis Solu-»es Financeiras posiciona-se estrategicamente para
capitalizar as oportunidades de digitaliza-«o e desburocratiza-«o, conectando as demandas do

mercado B2C e B2B atrav®s de suas solu-»es integradas e impulsionadas por tecnologia.

4 PESQUISA DE MERCADO

A pesquisa de mercado constitui um instrumento essencial no contexto da gest«o
estrat®gica, possibilitando "'s organiza-»es embasar suas decis»es em informa-»es confi§veis
e sistematicamente analisadas. De acordo com Malhotra (2012), essa prStica envolve
processos estruturados de coleta, anglise e dissemina-«o de dados voltados ~ identifica-«o de
problemas e oportunidades de marketing. O autor ressalta que, para que a pesquisa seja eficaz,
® indispens8vel que seja conduzida de maneira objetiva, imparcial e ®tica, fatores que
asseguram a credibilidade e a utilidade dos dados obtidos. Nesse sentido, a pesquisa de
mercado vai al®m da simples coleta de informa-»es: ela representa uma etapa crética no
planejamento empresarial, permitindo s empresas antecipar tend°ncias, adaptar produtos e

servi-os e alinhar-se de forma mais precisa s necessidades dos consumidores.

A importOncia dessa ferramenta se revela, sobretudo, na sua capacidade de reduzir as
incertezas inerentes ao ambiente competitivo. Ao fornecer insights aprofundados sobre o
comportamento do consumidor, prefer°ncias de compra, din@mica de concorr°ncia e outras
vari8veis relevantes, a pesquisa de mercado oferece subs?dios concretos para o
desenvolvimento de estrat®gias mais eficientes e direcionadas. Conforme refor-a Malhotra
(2012), a tomada de decis»es orientada por dados permite n«o apenas respostas mais r§pidas e
precisas ~'s mudan-as do mercado, mas tamb®m uma maior capacidade de inova-«o e

diferencia-«o.

4.1 METODOLOGIA

O procedimento metodol- gico adotado neste estudo tem como objetivo orientar e
estruturar as etapas necess8rias para a elabora-«o de um plano de neg- cios voltado * cria-«0
de uma fintech. Desta maneira, o desenvolvimento do trabalho foi dividido em duas etapas

principais: a primeira, dedicada = fundamenta-«o te- rica e contextualiza-«o do mercado, e a



segunda, ao planejamento do modelo de neg-cio com base na estrutura-«o dos planos
Operacional, Administrativo, de Inform8tica, de Marketing e Financeiro.

Consoante Malhotra (2012), a escolha entre uma abordagem qualitativa ou
guantitativa deve estar alinhada com os objetivos do estudo e o tipo de informa-«o que se
busca obter. A abordagem quantitativa permite a coleta de dados mensur8veis, que podem ser
analisados estatisticamente, sendo ideal para identificar padr»es e tend°ncias em grandes
grupos. Por outro lado, a abordagem qualitativa busca compreender aspectos subjetivos do
comportamento humano, explorando opini»es, percep-»es e sentimentos de forma mais

aprofundada.

Com a finalidade de obter uma fonte de dados prim8ria relevante = estrutura-«o do
plano de neg- cios, foi elaborado e aplicado um question8rio utilizando a ferramenta Google
Forms. O instrumento de coleta de dados foi constitu?do por 12 perguntas, sendo 11 quest»es
de m¥tipla escolha, a fim de captar dados quantitativos, e 1 quest«o aberta, com o objetivo de
analisar percep-»es qualitativas. A pesquisa foi aplicada no per2odo de 29 de abril a 13 de
maio atrav®s das plataformas digitais WhatsApp e LinkedIn, alcan-ando uma amostra de 150

respondentes.

Ademais, a escolha da amostragem ® de fundamental importOncia, considerando-se a
necessidade de representar o perfil do p“blico-alvo ideal para o aplicativo proposto. Assim, a
anglise dos dados resultantes da aplica-«0 do question§rio, somada ao estudo de fontes
secundSrias, permite o levantamento de insights valiosos para a constru-«o do plano de

neg- cios e a proposi-«o de solu-»es alinhadas “'s reais demandas do mercado.

Deste modo, a metodologia da pesquisa caracteriza-se como explorat- ria e descritiva.
Afinal, o car§ter explorat- rio permite um primeiro contato com o problema de pesquisa,
viabilizando a gera-«o de direcionamentos e hip- teses por meio de um levantamento de
informa-»es preliminares. Complementarmente, o m@todo descritivo possibilita a anglise

detalhada das caractersticas e necessidades do p“blico-alvo.
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4.2 PLANO AMOSTRAL

Com a finalidade de garantir a confiabilidade dos dados coletados por meio da
pesquisa quantitativa, foi necessSrio determinar um tamanho de amostra estatisticamente
adequado. Assim, considerando-se a popula-«o-alvo como infinita, adotou-se o modelo de
c8lculo amostral para propor-»es conforme proposto por Malhotra (2012). Esse modelo ®
amplamente utilizado em pesquisas de marketing e neg- cios para definir o n¥inero m2nimo de

respondentes necess8rios, garantindo um n2vel de precis«o estat?stica.

TABELA 05 - CCLCULO AMOSTRAL

2
F- rmula do c8lculo n = —Z 292 q
amostral E
n Tamanho da amostra
V4 Valor da distribui-«o normal correspondente ao n2vel de confian-a
p Propor-«o populacional que possui a caracterzstica estudada
q Propor-«0o populacional que n«o pertence  caracter3stica estudada (q=1-p)
E Margem de erro tolerada
2
1,96) - 0,5-0,5 3,8416 - 0,25 0,9604
Dedu-«o do c§lculo n (1,96) > = = ~ 150,06
0,08) 0,0064 0,0064
amostral (0,

Fonte: MALHOTRA (2012). Adaptado pela equipe (2025).

Deste modo, definiu-se uma amostra de 150 indiv2duos, n“inero para garantir um grau
de confian-a de 95% e uma margem de erro de 8%. Entre os respondentes, incluem-se
estudantes, profissionais, pessoas jurédicas, empres8rios e demais indivdduos com
familiaridade com o uso de tecnologias e servi-os banc8rios, representando um p¥blico
conectado e alinhado com as tend°ncias de digitaliza-«o do mercado financeiro. A sele-«o
desse pYblico visa captar percep-»es, h8bitos e prefer°ncias que possam orientar 0
desenvolvimento de funcionalidades, estrat®@gias de marketing e posicionamento da fintech
proposta. Embora a amostra n«o represente estatisticamente toda a popula-«o, ela oferece uma
base consistente para anSlises explorat- rias, permitindo a gera-«o de insights relevantes sobre
a aceita-«0 e 0s interesses do pYblico-alvo. Assim sendo, o plano amostral fortalece a
estrutura-«o do plano de neg- cios ao alinhar a proposta de valor da Numis s demandas

percebidas na pesquisa.
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4.3 RELATCRIO DA PESQUISA

Por meio da an8lise das respostas da pesquisa mercadol- gica realizada, foi poss2vel
identificar os principais nichos de interesse da Numis, permitindo com que houvesse uma
visualiza-«o de qual persona ser§ necess8ria atingir para impulsionar o processo produtivo e
aumentar os percentuais de lucro da empresa. Dessa forma, a defini-«o do pYblico-alvo e
produtos da fintech foi realizada ap- s uma ansglise dos resultados apresentados.

Para compreender com que tipo de persona a Numis est§ lidando, os dois primeiros
guestionamentos feitos na pesquisa cruzaram dados entre a idade e g°nero da amostra. O
resultado do gr8fico 1 revela que houve um equil?brio circunstancial entre homens (46,7%) e

mulheres (53,3%) entre as 150 pessoas entrevistadas.

GRCFICO 1- DISTRIBUI¢&0 DE RESPOSTAS POR GgNERO

Masculing

Feminina

Fonte: Elaborado pela equipe (2025).

Ao correlacionar o g°nero escolhido com a pergunta sobre a probabilidade do
entrevistado em utilizar uma plataforma que facilitaria a obten-«o das propostas de servi-os
banc8rios, nota-se que ambos os g°neros mantiveram uma distribui-«o similar entre seus
posicionamentos. Entre os 150 participantes, 58 mulheres afirmaram estar muito interessadas
em rela-«o ~ solu-«o proposta, representando cerca de 38,7% do total, enguanto 48 homens
corresponderam a 33,3%. Esses dados indicam que a solu-«o tem potencial para atender de
forma equilibrada ambos os g°neros, logo, observa-se que a maioria dos entrevistados

demonstrou grande interesse pela solu-«0 proposta.
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GRCFICO 2 - DISTRIBUI¢&0 DE RESPOSTAS POR GGNERO CORRELACIONADO A
PROBABILIDADE DE USO DA SOLU¢EO
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Fonte: Elaborado pela equipe (2025).

Al®m disso, ® poss2vel observar que a amostra contou com uma representa-«o maior
do p¥blico adulto, cuja faixa et8ria ® superior a 36 anos.

GRCFICO 3- DISTRIBUI¢E0 DE RESPOSTAS POR IDADE
Mals de 56 anos

18 - 25 anos

46-S5anos 26 - 35 anas

36 - 45 anos

Fonte: Elaborado pela equipe (2025).

Ao realizar uma an8lise comparativa com a probabilidade de uso da solu-«o, tem-se
gue as faixas etSrias de 36 a 45 anos e de 46 a 55 anos representam 57% do p“blico com
interesse na solu-«o, indicando que este ® o principal pYblico alvo da Numis. Embora os
grupos de jovens adultos entre 18 e 25 anos e entre 26 e 35 anos tenham sido os menos
representados entre os entrevistados, eles tamb®m demonstraram um interesse expressivo pelo
produto proposto, revelando 33% dentro dos entrevistados com interesse. I1sso evidencia que
esse p¥blico n«o deve ser negligenciado.
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GRCFICO 4 - DISTRIBUI¢&0 DE RESPOSTAS POR IDADE CORRELACIONADO A
PROBABILIDADE DE USO DA SOLU¢EO
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Fonte: Elaborado pela equipe (2025).

Dessa forma, conclui-se que a Numis deve direcionar seus recursos e estrat®gias para
atender e satisfazer as necessidades dos perfis mencionados. As a-»es de marketing devem se

concentrar em produtos e servi-0s que agregam valor e utilidade para estas pessoas.

Ademais, ao correlacionar a idade com a faixa de renda de cada entrevistado,
evidencia-se que a idade est§ diretamente relacionada ao n?vel de renda de cada indiv2duo
mensalmente. Observa-se gque a partir dos 36 anos a capacidade de aumento de renda dispara
em rela-«o ~ popula-«0 mais jovem, principalmente em fun-«o das diferen-as de ocupa-«o de

cada um.

GRCFICO 5- DISTRIBUI¢&0 DE RESPOSTAS POR IDADE CORRELACIONADO A FAIXA
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Fonte: Elaborado pela equipe (2025).

Este fato pode ser explicado pela maior maturidade e experi°ncia das pessoas com
maior idade, onde tamb®m ® poss2vel visualizar que grande parte desta parcela se encontra em
ocupa-»es como empres8rios, funcion8rios p¥blicos, pessoas juridicas e aut® nomos. E mesmo

aqueles que est«o sob o regime CLT est«o recebendo bons sal8rios, mostrando que
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provavelmente ocupam cargos mais elevados e de lideran-a dentro de seus respectivos
trabalhos.

GRCFICO 6 - DISTRIBUI¢&E0 DE RESPOSTAS POR OCUPACEO

l?!q_ﬂg:'r:mﬂﬁfﬂ Publico Pessoa Juridica
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Empresario
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Fonte: Elaborado pela equipe (2025).

Essa informa-«o demonstra =~ Numis que a utiliza-«0 de servi-os banc8rios est8§
diretamente atrelada a quanto cada indivédduo ganha. Sendo assim, a defini-«o de persona
deve considerar, al®m da faixa et8ria, a renda m@dia dos futuros clientes. Possibilitando uma
leitura mais eficaz e gerando uma segmenta-«o de mercado mais definida e alinhada com o

perfil do p¥blico alvo.

No gr§fico 7, pode-se observar qual ® o perfil dos entrevistados com base nas
situa-»es financeiras em que se encontram. Nota-se que 78,7% dos entrevistados se considera
tomador de cr@dito, investidor ou ambos, 17,3% tem o interesse em come-ar se tornar um
tomador ou um investidor e apenas 4% da amostra ainda n«o adquire produtos e servi-os
oferecidos por institui-»es financeiras. Com base nessa informa-«o, conclui-se que este

mercado financeiro tem um alto 2ndice de clientes ativos ou querendo se inserir ao meio.
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GRCFICO 7 - DISTRIBUI¢E0 DE RESPOSTAS POR SITUAGEO FINANCEIRA
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Fonte: Elaborado pela equipe (2025).

J8 no gr&fico 8, ® poss2vel identificar quais s«o 0s servi-os que 0s entrevistados
utilizam recorrentemente ou j§ utilizaram em algum momento. Essa informa-«o demonstra a
Numis quais s«0 0s principais produtos que podem ser ofertados dentro da plataforma a longo

prazo, como, por exemplo, empr®stimo, contrata-«o de seguro, entre outras op-»es.

Adicionalmente, al®m dos servi-os e produtos j§ contratados pela amostra, tamb®m foi
guestionado qual seria a probabilidade da contrata-«0 de outros servi-os. Sendo assim,
notou-se que o pv¥blico alvo tem uma forte tend°ncia =~ contrata-«o0 de servi-os de
transfer°ncia, investimentos, empr@stimos e seguros. T- picos estes que s«o oferecidos para a
contrata-«o no ecossistema da Numis.

GRCFICO 8- DISTRIBUI¢CEO DE RESPOSTAS POR SERVI¢OS FINANCEIROS
UTILIZADOS
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Fonte: Elaborado pela equipe (2025).
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O grsfico 9 se refere aos bancos em que os entrevistados possuem conta e realizam
movimenta-«o financeira. Os dados revelam que os bancos tradicionais, como Caixa
Econtmica, Ita% Banco do Brasil, entre outros, continuam sendo muito utilizados pelo
p“blico-alvo. No entanto, ® not§vel que o crescimento de bancos digitais, como o Nubank,
mostra a tend°ncia das pessoas a migrarem para servi-os que ofere-am maior comodidade,
onde atrav®s do celular, estas possam realizar todo e qualquer tipo de transa-«o, investimento

e an8lise com simples rapidez e autonomia.

GRCFICO 9- DISTRIBUI¢E0 DE RESPOSTAS POR INSTITUICT ES FINANCEIRAS
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Fonte: Elaborado pela equipe (2025).

O grsfico 10, por sua vez, evidencia as principais dificuldades dos clientes que
utilizam produtos e servi-os financeiros. £ visto que as principais queixas est«o na dificuldade
de comunica-«0 com 0 banco e a burocracia na contrata-«o do servi-o, contendo

respectivamente 69 e 70 votos para cada.
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GRCFICO 10- DISTRIBUI¢&O DE RESPOSTAS POR FATORES LIMITANTES PARA A
OBTENC&O DE SERVI¢OS FINANCEIROS
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Fonte: Elaborado pela equipe (2025).

Al®m dos grs&ficos, uma quest«o opcional e aberta permitiu que a amostra descrevesse
suas dores em rela-«0 aos servi-os banc8rios. Algumas respostas que chamaram a aten-«o,
foram: fiQuem trabalha em hor8rio comercial n«o tem tempo h8bil para ir at® o banco. A
maioria dos servi-os precisa que voc® v§ at® uma ag°ncia para resolver e os hor8rios de
atendimento dificultam que a gente consiga ir. Al®m de que quando vamos os atendimentos
s«0 muito demorados.0; fiBancos se tornaram vendedores de produtos, com pouca
transpar®ncia. Cooperativas est«o perdendo sua caracter?stica de proximidade com o
Cooperado. Planejamento Financeiro deve ser feito com profissionais certificados
independentes, que n«o tenham conflito de interesse.o

Respostas como essas, enfatizam como a falta de automatiza-«o do processo pode
prejudicar os consumidores ~~ medida que possuem limita-»es de hor8rios para se dirigir at® a
institui-«o financeira para obter o servi-o desejado. Mostrando que h§ inseguran-a quando o
assunto ® comprar um produto ou servi-o banc§rio onde n«o h§ o espa-o para a pesquisa e
prospec-«0 de novas informa-»es. Tais dados confirmam *~ Numis que o setor est§ carente de
uma plataforma capaz de centralizar propostas e proporcionar um servi-o 8gil,

desburocratizado e transparente.

Por fim, o gr8fico final da pesquisa reflete o grau de aceita-«0 da proposta de neg- cio
da Numis por parte da amostra consultada. A plataforma tem como prop- sito simplificar e
desburocratizar o processo de contrata-«<o de servi-os financeiros e bancs8rios.
Considerando-se como indicativo positivo as avalia-»es iguais ou superiores a 8, verificou-se
gue 106 respondentes demonstraram concorddncia com a proposta, representando 70,7% do

total da amostra.
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GRCFICO 11 - DISTRIBUI¢EO DE RESPOSTAS POR PROBABILIDADE DE UTILIZAR A
PLATAFORMA APRESENTADA PELA NUMIS

64

28

15 14
: 10
e AN E
i = L

i a2 w3 w4 =e5m6 07 8 w9 w10

Fonte: Elaborado pela equipe (2025).

Em suma, infere-se que a proposta tem um alto grau de aceita-«o dentro do mercado.
Complementarmente, as informa-»es obtidas pela pesquisa colaboraram para a defini-«o da
persona, a qual ® representada por homens e mulheres com idade de 36 a 55 anos, com renda
entre de R$ 8.001 a R$ 20.000, que atuam como pessoas jurzdicas, empres§rios (a) e
funcionS8rios (as) p“blicos.

5 ANCLISE ESTRATEGICA

A an8lise estrat®gica ® um pilar essencial na gest«o empresarial, ™ medida que essa
envolve a aplica-«o de diversas ferramentas que orientam a tomada de decis«o e garantem um
posicionamento de mercado assertivo.

Para um profundo desenvolvimento desta an§lise, foi utilizada a ferramenta PESTEL
de modo a facilitar a compreens«o aprofundada do macroambiente externo, identificando
fatores Pol2icos, Econtmicos, Sociais, Tecnol- gicos, Ambientais e Legais que podem
impactar a organiza-«o.

Al®m disso, foi utilizada a ferramenta SWOT (sigla inglesa para as palavras Strengths,
Weaknesses, Opportunities € Threats) que proporciona um diagn- stico abrangente ao conectar
as for-as e fraquezas internas com as oportunidades e amea-as externas, oferecendo um
panorama estrat®gico conciso.

Por fim, foi utilizada a ferramenta fi5 for-as de Portero, de modo a analisar a
competitividade de um setor atrav®@s da avalia-«o da amea-a de novos entrantes, o poder de
barganha de compradores e fornecedores, a amea-a de produtos substitutos e a intensidade da

rivalidade entre os concorrentes existentes.



5.1 ANCLISE PESTEL

A PESTEL pode ser conceituada como uma ferramenta de anSlise estrat®gica que
identifica as variSveis externas e a forma que elas afetam a organiza-«o e sua estrat®gia. Esta
an8lise ® de suma importoncia para a realiza-«0 da gest«o empresarial, haja vista que suas
conclus»es servem como base para o cruzamento das vari§veis externas com o modelo de
neg- cios, sendo possvel gerenciar riscos e amea-as, assim como identificar oportunidades

gue podem ser aproveitadas pelas vantagens competitivas das organiza-»es.

De acordo com Gon-alves e Camarotto (2019, p. 21): fina an8lise do ambiente de
mercado procura-se compreender quais s«0 0s principais participantes do mercado e quais
aspectos externos da empresa afetam a constru-«o da oferta e 0 modo como estabelecem o

relacionamento com os clienteso.

Harmonicamente, Lobato et al. (2017) define a PESTEL como uma estrutura
conceitual utilizada para analisar a camada mais abrangente do ambiente externo, dominada
por tend°ncias que impactam todos os tipos de neg- cios e organiza-»es. Tendo isso em vista,
a ferramenta ® um acr nimo que resume seis varigveis externas que influenciam a tomada de
decis«o estrat@gica das companhias. As vari8veis s«o0: polticas, econ!micas, sociais,

tecnol- gicas, ambientais e legais.

Ainda consoante Gon-alves e Camarotto (2019), o ambiente poltico-legal diz respeito
s rela-»es entre as diversas esferas de governo e as organiza-»es. O ambiente econt mico
pressup»e a anslise da taxa de juros, cr@dito, cOmbio, emprego, entre outros. Tais elementos
s«0 importantes para decis»es organizacionais frente aos cen8rios financeiros, monetsrios,
cambiais e suas respectivas tend°ncias. O ambiente sociocultural trata do conjunto de h8bitos,
costumes e cren-as que influenciam diretamente as decis»es de consumo dos indivzduocs. Por
sua vez, o ambiente tecnol- gico trata das macrotend®ncias e das mudan-as que ocorrem na
competitividade por meio da internet, de softwares e das inova-»es que ocorrem no cen8rio no
gual a organiza-«o est§ inserida, com a finalidade de identificar poss2veis substitutos, amea-as
ou oportunidades. Por fim, o ambiente ecol- gico diz respeito aos impactos que 0s neg- cios
exercem no meio ambiente, assim como vantagens, desvantagens ou estrat®gias que a

organiza-«0 possa tomar frente  localiza-«o definida.

A partir disso, torna-se necess8rio avaliar a Numis nessas diversas esferas, j§ que

sendo uma fintech, 0 ambiente no qual a empresa est§ inserida ® dinOmico, inovador e
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apresenta fatores interessantes que devem ser analisados na matriz SWOT posteriormente.
Ora, para a realiza-«o deste diagn- stico, o presente plano de neg- cio prop»e-se a fazer a

seguinte rela-«o:

e Vari8veis Pol?ticas: O ambiente pol?tico no Brasil exerce uma influ®°ncia direta no
setor financeiro, especialmente devido ~ instabilidade pol%ica e “'s frequentes
mudan-as em polticas econ® micas. A regulamenta-«o das fintechs, impulsionada pelo
BACEN, apresenta um cen8rio favor8vel, promovendo a inclus«o financeira e criando
oportunidades para novas empresas no setor. Al®@m disso, incentivos fiscais e
legisla-»es pr- -inova-«o promovem um ambiente propcio ao crescimento da Numis.
Em outra perspectiva, quest»es relacionadas ao IOF (Imposto sobre Opera-»es
Financeiras), a burocracia associada * obten-«o de licen-as e o impacto de pol2icas
monet8rias representam desafios relevantes, assim como o fato de que as elei-»es
futuras podem alterar a prioridade dada “s fintechs e solu-»es digitais.

e \Vari8veis Econ'micas: O aumento da taxa Selic e a infla-«o elevada t°m
influenciado o comportamento do p%blico brasileiro, ampliando a busca por solu-»es
financeiras personalizadas e com maior acessibilidade. O cen8rio econ® mico do pa2s @
marcado por flutua-»es constantes e pelo aumento do custo de capital que afetam
tanto a renda dispon?vel quanto a confian-a do consumidor, impactando diretamente a
demanda por servi-os como cr@dito e financiamentos. Ademais, o setor financeiro
brasileiro ® um dos mais robustos da economia nacional, com significativa relevOncia
e capital concentrado, especialmente no mercado banc8rio e cooperativista. Essas
entidades impulsionam o crescimento do setor com parcerias estrat®gicas e apoio ~'s
fintechs que promovem solu-»es inovadoras.

e Vari8veis Socioculturais: A digitaliza-«o da sociedade brasileira, aliada ao aumento
da inclusco financeira, est§ mudando como os consumidores interagem com
institui-»es financeiras. Os consumidores buscam servi-os 8geis e sem burocracia, 0
gue favorece a atua-«0 das fintechs. A crescente conscientiza-«o financeira nas novas
gera-»es tamb®m representa uma oportunidade, uma vez que h§ prefer°ncia por
personaliza-«0 e inova-«o por parte das mesmas. Al®m disso, a falta de educa-«o
financeira de uma parcela significativa da popula-«o cria espa-0 para servi-os de
orienta-«o e gest«o financeira.

e Vari8veis Tecnol- gicas: Inova-»es como intelig°ncia artificial, aprendizado de

m8quina e APIs abertas permitem criar experi°ncias eficazes e personalizadas. A
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implementa-«o de projetos pelo Banco Central, como o Open Finance, expandem as
possibilidades de integra-«<0 com bancos e cooperativas financeiras, enquanto a
ado-«o de tecnologias de blockchain podem trazer maior seguran-a e confiabilidade s
transa-»es. O grande desafio dessa vari§vel est§ em garantir a ciberseguran-a dos
dados dos clientes, assim como acompanhar o ritmo acelerado das inova-»es
tecnol- gicas, que podem promover substitutos e mudan-as disruptivas nesse segmento
econt mico.

e Vari8veis Ambientais: Embora o impacto direto da Numis seja limitado, a ado-«o de
prSticas sustent§veis no mundo digital ® fundamental para atrair parceiros e
investidores. A digitaliza-«o de documentos, redu-«o de desperd?cios em opera-»es
internas e uso eficiente de energia nos servidores e infraestruturas tecnol- gicas s«o
tend°ncias importantes nesse setor.

e Vari8veis Legais: A regula-«o do setor financeiro est§ em constante evolu-«0 no
Brasil, especialmente no que diz respeito = seguran-a da informa-«o e ao uso de
dados. A conformidade com a Lei Geral de Prote-«o de Dados (LGPD) ® essencial
para garantir a confian-a dos clientes e evitar san-»es. Al®@m disso, a regulamenta-«o e
padr»es estabelecidos pelo Banco Central oferecem um guia para a atua-«0 das
fintechs, a0 mesmo tempo, em que imp»em desafios ~'s normas que rapidamente s«o
revistas e atualizadas. Desta forma, ® necess8rio desenvolver uma s- lida estrutura de

governan-a e compliance, para gerar valor na sociedade e evitar penalidades.

A partir desta an§lise, est§ claro que o contexto no qual a Numis est§ inserida oferece
um terreno f@rtil para inova-«0 e crescimento, mas exige uma postura adaptSvel e com
posicionamento estrat®gico. Ao equilibrar governan-a, tecnologia e intelig°ncia competitiva
para avaliar tend°ncias sociais e econ* micas, ® poss2vel explorar o potencial de protagonismo
da Numis no setor financeiro. Ademais, aproveitando a dimens«o do mercado cooperativista e
a for-a das transforma-»es digitais no setor bancSrio e na sociedade, a empresa proposta
apresenta compet®ncia em seu modelo de neg- cio para atender s demandas emergentes e

entrar com diferencia-«o competitiva no ecossistema financeiro brasileiro.
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5.2 ANCLISE SWOT

A anglise SWOT O acrtnimo oriundo dos termos Strengths, Weaknesses,
Opportunities e Threats, cuja tradu-«o em portugu®s corresponde a FOFA (For-as,
Oportunidades, Fraguezas e Amea-as) © configura-se como uma ferramenta metodol- gica
amplamente adotada no campo da gest«o estrat@gica, permitindo a identifica-«o e avalia-«o
dos fatores internos e externos que influenciam o desempenho organizacional. Consoante
Kotler e Keller (2012), tal instrumento propicia uma leitura sist°mica do ambiente
competitivo, ao articular os recursos e compet®ncias internas (for-as e fraquezas) com as
vari8veis externas (oportunidades e amea-as), de modo a orientar a formula-«o de estrat®gias
alinhadas " realidade da organiza-«o. Nesse sentido, a an8lise SWOT n«o apenas contribui
para o diagn- stico situacional, como tamb®m subsidia o processo decis- rio em cen8rios de
incerteza, ao integrar diferentes dimens»es do ambiente empresarial em uma estrutura
analtica concisa.

Adicionalmente, a aplicabilidade da anSlise SWOT se destaca por sua versatilidade,
sendo apropriada tanto para grandes corpora-»es quanto para startups € pequenas empresas
gue buscam compreender melhor sua posi-«o estrat®gica. Conforme Wright, Kroll e Parnell
(2000), a ferramenta auxilia na organiza-«o das informa-»es mais relevantes para o neg- cio,
facilitando o reconhecimento de oportunidades vigveis e a mitiga-«o de riscos potenciais. Sua
simplicidade n«o compromete a profundidade da an8lise, desde que aplicada com
embasamento e vis«o criica, permitindo que os gestores tracem planos de a-«o mais

alinhados “’s caracter2sticas do mercado e s capacidades internas da organiza-«o.

TABELA 06 - ANCLISE SWOT

Forgas

Tecnologia propriet8ria: desenvolvimento de um aplicativo
com intelig®ncia artificial, sistema de gesto de carteira e
sistema de score Yhico;

Modelo diversificado: n¥leos distintos, que permitem a
diversifica-«o de receita e atua-«o simult®nea nos mercados B2C
e B2B;

Personaliza-«<0 nO core business: entrega de servi-os
personalizados e simplificados, criando valor Yhico para
consumidores individuais e empresas;

Desenvolvimento 8gil de produtos: capacidade interna de
inovar rapidamente, mantendo a competitividade em um
mercado dindmico e exigente;

Modelo de receita escal8vel: estrutura de custos baseada em

Fraquezas

Depend©°ncia de fornecedores estrat®gicos: forte depend®ncia de
parcerias e APIs pYblicas pode impactar a consist®ncia da opera-«o;

Custos de opera-«o inicial: necessidade de um investimento
significativo para cobrir tecnologia, marketing e infraestrutura
inicial;

Capacidade operacional restrita no in%cio: limita-»es de recursos
humanos e escala para atender uma demanda setorial crescente;

Falta de hist- rico de mercado: por ser uma nova fintech, a Numis
ainda n«o possui reputa-«o ou hist- rico de marca consolidado no
mercado financeiro;

Falta de diversifica-«o geogr§fica inicial: opera-«o concentrada
no mercado brasileiro, o que limita a capta-«o de oportunidades em



percentuais do faturamento permite crescimento proporcional
sem comprometer a sa¥@e financeira.

Oportunidades

Digitaliza-«0 acelerada: consumidores cada vez mais
receptivos as solu-»es desburocratizadas criam um ambiente
flrtil para a Numis crescer;

Nicho de p¥blicos desassistidos: Pequenos empreendedores e
trabalhadores formais com dificuldades de cr@dito representam
nichos subexplorados;

Mercado cooperativista subexplorado: cooperativas oferecem
um campo vasto para parcerias estrat®gicas, especialmente com
solu-»es customizadas;

Demanda por inova-«0 na avalia-«o de cr@dito: necessidade
crescente de sistemas mais eficazes e personalizados para
avalia-«o de risco no mercado B2B;

Tend®ncia na automatiza-«o de processos: 0 uso de
tecnologias permite o desenvolvimento de solu-»es mais r§pidas
e eficientes, maximizando resultados.
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outros mercados emergentes e com demanda latente.

Ameacas

Baixa custo de troca no B2C: consumidores t°m acesso facilitado
a outras plataformas, aumentando a necessidade de fideliza-«o pela
Numis;

Press«o competitiva: grandes fintechs e bancos digitais podem
oferecer produtos similares com maior visibilidade de marca;

Riscos de seguran-a cibern®tica: vulnerabilidades tecnol- gicas
podem comprometer dados sens?veis e prejudicar a reputa-«o da
marca;

Instabilidade econ! mica: oscila-»es econ! micas, podem impactar
negativamente a ades«o a servi-os financeiros;

Mudan-as regulat: rias inesperadas: altera-»es na LGPD ou em
outras leis podem impactar a viabilidade operacional do modelo de
neg- cio.

Fonte: Elaborado pela equipe (2025).

A partir da matriz SWOT, ® poss2vel concluir que a Numis demonstra uma posi-«0

estrat@gica robusta ao combater com suas for-as internas as amea-as do mercado, enquanto
mitiga fraguezas quando comparado com as oportunidades setoriais identificadas. A
integra-«o tecnol- gica avan-ada e as demais solu-»es propostas s«o pilares que permitem ™
empresa diferenciar-se em um ambiente de alta competitividade, atendendo s crescentes
demandas do segmento e ~ digitaliza-«0 acelerada do setor. Al®m da personaliza-«o, esses
diferenciais apresentam compatibilidade de tal forma que sustentam o posicionamento
singular de mercado, criando barreiras para concorrentes e substitutos com servi-os similares.

Por outro lado, as fraquezas iniciais, como a depend°ncia de capital significativo e a
falta de hist- rico consolidado, s«o confrontadas de maneira estrat®gica ao explorar nichos
sub-explorados. A Numis aproveita a oportunidade de atender segmentos espec?ficos,
enquanto estrutura seu modelo de custos escal8veis para sustentar a opera-«0 e promover 0
crescimento cont2nuo. Al®m disso, ao integrar inova-«o tecnol- gica e automa-«o, a empresa
reduz os impactos das limita-»es operacionais e maximiza a efici°ncia no uso de recursos,

posicionando-se de forma resiliente em um mercado altamente competitivo
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5.3 FORCAS COMPETITIVAS DE PORTER

As For-as de Porter podem ser conceituadas como uma ferramenta amplamente
reconhecida para a realiza-«o da anglise e planejamento estrat®gico. Seu principal objetivo @
identificar barreiras de entrada em um mercado espec?fico, bem como investigar o potencial
de lucratividade e as restri-»es dos segmentos analisados.

Para Porter (2020), avaliar a concorr°ncia e a lucratividade setorial requer analisar a
estrutura subjacente do segmento de mercado por meio das cinco for-as. Segundo o autor, a
ess°ncia da formula-«o de uma estrat@gia reside na rela-«o da empresa com o0 meio no qual
esta est§ inserida. Nesse sentido, a estrutura setorial gera implica-»es significativas para a
defini-«0 de estrat®gias gen@ricas e ressalta a necessidade de remodelar essas for-as para
alcan-ar vantagem competitiva.

Complementando essa abordagem, Lobato et al. (2017), prop»e dividir as for-as em
duas dimens»es. Na dimens«o horizontal, encontram-se tr°s for-as explicitamente
competitivas: grau de rivalidade entre as empresas, amea-a de produtos substitutos e amea-a
potencial de novos entrantes. J§ na dimens«o vertical, estko o poder de barganha dos
fornecedores e o0 poder de barganha dos consumidores, que cont®m elementos cooperativos e
competitivos.

Diante dessa estrutura te- rica, a Numis Solu-»es Financeiras foi analisada com base
nessa matriz, considerando suas compet®ncias evidenciadas na ferramenta SWOT. Essa
anslise busca identificar as principais for-as que impactam a opera-«o da Numis, detalhando
estrat®gias para mitigar o impacto das for-as com elevado grau de influ°ncia no setor e
aproveitando as for-as de baixa ou moderada influ°ncia como oportunidades estrat@gicas para

fortalecer seu posicionamento no mercado.

TABELA 07 - MATRIZ DAS 05 FORC¢AS DE PORTER DA NUMIS SOLUCTES

FINANCEIRAS
Dimens«o For-a Impacto na Numis
Horizontal Grau de rivalidade entre as Alta: 0 mercado de fintechs ® competitivo, com grandes
empresas players e startups emergentes.
Amea-a de produtos Moderada: bancos tradicionais modernizados e outras
substitutos fintechs podem oferecer solu-»es semelhantes em canais
diferentes.

Amea-a de novos entrantes Moderada: o setor de fintechs ® atrativo devido ao
crescimento do setor, mas as barreiras regulat- rias e o
n2vel tecnol- gico exigido limitam a entrada de
competidores diretos.
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Vertical Poder de barganha dos Alto: depend°ncia de parcerias com institui-»es
fornecedores financeiras, de APIs p¥blicas e de provedores de dados,
como a BigData Corp.E, pode impactar custos e acesso.

Poder de barganha dos Alto: clientes finais (B2C) t°m muitas op-»es no
consumidores mercado, e as institui-»es financeiras (B2B) possuem alta
influ®ncia.

Fonte: Elaborado pela equipe (2025).

Como mencionado anteriormente, essa an8lise evidencia a necessidade de estrat@gias
para mitigar os impactos das for-as com elevado grau de influ°ncia no modelo de neg- cio
proposto. Al®m disso, ® fundamental explorar as for-as de impacto moderado como
oportunidades estrat®gicas, identificando formas de potencializ§-las para fortalecer o
posicionamento e a competitividade da empresa no mercado.

De acordo com Porter (2020, p. 56): fio grau em que a rivalidade reduz o potencial de
lucro setorial depende, primeiro, da intensidade com que as empresas competem e, segundo,
da base sobre a qual competemo. Nesse contexto, a intensidade da concorr°ncia no setor
financeiro ® elevada, devido ~ presen-a de diversos atores de mercado. Contudo, como o
segmento ® fortemente pautado por tecnologia de ponta e personaliza-«o, a base de disputa
n«o se concentra no pre-o, mas na diferencia-«o competitiva. Assim, o foco em nichos
espec?ficos, como o p¥blico fipejotizadoo, e a diversifica-«o de receitas por meio de nY&leos
distintos tornam-se estrat@gias cruciais. Al®@m disso, a °nfase na personaliza-«0 e no
desenvolvimento de tecnologias propriet8rias n«o apenas fortalece o posicionamento singular
da Numis, como tamb®m amplia sua vantagem competitiva, refletindo diretamente na
defini-«o das t§ticas de sua comunica-«o de marketing.

Ainda consoante Porter (2020), produtos substitutos s«o aqueles que desempenham
fun-»es iguais ou similares ~'s oferecidas por empresas estabelecidas em um setor, mas por
meio de canais alternativos. No caso da Numis, outras fintechs e bancos tradicionais
modernizados representam uma amea-a moderada, restringindo a lucratividade setorial,
especialmente devido ao baixo custo de troca para o consumidor. No entanto, conforme serg§
abordado ao longo deste projeto, a Numis planeja investir intensamente em marketing e na
facilidade de acesso ao aplicativo para fidelizar os clientes e neutralizar substitutos potenciais.
Em adi-«0, sua integra-«o tecnol- gica e o desenvolvimento de solu-»es propriet8rias criam
barreiras significativas ~ substitui-«o direta, refor-ando seu posicionamento competitivo.

A amea-a de novos entrantes refere-se  capacidade de empresas, j§ estabelecidas em

outros segmentos, de desenvolverem novas compet®ncias que possam pressionar pre-os,
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custos e a taxa de investimento necess8ria para competir no mercado. Essas empresas,
geralmente dotadas de um excelente fluxo de caixa, buscam crescer e expandir,
potencialmente abalando a concorr°ncia. No setor de fintechs, essa for-a ® considerada
moderada, pois 0 mercado est§ em plena expans«o, e tecnologias como APIs e frameworks
(estruturas de trabalho) prontos reduzem as barreiras iniciais de entrada. Contudo, as
exig®ncias regulat- rias e a estrutura diferenciada da Numis, com n%leos especializados,
oferecem uma vantagem competitiva significativa, dificultando a replica-«0 exata de seu
modelo de neg- cios. Outrossim, como ser§ detalhado ao longo deste plano de neg- cios, 0s
investimentos substanciais da fintech proposta em pesquisa e desenvolvimento, com foco em
inova-«o tecnol- gica, propriedade intelectual e centralidade no cliente, aliada =~ economia de
escala, tendem a elevar os custos fixos para potenciais concorrentes, refor-ando ainda mais as
barreiras de entrada.

Ademais, o poder de barganha dos fornecedores refere-se ~ influ°ncia que eles
exercem sobre a lucratividade setorial, seja cobrando pre-os mais altos, limitando a qualidade
dos produtos ou servi-0s, ou impactando os custos operacionais quando esses n«o podem ser
repassados ao consumidor final. Esse poder ® elevado quando os fornecedores s«o mais
concentrados do que os setores para 0s quais eles vendem, quando n«o dependem fortemente
de um ¥hico segmento para suas receitas, quando os custos de troca para 0s compradores s«0
elevados, ou quando h§ uma significativa diferencia-«o nos produtos ou servi-os ofertados.

No caso da Numis, essa for-a tem um alto impacto, dado que o modelo de neg- cio
depende de provedores de dados, como BigData Corp.E, e de parcerias com institui-»es
financeiras. Para mitigar essa intensidade, ® crucial padronizar as necessidades de
fornecimento, diversificar os fornecedores sempre gque poss2vel e estabelecer bases contratuais
s- lidas com m%Atiplos parceiros estrat®gicos. Tais a-»es n«o apenas reduzem a depend®ncia de
um Yico fornecedor, mas tamb®m garantem maior estabilidade e previsibilidade na opera-«o,
fortalecendo a resili°ncia do neg- cio.

A outra for-a vertical ® o poder de barganha dos consumidores, que reflete a
sensibilidade a pre-os e a capacidade de influ°ncia que os compradores exercem sobre o0s
participantes do mercado. Essa for-a ® intensificada em setores com muitos atores, baixo
custo de troca e acesso facilitado a alternativas, o que leva = press«o por redu-«o de pre-os,
aumento da qualidade e diferencia-«o competitiva, e frequentemente colocando as empresas

em concorrencia direta.
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Especificamente para a Numis que est§ inserida no setor financeiro, essa for-a
apresenta alta intensidade tanto no mercado B2C como no B2B. No B2C, a ampla
concorrencia de fintechs e bancos digitais exige que 0 neg- cio proposto entregue valor claro e
acess?vel para fidelizar clientes. J8 no B2B, o poder de barganha est§ relacionado
exclusividade das solu-»es oferecidas, especialmente em tecnologias propriet§rias, como o
sistema de score desenvolvido pela empresa, que ® adaptado s necessidades espec?ficas de
bancos e cooperativas financeiras.

Para mitigar o impacto dessa for-a no B2C, a integra-«o dos n¥&leos e servi-os da
Numis, como a gest«o financeira conectada aos produtos financeiros contratados pelo core
business, pode aumentar o valor percebido e reduzir a facilidade de troca por concorrentes,
fortalecendo a reten-«o e ampliando as vantagens competitivas. No B2B, ® essencial focar na
entrega de tecnologias proprietSrias e robustas, posicionando-as como indispens§veis para os
parceiros institucionais.

A partir dessa anslise, fica evidente que as for-as identificadas no modelo de Porter
moldam significativamente o ambiente no qual a Numis est§ inserida. Com estrat®@gias
voltadas para o fortalecimento de tecnologias proprietSrias, a integra-«o de servi-os e a
cria-«o de barreiras competitivas, a empresa est§ bem posicionada para mitigar os impactos
das for-as de alta intensidade e aproveitar as oportunidades oferecidas pelas for-as

moderadas, promovendo a sustentabilidade setorial do neg- cio proposto.

5.4 FATORES-CHAVE DE SUCESSO

Os fatores-chave de sucesso demonstram de modo minucioso os elementos essenciais
gque uma organiza-«o deve controlar para alcan-ar seus objetivos. Segundo Dornelas (2021),
os fatores criticos de sucesso (ou fatores-chave de sucesso) s«O aqueles aspectos que a
empresa deve dominar para alcan-ar sucesso no setor em que atua. Esses fatores variam de
acordo com o setor e devem ser cuidadosamente identificados e analisados para que a
empresa possa ter um desempenho superior  concorr°ncia.

Ao considerar os objetivos espec?ficos, ® poss?vel notar que quatro fatores-chave se
destacam no modelo de neg- cio sugerido. O primeiro fator ® a cria-«0 de uma experi°ncia
digital eficiente, visto que, ao se analisar o mercado de institui-»es financeiras, observa-se um
ambiente totalmente digital, no qual oferecer uma plataforma com servi-os financeiros, por si
s-, n«o representa um diferencial competitivo eminente. Dornelas (2021) argumenta que o

diferencial competitivo deve ser algo ¥hico e relevante para o cliente, e, a0 mesmo tempo,
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algo que dificilmente seja replicado com facilidade. E ® exatamente nesse ponto em que a
proposta de diferencia-«<0 da Numis passa a ser consolidada no ambiente no qual a
organiza-«o est§ inserida.

J§8 como segundo fator tem-se a confian-a e seguran-a de dados dos clientes, dado que
uma fintech opera diretamente com dados pessoais, contas banc§rias e toda a finan-a pessoal
ou empresarial de seus clientes, investir em seguran-a ciberngtica, criptografia e aprova-«o
em fatores trar§ n«o apenas seguran-a aos dados dos clientes, mas tamb®m um diferencial
competitivo como uma ferramenta estrat®gica na forma-«o de novos leads. Para que uma
fintech mantenha-se poderosa no mercado ® necess8rio que ela esteja consolidada em um
ecossistema, ent«o ® nesse momento que surge o terceiro fator-chave das parcerias
estrat®gicas. Trazendo para o0 cen8rio da Numis as parcerias com bancos, institui-»es
financeiras e fornecedores de APIs s«o cruciais para a consolida-«o do projeto como um todo,
uma vez que a estrutura do neg-cio gira em torno de conseguir informa-»es dessas
institui-»es e lapid§-las para os potenciais clientes utilizando os pr- prios dados desses bancos
e vinculando-os com os dados obtidos pelas APIs. Outro cen8rio a ser analisado ® a
importncia de manter uma boa rela-«o a fim de gerar confiabilidade e alicer-ar a relevéncia
gue os bancos ter«o ao receberem as informa-»es lapidadas de poss?veis leads atrav®s do
modelo de score implementado pela Numis.

E, finalmente, o quarto fator, a inova-«o tecnol- gica, que por sua vez demonstra uma
vital importoncia para a sa¥ge do neg- cio. Para manter a performance do neg- cio ® necesss§rio
estar constantemente incorporando novas tecnologias e respondendo ao mercado de maneira

§qil.

5.5 DIRETRIZES ORGANIZACIONAIS

A formula-«o das diretrizes organizacionais de uma companhia ® uma etapa essencial
do planejamento estrat®gico, pois a defini-«o de vis«o, miss«o e valores direciona o grau de

competitividade, a cultura e o foco estrat®gico da organiza-«o.

Segundo Collins e Porras (2020), essas diretrizes podem ser compreendidas em duas
dimens»es: a ideologia fundamental e o futuro deslumbrado. A ideologia fundamental
contempla o prop- sito da empresa - a sua raz«o de existir -, funcionando como fonte de
inspira-«<0 e orientando as motiva-»es idealistas das pessoas que nela atuam.

Complementarmente, os valores fundamentais representam benefZcios s- lidos e inegocigveis
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e crescimento.

J§ o futuro vislumbrado pode ser definido a partir dos OGDAEs (Objetivos Grandes,
Dif2ceis e Audaciosos), que funcionam como guias motivacionais de longo prazo,
acompanhados de uma descri-«0 v2vida, que atua como mantra de lideran-a e norteia tanto as

decis»es estrat®gicas quanto ~'s a-»es operacionais cotidianas.

Com base nesses conceitos de Collins e Porras, bem como na |- gica yin-yang proposta
pelos autores - que evidencia o equil?brio entre ideologia fundamental e futuro vislumbrado -,
0 presente projeto prop»e estruturar as diretrizes organizacionais da Numis. Conforme
imagem abaixo, o prop-sito central da companhia @: fiTransformar a experi°ncia de
contrata-«o de produtos financeiros, tornando-a mais simples, acess?vel e livre de
burocracias.0 Os valores definidos para sustentar este prop-sito s«o: competitividade;
transpar®ncia; centralidade em pessoas; imparcialidade; seguran-a; inova-«o. Quanto ao
futuro vislumbrado, a Numis adota como OGDA: iiTornar-se a principal plataforma digital de
solu-»es financeiras inovadoras no Brasil at® 2035, reconhecida por eliminar barreiras

burocrsticas e incluir milh»es de pessoas no sistema financeiro nacional.0

FIGURA 2 - DIRETRIZES ORGANIZACIONAIS

Fonte: Elaborado pela equipe (2025).
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A consolida-«o dessas diretrizes organizacionais fortalece a identidade na Numis e
garante alinhamento entre sua atua-«o presente e suas ambi-»es de futuro. Ao mesmo tempo,
estabelece uma base cultural s- lida que orienta tanto os processos internos quanto a rela-«o
com clientes, parceiros e stakeholders, assegurando que cada decis«o estrat@gica esteja em

sintonia com o prop- sito maior da empresa.

5.6 EMPRESA E ESTRATEGIA

A raz«o social da empresa ® Numis Solu-»es Financeira LTDA e com nome fantasia
definido como Numis Solu-»es Financeira, constitu?da por uma sociedade limitada. O nome
est§ dispon?vel conforme a consulta realizada no INPI (Instituto Nacional da Propriedade

Industrial).

FIGURA 3 - INSTITUTO NACIONAL DE PROPRIEDADE INDUSTRIAL

BRASIL Acesso b informagio Participe Servigos Legislagho Canais
Institute Nacional da

Propriedade Industrial

Mirstenn da Eeonomms

Consulta & Base de Dados: dao INP|
[ Indcio | Ajuda? |
= Consultar por: Pesquisa Basea | hanca | Titiar | Cod. Figura ]
RESULTADO DA PESQUISA (12/08 2025 ds 19:14:06)
Marca: Numis Solugdes Financeiras
- Nenhum resultado foi ancontrado paraa sua pesquisa. Paga eferuar outra pesquisa, pressicne o botdo de
VOLTAR.
AVISO: Depois de fazer uma busca no bance de dados do INPL ainda que os resultados possam parecer
satisfatorios, ndo se deve concluir que a marca poderd ser registrada. O INPI ne momento do exame do
pedido de registro realizard nova biisea que serd submetida a0 éxame técnico que decidind a respeito da
régistrabilidade do sinal.

Dados atualizados até 12/08/2025 - N° da Revesta:

Fonte: INPI (2025).

A sede administrativa da empresa est§ localizada na Rua Conselheiro Laurindo, 809,
Centro - Curitiba/PR. O local foi escolhido de maneira estrat®gica a fim de estabelecer uma
infraestrutura adequada e a proximidade com institui-»es financeiras e - rg«os de apoio ao

empreendedorismo.
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5.7 CONSTITUI¢EO LEGAL

A Numis Solu-»es Financeiras ser§ constitu’da sob a forma de sociedade limitada,
adotando como crit@rio de divis«o de lucros e participa-«0 societSria o capital inicial investido
por cada um dos s-cios. O capital social total ® de R$ 1.060.000,00 (um milh«o e 60 mil
reais), dividido igualmente entre cinco s- cios, cabendo a cada um ceder a quantia de R$
212.000,00 (duzentos e doze mil reais) a empresa, 0 que representa 20% de participa-«o
societ8ria. Todos os s- cios ter«o igual poder de decis«o nas delibera-»es estrat®gicas e na

estrutura-«o da empresa como um todo, conforme ilustrado na imagem a sequir.

TABELA 08 - CONSTITUICEO LEGAL

Nome Percentual de participa-«o Investimento inicial
Bruno Erick 20% R$ 212.000,00
Emanuel Carvalho 20% R$ 212.000,00
Fernanda Couto 20% R$ 212.000,00
Luana Alves 20% R$ 212.000,00
Luiz Victor 20% R$ 212.000,00
Total 100% R$ 1.060.000,00

Fonte: Elaborado pela equipe (2025).

Al®m disso, cada um dos s- cios ficar§ responsSvel por diferentes 8reas de atua-«o
com base em suas experi°ncias anteriores, as quais ser«o mostradas dentro do organograma da

empresa.

5.8 ORGANOGRAMA

Consoante o Project Management Institute (PMI, 2017), a defini-«o explcita de
papRis e responsabilidades ® essencial para alinhar esfor-os, evitar sobreposi-«o de fun-»es e
assegurar a efici®ncia operacional. Assim sendo, o organograma da Numis reflete n«o apenas
a divis«o funcional, como tamb®m a interdepend°ncia entre as 8reas, traduzindo-se em uma

gest«o mais 8gil e orientada para resultados.

Considera-se relevante destacar que, embora 0 organograma desenvolvido abaixo
represente uma estrutura organizacional completa e consolidada, a Numis encontra-se, em seu
momento inicial, em um est8gio embrion8rio de desenvolvimento enquanto fintech idealizada
pelos cinco s- cios ainda no ambiente acad®mico. Nesse primeiro ciclo, a empresa adotar§

uma estrutura mais enxuta e flex2vel, pautada na tomada de decis»es coletivas entre os s- cios,
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favorecendo agilidade, adaptabilidade e aprendizagem cont?nua. Durante esta fase inicial, a

dire-«o ser§ ocupada rotativamente pelos Heads, a partir de vota-«o.

Todavia, projetando um cen8rio de crescimento sustent§vel ap- s 0s cinco anos iniciais
e considerando a entrada gradual de clientes, parceiros estrat®gicos e investidores, prev°-se a
transi-«0 para uma estrutura organizacional mais robusta, contando com a contrata-«o de um
diretor geral. Nesse est8gio, fun-»es gerenciais ser«o formalizadas, 0s processos ser«o
padronizados e novos profissionais ser«o incorporados, conforme ilustrado na Figura 4,

assegurando governan-a, efici°ncia operacional e escalabilidade ao neg- cio.

Logo, a configura-«o organizacional da Numis foi estruturada para garantir clareza na
lideran-a de cada Srea-chave, atribuindo aos Heads responsabilidades espec?ficas e autoridade
decis- ria dentro de seus dom?2nios. Essa defini-«o hier§rquica facilita a coordena-«o das
atividades, otimiza a comunica-«o interna e fortalece a integra-«o entre os setores, permitindo

que estrat®gias e opera-»es avancem de forma coesa.

FIGURA 4 - ORGANOGRAMA
DIRETOR GERAL

Head Head de Head de Recursos

Areas de Apoio

Financeiro Marketing Humanoas Estrotégico

Setores de suporie

Luana Fernanda
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Fraend e Trieino
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Sagrrdinor o
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At e Pravcorion
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Fonte: Elaborado pela equipe (2025).

5.9 RESPONSABILIDADE SOCIAL

A responsabilidade social corporativa tem ganhado destaque nos “timos anos,
especialmente por meio das pr8ticas conhecidas como ESG (Environmental, Social and
Governance). O conceito ESG surgiu em 2004, a partir da publica-«o do Pacto Global da

ONU em parceria com o Banco Mundial, intitulada iwho Cares Wins: The Global Compact
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Connecting Financial Markets to a Changing Worldo, direcionada a CEOs de grandes
empresas. A sigla ESG corresponde a prSticas ambientais, sociais e de governan-a,
consideradas essenciais para o equil2brio das empresas perante a sociedade e 0 meio em que
est«o inseridas.

Complementando o ESG, a Organiza-«0 das Na-»es Unidas (ONU) desenvolveu, em
2015, os Objetivos de Desenvolvimento Sustent§vel (ODS), um conjunto de metas universais
voltadas a erradicar a pobreza, proteger o planeta e garantir prosperidade para todos at® 2030.
Diante dessa perspectiva global, a Numis alinha suas pr8ticas a alguns dos ODS, promovendo
impactos positivos tanto para seus clientes quanto para a sociedade em geral.

No ©mbito do ODS 1, a qual se refere a erradica-«o da pobreza, a empresa busca
promover a inclus«o financeira de grupos vulner§veis, oferecendo solu-»es que ampliam o
acesso a servi-os e oportunidades econt micas. Em rela-«o ao ODS 4, cuja qual se refere a
educa-«0 de qualidade, a Numis desenvolve programas de educa-«o financeira digital
voltados aos clientes, estimulando a conscientiza-«o sobre o uso respons8vel dos recursos
financeiros, fortalecendo o desenvolvimento individual e a constru-«o de uma sociedade mais
informada.

Quanto ao ODS 8, cuja qual aborda o trabalho decente e crescimento econ mico, a
institui-«o apoia pequenos empreendedores e microempresas por meio de acesso a cr@dito e
ferramentas de gest«o financeira, fomentando emprego e renda de forma sustent8vel. J§ no
contexto do ODS 10, a qual representa a redu-«o das desigualdades, a empresa atua na
democratiza-«0 do acesso ao cr@dito e aos produtos financeiros, promovendo maior equidade
entre diferentes grupos sociais.

Internamente, a Numis promove campanhas de compliance e conscientiza-«0 que v«0
aldm da simples formalidade. Essas iniciativas t°m como objetivo educar e engajar 0s
colaboradores sobre as pr8ticas @ticas e sustent§veis da empresa, refor-ando valores de
transpar°ncia, integridade e responsabilidade social. Por meio de treinamentos peri- dicos,
comunica-«0 interna e materiais educativos, os colaboradores s«o orientados sobre condutas
apropriadas, legisla-«0 vigente, policas internas e 0 impacto de suas a-»es no ambiente

corporativo e na sociedade.
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6 PLANO DE MARKETING

6.1 MATRIZES DE MARKETING

O planejamento estrat®gico constitui uma parte crucial para qualquer empreendimento
gue almeja crescimento sustent8vel, e, no contexto de marketing, ferramentas anal?ticas como
as matrizes de an8lise desempenham papel fundamental na avalia-«o de riscos, identifica-«o
de oportunidades e aloca-«o eficiente de recursos. Nesse sentido, a Numis aplica a Matriz de
Expans«o Produto e Mercado e a Matriz BCG como instrumentos centrais para estruturar seu
direcionamento estrat@gico, fornecendo um mapa visual das a-»es de expans«o e gest«o de

portf- lio da empresa.

A Matriz de Expans«o Produto/Mercado, popularmente conhecida como Matriz
Ansoff por ter sido desenvolvida por H. Igor Ansoff em 1957, permite analisar as
possibilidades de crescimento por meio da combina-«o entre produtos e mercados, sejam eles
existentes ou novos, resultando em quatro estrat®gias distintas: penetra-«o de mercado,

desenvolvimento de produtos, desenvolvimento de mercado e diversifica-«o.

No caso da Numis, a penetra-«o de mercado consiste em aumentar a participa-«o de
seus produtos j§ oferecidos, como servi-os de compara-«o e contrata-«o de empr@stimos,
cons- rcios e seguros, no mercado-alvo preexistente, formado por pessoas f2sicas de alta renda
e empres8rios. Para isso, a empresa intensifica o marketing digital, utilizando ferramentas
como Google Ads e Meta Ads para captar leads qualificados, emprega Big Data Corp.E para
refinar a segmenta-«o e aprimora a experi°ncia do usu8rio em sua plataforma, incentivando

recompra e fideliza-«o.

O desenvolvimento de produtos, por sua vez, ® implementado pela Numis ao lan-ar
solu-»es complementares para sua base de clientes j§ existente, visando aumentar o valor
percebido e reduzir a taxa de cancelamento. Um exemplo disso ® o N%&leo de Gest«o
Financeira, oferecido como servi-o de assinatura, que permite aos clientes gerenciar finan-as,
carteiras de investimento e monitorar seu hist- rico, consolidando a Numis como uma

plataforma de solu-»es financeiras completas.

J§8 0 desenvolvimento de mercado consiste em levar produtos existentes, como o
sistema de Score proprietSrio e a arquitetura de Big Data, para novos mercados,

especificamente para clientes B2B, incluindo bancos e cooperativas. Essa estrat®gia n«o
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apenas cria uma nova fonte de receita de alto valor, como tamb®m posiciona a empresa como
uma empresa de tecnologia que utiliza dados de forma especializada, validando sua
intelig°ncia de mercado. Por fim, a diversifica-«o, que envolve o desenvolvimento de novos
produtos para novos mercados, representa a estrat®gia de maior risco e deve ser considerada

em etapas avan-adas de consolida-«o, priorizando a diversifica-«o relacionada e aproveitando

compet°ncias centrais em tecnologia e dados.

FIGURA5 - APLICA¢EO DA MATRIZ ANSOFF

DESENVOLVIMENTO DE MERCADO

i
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Fonte: Elaborado pela equipe (2025).

Complementarmente, a Matriz BCG, criada pelo Boston Consulting Group, permite ™
Numis analisar seu portf- lio de neg: cios em fun-«o da taxa de crescimento do mercado e da

participa-«o relativa de cada n%&leo de neg- cio.

O nYleo de Compara-«o e Contrata-«o B2C, classificado como Estrela, apresenta alta
participa-«<o em um mercado de r8pido crescimento, exigindo investimentos cont?nuos em
tecnologia, marketing e equipe de vendas para maximizar o market share e consolidar a
lideran-a. J§8 o n¥leo de Score B2B, identificado como Vaca Leiteira, mant®m alta
participa-«o relativa em um mercado mais est8vel, gerando caixa robusto e demandando
investimentos menores, com foco na manuten-«o da qualidade e otimiza-«o da margem de

lucro.
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Por fim, o nY&leo de Gest«o Financeira B2C, considerado Ponto de Interroga-«o, ® um
produto novo em um mercado de crescimento elevado, representando tanto risco gquanto
oportunidade; exige monitoramento cont2nuo e investimento estrat®gico para se tornar uma
Estrela, caso contr§rio, os recursos devem ser redirecionados para evitar sua deteriora-«o para
a categoria de Abacaxi, que caracteriza produtos de baixo retorno em mercados pouco

promissores.

FIGURA 6 - APLICA¢E0O DA MATRIZ BCG
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Fonte: Elaborado pela equipe (2025).

Assim, a aplica-«o0 conjunta das matrizes Ansoff e BCG oferece ~ Numis uma
visualiza-«o estrat@gica abrangente. Pois, enquanto a Matriz Ansoff orienta os caminhos de
crescimento e a defini-«o de quais mercados explorar, a Matriz BCG direciona a aloca-«o de
recursos, garantindo efici°ncia na gest«o de cada n%&leo de neg- cio e permitindo que a
empresa maximize oportunidades, minimize riscos e assegure crescimento sustent§vel no

m@dio e longo prazo.
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6.2 ESTRATEGIAS DE MARKETING

Kotler e Keller (2021), defendem que o marketing contempor®neo deve ser orientado ™
cria-«0 de valor e relacionamento duradouro com o cliente. Assim, as estrat@gias de
marketing da Numis foram concebidas com o prop- sito de consolidar uma identidade de
marca s- lida, moderna e coerente com sua proposta de valor. Com efeito, as a-»es da Numis
s«0 estruturadas em torno do conceito de centralidade no cliente, priorizando a
personaliza-«o, a acessibilidade e a transpar°ncia nas intera-»es. AI®@m disso, o marketing da
Numis adota princ?pios do marketing digital orientado por dados, utilizando m@tricas de
comportamento do consumidor e segmenta-«0 preditiva para ajustar suas campanhas e

comunica-«0 em tempo real.

A concep-«0 da identidade visual reflete essa ess°ncia. Optou-se por uma paleta de
cores que traduz sofistica-«o e credibilidade, utilizando o azul-marinho e o dourado como
bases predominantes. A logomarca, por sua vez, incorpora elementos visuais que remetem
diretamente ao universo financeiro - como moedas e indicadores gr§ficos - e @ representada
pela letra ANO em destaque, consolidando uma identidade forte e de f8cil reconhecimento.
Essa escolha n«o apenas comunica a 8rea de atua-«o da empresa de forma imediata, mas
tamb®m refor-a a lembran-a da marca junto ao p“blico, fortalecendo o reconhecimento no

ambiente digital.

FIGURA 7 - LOGOMARCA

Fonte: Elaborado pela equipe (2025).

No que se refere ™ nomenclatura, o termo Numis foi estrategicamente selecionado por

sua sonoridade agradSvel, clareza fonBtica e forte associa-«o0 semOntica com o setor
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financeiro. Derivado da numismdtica - estudo da moeda - 0 nome carrega um simbolismo
direto com o prop:-sito da marca, representando valor, confian-a e tradi-«o. Al®@m disso,
nomes curtos e de f8cil memoriza-«0 apresentam maior potencial de reconhecimento e

fixa-«0, 0 que contribui para o fortalecimento da marca no imagin§rio do consumidor.

Em perspectiva estrat®gica, o posicionamento da Numis ® definido a partir do conceito
de inclus«o financeira inteligente: um modelo que busca eliminar burocracias e ampliar o
acesso a solu-»es financeiras de forma tecnol- gica e confi§vel. A marca pretende se firmar
como uma plataforma de integra-«o financeira, que simplifica o relacionamento entre
consumidores e institui-»es financeiras. A comunica-«0 de marca enfatiza atributos como
credibilidade, inova-«o, imparcialidade e proximidade, traduzindo-se em uma identidade
visual moderna, linguagem acess?vel e um tom de voz confiante, mas empS§tico. O objetivo ®
ser percebida como uma fintech de confian-a, que simplifica sem perder a solidez e a

seguran-a.

Ademais, a Numis constr-i sua vantagem competitiva atrav®s da diferencia-«o
tecnol- gica e de proposta de valor. O uso de intelig®°ncia artificial, APIs integradas e Big Data
permite oferecer recomenda-»es financeiras personalizadas, com base em perfis de
comportamento e necessidades reais do usu8rio. Al®@m disso, a estrutura de tr°s n%leos -
contrata-«o de produtos financeiros, gest«o financeira e sistema de score propriet8rio - cria
uma arquitetura de servi-os integrada, que conecta o p¥“blico B2C e as institui-»es B2B em
um mesmo ecossistema. Essa integra-«o ® um diferencial estrat®gico, pois reduz custos de
aguisi-«o, aumenta o ciclo de reten-«o do cliente e gera barreiras de entrada para concorrentes

diretos e substitutos.

Ouitra varigvel de suma importOncia nas estrat®gias de marketing s«o as parcerias, que
desempenham um papel central na consolida-«o da marca. O modelo de neg-cio prev®
coopera-«0 com institui-»es financeiras, provedores de dados (como BigData Corp.E) e
empresas de tecnologia, permitindo o desenvolvimento de solu-»es robustas e escal3veis.
Essas parcerias n«o apenas ampliam a oferta de produtos disporn?veis na plataforma, mas
tamb®m fortalecem a credibilidade institucional da fintech perante o p“blico e os - rg«os
reguladores. O relacionamento com os parceiros ser§ pautado em contratos de comiss«o por
volume de transa-»es e compartilhamento de dados anonimizados, promovendo sinergia entre

inova-«o tecnol- gica e sustentabilidade financeira.



Em rela-«0 aos canais de venda e relacionamento, a atua-«o da Numis concentra-se
prioritariamente no ambiente digital, abrangendo o site institucional, o aplicativo pr- prio e as
principais redes sociais. Essa escolha ® coerente com o perfil tecnol- gico da organiza-«o e
com o comportamento do p¥lico-alvo, que busca conveni®ncia, agilidade e autonomia na
contrata-«o de produtos e servi-os financeiros online. A estrat®gia omnichannel”, ser§
complementada por canais de suporte automatizados e atendimento consultivo, garantindo

experi®ncia fluida e integrada ao ususrio.

Sendo o meio digital o principal vetor de aquisi-«0, propaga-«0 € Convers«o, 0O
marketing digital assume papel central na estrat®gia de posicionamento e expans«o da marca.
A Numis investir§ em campanhas de publicidade digital voltadas tanto = constru-«o de
autoridade quanto " gera-«o de leads qualificados. As a-»es contemplar«o o uso de Meta Ads
- principal canal de capta-«o do p¥blico-alvo - além de campanhas segmentadas no YouTube
e Google Ads - ampliando o alcance e consolidando a presen-a digital da marca. Ser«o
tamb®m desenvolvidas parcerias com influenciadores do segmento financeiro e programas de
marketing de conteYgo, com o intuito de educar o p“lico e fortalecer a confian-a no

ecossistema da empresa.

Em s?ntese, as estrat®gias de marketing da Numis foram estruturadas para criar uma
presen-a digital consistente e confi§vel, sustentada por uma identidade visual forte, um nome
de alto valor simb- lico e estrat®gias de comunica-«0 orientadas por dados e comportamento
do consumidor. Esse conjunto de a-»es visa consolidar a Numis como refer°ncia em solu-»es

financeiras integradas, diferenciando-a em um setor cada vez mais competitivo e digitalizado.

6.3 MIX DE MARKETING

O mix de marketing, tamb®m conhecido como os 4Ps, ® um conjunto de ferramentas
estrat®gicas que orientam as organiza-»es na defini-«o de a-»es para atender s necessidades
e desejos dos consumidores, envolvendo produto, pre-o, pra-a e promo-«0. Consoante Kotler
e Keller (2012), o marketing mix ® o conjunto de vari8veis control8veis que a empresa utiliza
para gerar a resposta desejada do seu p%blico-alvo, permitindo alinhar a proposta de valor ao

posicionamento da marca no mercado. Assim sendo, o entendimento e a aplica-«o correta

18 Omnichannel: refere-se = integra-«o de todos os canais de atendimento e vendas de uma empresa, de forma
gue o cliente tenha uma experi°ncia cont?nua, uniforme e conectada, independentemente do meio utilizado (loja
f2sica, site, aplicativo, redes sociais, etc.).
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desse conceito possibilitam satisfazer os consumidores, al®m de potencializar a
competitividade e a lucratividade da empresa.

Ao considerar o primeiro elemento do mix de marketing, o produto, percebe-se que a
solu-«o oferecida pela Numis vai muito al®m de um simples aplicativo financeiro. Trata-se de
uma plataforma integrada e personalizada para os pYblicos B2C e B2B, reunindo
funcionalidades como contrata-«o de produtos financeiros, gest«o financeira automatizada e

sistema de score exclusivo para institui-»es.

Seguindo a perspectiva de Kotler e Keller (2012), que definem produto como tudo
aquilo que pode ser oferecido para satisfazer uma necessidade ou desejo, a Numis amplia sua
proposta de valor ao entregar n«o apenas a ferramenta tecnol- gica, mas tamb®m intelig°ncia
de dados, seguran-a na integra-«o com parceiros financeiros e experi°ncias personalizadas
para 0s usu8rios. Tais fatores conferem a este produto um car8ter inovador e multifuncional,

agregando valor para consumidores finais e empresas do setor.

No que se refere = pra-a, a estrat®gia da Numis fundamenta-se em um modelo
essencialmente digital, no qual o aplicativo m- vel e a plataforma web configuram-se como os
principais canais de acesso. Essa abordagem elimina barreiras geogrgficas, reduz custos
operacionais e garante escalabilidade, potencializando o crescimento da empresa. Al®@m disso,
a disponibiliza-«o de canais complementares, como chatbots, redes sociais e atendimento
humanizado em plataformas de mensagens, proporciona uma experi°ncia omnichannel,
ampliando a conveni®ncia e a proximidade com o usu8rio. Para Kotler e Keller (2012), a
pra-a compreende o conjunto de atividades que a empresa utiliza para tornar seu produto
acess?vel e dispon?vel ao mercado-alvo, de forma eficiente e estrat®gica. Nesse sentido, no
mercado B2B, o modelo de distribui-«o ser§ fortalecido pelo licenciamento do sistema de
score pr- prio e pela integra-«o via APIs, o que consolida a Numis como parceira estrat®gica
das institui-»es financeiras, conectando clientes e parceiros em um ecossistema Yhico e

eficiente.

Quanto ~ promo-«0, a Numis adotar§ uma estrat®gia de Comunica-«o Integrada de
Marketing (CIM), que combina a-»es digitais, conte¥go educativo e eventos estrat®gicos,
visando construir confian-a e refor-ar a credibilidade da marca junto ao seu p“blico. O plano
promocional contempla campanhas segmentadas em redes sociais e buscadores, como Meta
Ads e Google Ads, al®m da produ-«o de conte%@os voltados ~ educa-«o financeira, que
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fortalecem o posicionamento da empresa como refer°ncia em conhecimento e inova-«0 no
setor. De acordo com Kaotler e Keller (2012), a promo-«0 consiste no conjunto de atividades
desenvolvidas para comunicar os atributos do produto, persuadir o consumidor e construir
relacionamentos duradouros. Assim, parcerias de co-marketing com institui-»es financeiras,
associadas ao uso de provas sociais, como depoimentos de clientes e certifica-»es de
seguran-a contribuir«o para transmitir confiabilidade. Por fim, a participa-«o em eventos de
networking e feiras de inova-«o tecnol- gica ampliar§ a visibilidade da Numis, refor-ando sua

atua-«o no ecossistema fintech.

Em rela-«0 ao “timo elemento do mix de marketing, o pre-o, desenvolve-se de
maneira estrat@gica, visando estabelecer competitividade no mercado, percep-«o de valor e
equil?brio financeiro do neg-cio. Por referir-se a uma fintech voltada a facilitar a
intermedia-«0 e gest«o de produtos financeiros, o0 modelo de precifica-«o adotado n«o se
limita a um valor direto ao consumidor, mas envolve diferentes modelos de receita adaptados

ao pYhlico-alvo e s parcerias comerciais.

Na perspectiva de Kotler e Keller (2012), o pre-o0 ® o ¥mico elemento do composto de
marketing que gera receita, sendo tamb®m um dos fatores mais sens2veis =~ percep-«o de valor
do cliente. Com isso, a Numis estabelece uma estrutura de precifica-«o h?brida, baseada em
tr°s principais eixos: comissionamento por transa-«o, planos de assinatura e licenciamento de
tecnologia. O primeiro eixo trata-se de comissionamento por transa-«o, ou seja, a empresa
obt®m receita vari8vel atrav®s de um percentual pago pelas institui-»es financeiras parceiras
em cima de cada opera-«o efetiva na plataforma. No segundo eixo refere-se aos planos de
assinatura que est«o vinculados ao n%leo de gest«o financeira personalizada, onde os
usurios poder«o optar por uma vers«o premium do aplicativo, visando proporcionar
funcionalidades avan-adas, relat- rios detalhados, consultorias automatizadas e simula-»es
preditivas de investimento. J§8 no terceiro eixo consiste no licenciamento do sistema, a Numis
comercializa 0 acesso ao seu algoritmo de ans8lise de cr@dito e base de dados estruturada para
institui-»es financeiras, mediante a um contrato personalizado que considera o volume de uso,
tempo de licen-a e suporte t@cnico. A estrutura de precifica-«o est§ alinhada aos objetivos de
crescimento e posicionamento inovador da Numis no mercado, garantindo equil2brio entre o

valor percebido pelo cliente, viabilidade econ® mica e diferencia-«o competitiva.
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7 PLANO OPERACIONAL

O Plano Operacional tem como finalidade apresentar toda a estrutura de
funcionamento da Numis, demonstrando 0s processos, recursos e estrat®gias utilizadas para
executar as atividades previstas no modelo de neg- cio. De acordo com Chiavenato (2014), o
planejamento operacional ® a fase em que as decis»es estrat@gicas s«o desdobradas em tarefas
espec?ficas, definindo como, por quem e com quais recursos as atividades ser«o realizadas.
Sendo assim, o plano operacional almeja esclarecer a visko empreendedora da Numis em

rotinas e processos capazes de sustentar o crescimento e garantir a efici°ncia organizacional.
7.1 PLANO ADMINISTRATIVO

O plano Administrativo da Numis tem por objetivo elaborar estruturas de processos
internos, a fim de assegurar que as estrat®@gias propostas nos planos de marketing, operacional,
financeiro, gest«o de pessoas e inform§tica sejam concretizadas de forma integrada e
eficiente. A administra-«o, dentro deste cen8rio, n«o se limita apenas a essas 8reas, mas
corrobora tamb®m a defini-«o clara de pap®is, supervis«o, circuitos de comunica-«o e
ferramentas de controle. Segundo Chiavenato (2014), a administra-«<o moderna deve ser
entendida como um processo contznuo de planejamento, organiza-«o, dire-«o e controle, em
que os recursos dispon?veis s«o mobilizados de maneira eficiente para alcan-ar os objetivos
organizacionais. Assim, o plano administrativo da Numis foi tra-ado com base em tr°s pilares

essenciais: estrutura organizacional, gest«o de pessoas e processos de governan-a corporativa.

A estrutura organizacional implementada adota um modelo eficiente, no qual cada 8rea
det®m de uma lideran-a definida e com incumb®ncias espec?ficas. A utiliza-«o da matriz
RACI, j§ apresentada anteriormente, viabiliza e fortalece a clareza na atribui-«o de fun-»es e
consequentemente reduzindo conflitos internos, garantindo alinhamento entre a equipe de

gest«o e demais colaboradores.

Ao que se refere a gest«o de pessoas, a Numis reconhece que o capital humano ® um
fator de extrema importOncia e um dos fatores de diferencia-«o em startups financeiras, uma
vez que a inova-«0 e a capacidade de adapta-«0 dependem diretamente da compet®ncia e da
motiva-«o da equipe como um todo. De acordo com Dornelas (2021), a vantagem competitiva

em neg-cios inovadores est§ fortemente associada ~ capacidade empreendedora dos
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indivzduos. Assim, o plano prev® pol2tica de recrutamento seletivo, programas de capacita-«o

contznua, al®m de mecanismos de incentivo = inova-«o e ao intra-empreendedorismo™.

Desta forma, o Plano Administrativo busca consolidar uma gest«o orientada ™
efici°ncia operacional e ™ inova-«0 estrat®gica, criando condi-»es para que a Numis se
mantenha competitiva em um ambiente de neg- cios dinmico e altamente regulado, como o

do setor financeiro.
7.2 PLANO DE INFORMCTICA

O plano de inform§tica da Numis tem como finalidade estabelecer a infraestrutura
tecnol- gica necess8ria para o funcionamento da empresa, englobando tanto os recursos f2sicos
guanto os virtuais. Esse plano contempla aspectos fundamentais como desenvolvimento de
solu-»es digitais, seguran-a cibern@tica, aquisi-«o de equipamentos e suporte =~ opera-«o do
site e do aplicativo. A estrutura tecnol- gica ser§ concebida para sustentar as atividades

estrat@gicas da organiza-«o, garantindo efici®°ncia, confiabilidade e escalabilidade.

Inicialmente, est§ prevista a contrata-«o terceirizada de um desenvolvedor com
experi°ncia no setor de fintechs, especializado na cria-«o de sites e aplicativos robustos e
funcionais. Esse profissional ser§ respons8vel por liderar o desenvolvimento da plataforma
digital, portanto, os custos para este desenvolvimento ser«o alocados nos investimentos
iniciais para a abertura da empresa, como ser§ detalhado no plano financeiro. A equipe atuarg
no escrit- rio oficial da empresa, dessa maneira, ser«o adquiridos computadores de alto
desempenho, perif@ricos de qualidade (mouses, teclados e fones de ouvido com microfone) e

mobili8rio confort8vel, de modo a proporcionar efici°ncia e bem-estar aos colaboradores.

A plataforma tecnol- gica da Numis ser§ composta por um site institucional e um
aplicativo compat?vel com os sistemas Android e iOS, ambos desenvolvidos com foco na
experi°ncia do usu8rio. Ser«o utilizadas tecnologias modernas, integradas a APIs de
fornecedores do setor financeiro e de Big Data, permitindo funcionalidades como simula-»es,
contrata-«o de servi-os e acompanhamento das propostas de forma prStica e segura. Al@m
disso, para garantir maior seguran-a e baratear os custos, ser§ utilizado o armazenamento de

dados via nuvem pelo software AWS (Amazon Web Services), que apresenta solu-»es

1% Intra-empreendedorismo ® a pr8tica em que colaboradores dentro de uma organiza-«o desenvolvem solu-»es,
projetos ou melhorias com atitude empreendedora, atuando como fiempreendedores internoso para inovar e gerar
valor para a empresa.
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personalizadas de acordo com a necessidade da empresa. No que concerne ao Big Data, ser«o
utilizados os servi-os da empresa BigData Corp.E, que consistem na obten-«o de dados dos
clientes. Por fim, a interface ser§ responsiva, acess?vel e intuitiva, refor-ando a usabilidade e a

satisfa-«o do cliente.

Para a boa funcionalidade da Numis, ser§ adotado um conjunto diversificado de
linguagens de programa-«o0, que consistem em um conjunto de regras e c- digos sint8ticos e
semOnticos que permitem a execu-«o pelo computador, cada uma com uma finalidade
espec?fica. A linguagem Python ser§ empregada sobretudo para an§lise de dados, integra-«o
de solu-»es de intelig®°ncia artificial e automa-»es que aumentem a efici°ncia operacional. Em
adi-«o, Java ser§ utilizada nas integra-»es com APIs banc8rias e na constru-«o de uma
camada de aplica-«<o robusta e segura. Complementarmente, C++ ser§ destinada a
componentes que exigem alta performance, sobretudo no que tange ao banco de dados e ao
processamento crtico do sistema. Para a camada de apresenta-«o do site, ser§ utilizado
HTML e CSS, garantindo estrutura e responsividade. A combina-«o destas tecnologias

proporcionar§ escalabilidade, seguran-a, automa-«o e confiabilidade =™ marca.

Para o desenvolvimento de aplicativos m-veis, a empresa optar§ por linguagens
nativas: Kotlin para a plataforma Android e Swift para iOS. Essas escolhas refletem as
prSticas mais consolidadas do mercado, favorecendo desempenho, compatibilidade com
recursos nativos e melhor experi®ncia do usu8rio. Assim, a fintech estar§ apta a alcan-ar
presen-a plena nos principais ecossistemas m- veis e ampliar sua atua-«o junto aos diferentes

perfis de clientes.

A seguran-a da informa-«o ser§ prioridade desde o in’cio do projeto, com
implementa-«o de pol?ticas e controles rigorosos. Entre as medidas previstas est«o
criptografia de dados em trnsito e em repouso, autentica-«o multifator, monitoramento
cont?nuo de acessos e registros de auditoria, al®m da ado-«o de protocolos seguros para
comunica-«0 entre servi-os. Deste modo, a conformidade integral com a Lei Geral de
Prote-«<0 de Dados (LGPD) tamb®m ser§ observada como requisito fundamental das

opera-»€s.

Para tanto, ser§ inclu2da, no fluxo de cadastro, uma caixa de sele-«o com os termos de
uso de dados, cuja aceita-«o ser§ condi-«o para a utiliza-«o dos servi-os. Nesse documento,
ser«o explicitados os prop- sitos de uso e destina-«o das informa-»es pessoais, bem como o
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compromisso da empresa com a prote-«o0 dos dados conforme a LGPD. Tamb®m ser§
esclarecido aos usuSrios que nenhum sistema ® totalmente imune a incidentes cibern@ticos. A

clSusula de consentimento ter§ a reda-«o a seguir:

AAO utilizar nossos servi-0s, 0 Usu8rio autoriza expressamente o compartilhamento de
seus dados pessoais com as institui-»es parceiras, exclusivamente para fins de anglise e oferta

de propostas personalizadas com base nos servi-os prestados destas.

A Numis compromete-se a tratar esses dados conforme a Lei Geral de Prote-«o de
Dados, adotando medidas de seguran-a adequadas para garantir sua confidencialidade e

integridade.

Para reduzir ao m8ximo os riscos, a empresa adota medidas tecnicas e organizacionais
para proteger os dados pessoais dos usuSrios contra acessos n«o autorizados, vazamentos,
altera-»es e destrui-«<o. No entanto, o0 usu8rio reconhece que nenhum sistema ®
completamente imune a erros ou ataques cibern®ticos, e que, apesar dos esfor-os da empresa,
podem ocorrer incidentes de seguran-a. Nestes casos, a empresa se compromete a comunicar
0s usuSrios afetados e tomar as provid®ncias cab?veis conforme previsto na Lei Geral de

Prote-«o de Dados.0

Ademais, a infraestrutura tecnol- gica ser§ projetada para acompanhar o crescimento
da organiza-«o, permitindo escalabilidade vertical e horizontal, atualiza-»es regulares,
corre-»es de vulnerabilidades e melhorias cont2nuas na experi®°ncia do usu8rio. A arquitetura
adotada priorizar§ modularidade e interoperabilidade, facilitando integra-»es futuras, a

manuten-«o evolutiva e a adapta-«0 a novos requisitos de neg- cio.

Esse conjunto de iniciativas demandar§ um investimento inicial, amortizado ao longo
dos anos seguintes. Desta maneira, considerando que a plataforma digital representa o
principal canal de relacionamento e de vendas da marca, os recursos aplicados em sua
constru-«o devem ser compreendidos como um ativo estrat®gico, sujeito a manuten-»es e

evolu-»es constantes para acompanhar as transforma-»es do mercado.
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7.3 PLANO DE QUALIDADE

A gest«o da qualidade em um plano operacional visa assegurar que os produtos e
servi-os entreguem valor ao cliente de forma consistente, configvel e eficiente. Consoante
Garvin (1992), a qualidade pode ser analisada sob m%tiplas dimens»es, como desempenho,
confiabilidade, durabilidade e conformidade, o que evidencia sua relevbncia como fator
estratgico para a competitividade organizacional. Assim, estabelecer padr»es de
desempenho, m®todos de monitoramento e indicadores de avalia-«o torna-se essencial para

garantir melhorias cont?nuas e alinhamento s expectativas do p“blico-alvo.

No contexto da Numis, o plano de qualidade ser§ orientado por indicadores-chave de
desempenho (Key Performance Indicator - KPIS) que permitem mensurar tanto a performance
tecnica do sistema quanto a satisfa-«o e a reten-«o de clientes. Entre os principais indicadores
adotados, destacam-se: tempo de resposta do aplicativo, taxa de erros no processamento de
dados, tempo m@dio de atendimento ao cliente (TMA), Net Promoter Score (NPS), Custo de
Aquisi-«o de Cliente (CAC), Churn (taxa de cancelamento de clientes) e An§lise Cohort (que
possibilita acompanhar a evolu-«o de grupos de usu8rios ao longo do tempo). Esses KPIs
permitem monitorar a opera-«0 em tempo real, avaliar a efici°ncia dos investimentos em
marketing e atendimento e, principalmente, identificar pontos cr2ticos que demandam ajustes

para garantir maior confiabilidade e escalabilidade da opera-«o.

Al®m disso, a empresa implementar§ ciclos de auditoria interna e testes peri- dicos de
usabilidade, assegurando que a plataforma mantenha os padr»es estabelecidos. A coleta de
feedback’ dos usuSrios ser§ incorporada como parte do processo de melhoria cont?nua,
permitindo ajustes r8pidos nas funcionalidades do aplicativo e nas integra-»es com parceiros
financeiros. Ao mesmo tempo, pol&icas rigorosas de compliance com a LGPD e pr8ticas de
seguran-a digital ser«o monitoradas como crit@rios de qualidade indispens8veis. Deste modo,
a qualidade n«o ser§ apenas um diferencial competitivo, mas parte do n¥&leo estrat®@gico do

neg- cio, promovendo confian-a, fideliza-«o e sustentabilidade para a opera-«o.

Por fim, a Numis buscar§ o alinhamento de suas pr8ticas aos padr»es internacionais de
certifica-«o em seguran-a da informa-«o, com destaque para a CISSP (Certified Information

Systems Security Professional). Essa certifica-«o, reconhecida globalmente, estabelece um

15 Feedback: Termo em ingl°s que se refere ao retorno sobre o desempenho, comportamento ou trabalho de
algu®m, usado para orientar e auxiliar no desenvolvimento pessoal e profissional. Pode ser uma avalia-«o
positiva sobre conquistas ou uma sugest«o construtiva para melhorias.
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conjunto abrangente de boas pr8ticas em governan-a, gest«o de riscos e prote-«o de dados,
contribuindo para elevar a maturidade tecnol- gica e a credibilidade da empresa no mercado
financeiro digital. A ado-«o de referenciais como o CISSP refor-a o compromisso da
organiza-«0 com a excel°ncia operacional e a seguran-a das informa-»es de seus usu8rios,
assegurando conformidade com normas internacionais e fortalecimento da confian-a do

p“blico-alvo.

7.4 GESTeO DE PESSOAS

A gest«o de pessoas ® um dos pilares essenciais para o sucesso da Numis, pois o
capital humano representa o principal vetor de inova-«o e vantagem competitiva. Conforme
Chiavenato (2014), nas “timas d8cadas as transforma-»es econ' micas, tecnol- gicas e sociais
exigiram que as organiza-»es reformulassem suas pr8ticas, passando a reconhecer 0s
colaboradores n«o apenas como recursos produtivos, mas como seres humanos dotados de
potencial e prop- sito.

Essa mudan-a conceitual fez com que a antiga Administra-«o de Recursos Humanos
evoluzsse para a Gest«o de Pessoas, marcada por uma rela-«o mais humanizada entre empresa
e colaborador. Com 0 amadurecimento das pr§ticas organizacionais, as pessoas passaram a ser
vistas como provedoras de compet°ncias e talentos fundamentais para o alcance dos
resultados. Chiavenato (2014) refor-a que as pessoas constituem o elemento do sistema
nervoso das organiza-»es que introduz a intelig°ncia nos neg- cios e a racionalidade nas
decis»es.

No contexto da Numis, essa vis«o ® essencial para sustentar seus fatores-chave de
sucesso, como a inova-«o tecnol-gica e as parcerias estrat®gicas, que dependem de
profissionais qualificados e engajados. Segundo Chiavenato (2014), um clima organizacional
saud8vel e uma boa qualidade de vida no trabalho s«o fundamentais para o desempenho, pois
fium colaborador feliz trabalha melhor e produz mais do que um empregado insatisfeitoo.

O organograma da empresa (apresentado no t- pico 5.7) demonstra uma estrutura clara,
com Heads respons8veis por cada 8rea e o setor de Recursos Humanos atuando de forma
transversal, fortalecendo a liga-«o interna. Para apoiar esse modelo, recomenda-se um
desenvolvimento de um Planejamento de Comunica-»es de Endomarketing e a realiza-«o de
Planos de Desenvolvimento Individual (PDI) para cada um dos colaboradores, de modo que

alinhem o crescimento dos colaboradores aos objetivos estrat®gicos.
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A Numis tamb®m pode investir em treinamentos internos, voltados a hard skills'®,
como conhecimentos t@cnicos sobre o mercado financeiro, e a soft skills'’, como comunica-«o
e trabalho em equipe. Como destaca Chiavenato (2014), fias organiza-»es precisam se
preparar continuamente para os desafios da inova-«o e da competitividadeo, e o treinamento @
um investimento estrat®gico que fortalece o capital humano e impulsiona o desempenho.

Al®m disso, ® recomend8vel a realiza-«o0 de pesquisas de clima organizacional e
sess»es de feedback, que promovam uma cultura de escuta ativa e transpar®ncia. Por fim,
conforme Chiavenato (2014), fios processos de recompensar as pessoas constituem elementos
fundamentais para o incentivo e a motiva-«o dos funcion8rioso, equilibrando objetivos
organizacionais e individuais. Assim, a Numis pode adotar benef2cios como plano de savale,
vale-alimenta-«0 e programas de bem-estar, fortalecendo o engajamento e a reten-«o de
talentos.

Cabe destacar, contudo, que algumas das pr§ticas mencionadas, especialmente agquelas
gue demandam maior investimento financeiro, como programas estruturados de benef2cios,
treinamentos recorrentes e polticas amplas de bem-estar, dever«o ser implementadas de
forma gradual. Considerando o est8gio inicial da Numis e suas prioridades estrat@gicas,
estima-se que tais a-»es possam ser plenamente consolidadas a partir do quinto ano de
opera-«0, quando a empresa atingir maior estabilidade financeira e capacidade de

reinvestimento em capital humano.

7.5PLANO DE IMPLEMENTA¢EO

A implementa-«o do modelo de neg- cios da Numis Solu-»es Financeiras segue um
planejamento dividido em fases interdependentes, projetadas para garantir uma expans«o
controlada, valida-«o cont?nua e sustentabilidade operacional. O plano contempla aspectos
tecnol- gicos, institucionais, financeiros e mercadol- gicos, assegurando coer°ncia entre a

estrat®@gia definida e a execu-«o prética.

O primeiro passo envolve a formaliza-«o jur?dica e institucional da empresa, incluindo

0 registro do CNPJ, elabora-«0 do contrato social e registro da marca junto ao INPI.

® Hard skills: Termo em ingl°s que se refere a conhecimentos t@cnicos e espec?ficos, geralmente
adquiridos por meio da educa-«o formal ou treinamentos. Em sua maioria, ® poss?vel validar este tipo de
conhecimento a partir de certifica-»es, diplomas, testes de profici®ncia e projetos.

Y Soft skills: Termos em ingl°s que se refere a habilidades comportamentais, interpessoais e
intrapessoais. Em sua maioria, ® poss?vel notar esta habilidade a partir de observa-»es comportamentais, sess»es
de feedback, dinmicas em grupo e experi°ncia prstica.
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Paralelamente, ser§ desenvolvido o plano financeiro inicial, sustentado em um capital social
de R$1.060.000,00, e a estrutura societ8ria ser§ composta pelos s-cios fundadores, que
tamb®m assumir«o temporariamente as fun-»es executivas nas 8reas administrativa, comercial
e operacional. Essa etapa inclui ainda a contrata-«o de servi-os cont8beis, jur2dicos e

tecnol- gicos terceirizados, reduzindo o custo fixo e assegurando conformidade regulat- ria.

Na segunda fase, ocorrer§ o desenvolvimento tecnol- gico da plataforma, n¥&leo
essencial do neg- cio. Para otimizar recursos, a constru-«o do MVP (Produto M2nimo Vi§vel)
ser§ realizada em parceria com fornecedores especializados em tecnologia, contratados de
forma pontual. O aplicativo inicial contemplar§ as fun-»es b8sicas de cadastro, autentica-«o,
integra-«0 com APIs e simula-«o personalizada de produtos financeiros. O uso de
metodologias §geis e entregas incrementais permitir§ testar hip- teses de mercado e ajustar o
produto conforme o feedback de usu§rios-teste. O armazenamento ser§ realizado em nuvem
(AWS ou Google Cloud), assegurando escalabilidade, seguran-a da informa-«o e

conformidade com a LGPD.

Com o MVP validado, a terceira fase foca na formaliza-«o de parcerias estrat®gicas
com institui-»es financeiras, cooperativas e provedores de dados, como a BigData Corp.E,
gue viabilizar«o a opera-«o do modelo B2C. Os s- cios fundadores conduzir«o diretamente
essas negocia-»es, firmando contratos de comissionamento e integra-«o via API.
Paralelamente, ser§ desenvolvido um sistema simples de atendimento digital e suporte via
e-mail e chatbot, gerido de forma terceirizada, assegurando o relacionamento com o cliente

sem elevar custos fixos.

A quarta fase abrange o lan-amento e posicionamento de mercado, com uma
campanha de pr@-lan-amento digital e a-»es de marketing segmentadas. Os esfor-os de
comunica-«0 Se concentrar«o em campanhas de baixo custo e alta segmenta-«o, utilizando
Facebook Ads, Google Ads e redes sociais para gerar reconhecimento de marca e atrair os
primeiros usu8rios. O marketing ser§ coordenado diretamente pelos s- cios, com apoio de
freelancers e ag°ncias pontuais, enquanto os resultados ser«o monitorados por indicadores

como CAC, LTV e ROI, garantindo efici®ncia na aquisi-«o de clientes.

Ap- s a valida-«o e o primeiro ciclo de tra-«o, a fase de consolida-«o ser§ dedicada ao
aprimoramento da plataforma, expans«o geogr§fica e implanta-«o gradual dos n%leos
complementares & o de gest«o financeira, implementado a partir do segundo ano de opera-«o
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e 0 de score propriet8rio, implementado a partir do terceiro ano de atividade. Esses m- dulos
ser«o desenvolvidos de forma incremental, conforme a gera-«o de receita e a valida-«o do
modelo B2C. O licenciamento da tecnologia de score para institui-»es financeiras consolidarg

o n¥&leo B2B, ampliando a rentabilidade sem elevar substancialmente os custos fixos.

Por fim, indicadores de desempenho (KPIs) ser«o aplicados em todas as 8reas da
empresa O tecnologia, marketing, opera-»es e finan-as & assegurando a continuidade do

crescimento com base em m@tricas de efici®ncia e sustentabilidade.

Dessa forma, ap-s a defini-«o das fases operacionais e dos indicadores de
desempenho, foi elaborada abaixo a EAP (Estrutura Analtica do Projeto), com o intuito de
apresentar de forma visual e organizada todas as etapas do processo de implementa-«o da
Numis. Essa estrutura permite compreender hierarquicamente o encadeamento |- gico das
atividades, seus respons8veis diretos e os principais entreg8veis previstos em cada fase,

garantindo uma vis«o integrada e realista do projeto.

TABELA 09 - ESTRUTURA ANALETICA DO PROJETO

Navel Etapa/Entreg8vel Descri-«o Resumida Respons§vel Principal
1.0 Estrutura-«o institucional e Registro Jurddico, marca e S- cios fundadores/jurdico.
legal. estrutura societ8ria.
11 Planejamento Financeiro. Planejamento or-ament§rio e Financeiro.
capta-«o inicial.
1.2 Governan-a Corporativa. Defini-«o de papeis, pol2ticas e Diretoria Executiva.
processos internos.
20 Desenvolvimento Cria-«0 do MVP e CTO/Equipe de TI.
Tecnol- gico. infraestrutura tecnol- gica.
21 UX/UI Design. Interface intuitiva e responsiva. Designer UX/UL.
22 Back-End e APIs. Integra-«o com bancos e Desenvolvedor Back-End.
provedores de dados.
2.3 1A e Personaliza-«o. Implementa-«o dos algoritmos Engenheiro de dados.
e base de dados.
24 Testes e Seguran-a. Testes funcionais. Jurzdico.
3.0 Parcerias Estrat@gicas. Formaliza-«o de contratos e Head comercial.
integra-»es.
31 Institui-»es Financeiras. Acordos operacionais e de Head comercial.
comissionamento.
32 BigData Corp.E e Integra-«o t@cnica e governan-a T1/urzdico.
Fornecedores. de dados.
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4.0 Marketing e Lan-amento. Estrat@gia de divulga-«o e Marketing.
aquisi-«o de clientes.
4.1 Pr@-Lan-amento Digital. Cria-«0 de expectativa e Marketing.
gera-«o de leads.
4.2 Campanhas Multicanal. An¥mcios segmentados em Marketing.
redes sociais e buscadores.
4.3 Influenciadores e Conte¥alo. Parcerias e produ-«o de Marketing.
materiais educativos.
5.0 Escalonamento e Expans«o geogrgfica e novos Diretoria/Tecnologia.
Consolida-«o. m- dulos.
51 N¥&leo de Gest«o Financeira. Lan-amento da segunda Produto.
funcionalidade do app.
52 Sistema de Score Propriet8rio. Desenvolvimento e Dados/Comercial.
licenciamento B2B.
5.3 Avalia-«o de Resultados. Monitoramento de KPIs e ROI. Diretoria.

Fonte: Elaborado pela equipe (2025).

8 PLANO FINANCEIRO

A elabora-«o do plano financeiro da Numis Solu-»es Financeiras fundamenta-se em
princ2pios de planejamento econ! mico-financeiro aplicados a startups de base tecnol- gica,
buscando mensurar a viabilidade e a sustentabilidade do modelo de neg- cio proposto. De
acordo com Assaf Neto (2018), o planejamento financeiro deve traduzir a estrat®gia
empresarial em proje-»es nume@ricas capazes de antecipar resultados e identificar gargalos de
rentabilidade, liquidez e retorno sobre o investimento. Para tanto, as proje-»es aqui
apresentadas foram constru?das com base em cen8rios prospectivos, contemplando vari8veis
internas e externas ao neg- cio e adotando parOmetros realistas extra?dos de fontes de mercado
reconhecidas.

8.1 PREMISSAS E METODOLOGIA DE PROJE¢&EO

As proje-»es financeiras abrangem o horizonte temporal de cinco anos (2026i 2030),
estruturadas em tr°s cen8rios distintos & pessimista, prov8vel e otimista & a fim de avaliar a
sensibilidade do neg-cio frente a varia-»es de desempenho operacional e conjuntura
econ* mica. Essa metodologia ® recomendada por Gitman (2012) e Damodaran (2014), uma
vez gue permite mensurar o risco financeiro por meio de diferentes combina-»es de volume

de transa-»es, crescimento da base de clientes e custos operacionais.
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A taxa de desconto utilizada para cSlculo do Valor Presente L2quido (VPL)
corresponde “ taxa SELIC vigente de 15% ao ano, conforme dados oficiais do Banco Central
do Brasil, refletindo o custo de oportunidade de capital em aplica-»es financeiras de baixo
risco. O investimento inicial, estimado em R$1.060.000,00 , ® integralmente composto por
capital pr- prio, o que elimina custos de financiamento e refor-a a independ®ncia operacional
no incio das atividades. Esse montante cobre os ativos depreci8veis (equipamentos e
mobili§rio), despesas pr@-operacionais, registros legais e desenvolvimento m2nimo do produto
(MVP).

O crescimento das receitas foi projetado com base em taxas anuais compostas
(CAGR) obtidas a partir de estudos internacionais sobre o setor de tecnologia financeira no
Brasil. O relat- rio da IMARC Group (2025) projeta um crescimento m@dio de 15,70% ao ano
para o mercado brasileiro de fintechs no perzodo de 2025 a 2033. A Expert Market Research
(2025) estima um ritmo ainda mais acelerado, com 19,30% ao ano no horizonte de 2025 a
2034, enquanto a Cognitive Market Research (2025) indica um CAGR aproximado de
17,90% para o intervalo de 2024 a 2031. Essas proje-»es, obtidas de fontes independentes e
convergentes, refor-am a perspectiva de expans«o robusta do ecossistema financeiro digital.
Com base nesses estudos, 0 modelo de crescimento da Numis foi ajustado para refletir tr°s
cen8rios & pessimista (15,7%), prov8vel (17,9%) e otimista (19,3%) O calibrados conforme
0 potencial de maturidade e tra-«0 de cada n“&leo de receita. AlI®m disso, as proje-»es
incorporam a corre-«o pelo IPCA de longo prazo (m@dia de 3,5% ao ano, conforme proje-«o
Ita¥aBBA, 2024), assegurando a representa-«o realista da evolu-«o dos pre-os e do ticket

m@dio das transa-»es ao longo do horizonte analisado.

No modelo de receita, foram considerados tr°s n¥&leos de faturamento:

(1) Contrata-«o de produtos financeiros (core business), com comiss»es m@dias de 4% para
empr®stimos, 10% para seguros e 1% para investimentos;

(2) Plano de assinatura recorrente, com valor mensal de R$ 39,90, representando 20% da
base ativa de clientes e acr@scimos mensais decorrentes da taxa de reten-«o;

(3) Licenciamento do sistema de score proprietSrio (B2B), projetado a partir do terceiro ano
de opera-«o, com expectativa inicial de 20 parcerias mensais, atingindo at® 30 no quinto ano,

ao valor medio de R$ 700,00 mensais por licenciamento.

As proje-»es financeiras da Numis consideram exclusivamente despesas operacionais

e administrativas, sem a segrega-«o tradicional de custos fixos e variSveis. Essa escolha
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metodol- gica decorre da natureza predominantemente digital do modelo de neg- cio, que n«o
envolve processos produtivos, estoque ou aquisi-«o direta de insumos para revenda O
elementos que caracterizariam custos no sentido cont8bil cl8ssico. Assim, todas as sa2das de
caixa relacionadas s atividades da empresa s«o tratadas como despesas, vinculadas

opera-«0, manuten-«o e expans«o da plataforma.

As despesas operacionais e de vendas compreendem a-»es diretamente associadas
execu-«0 do neg- cio, como marketing digital, treinamento e desenvolvimento, e servi-os
externos de integra-«o tecnol- gica, incluindo consultas ~* BigData Corp.E, integra-»es via
API e taxas de gateway sobre as transa-»es financeiras. Tais despesas foram classificadas
como vari8veis dentro da categoria operacional por dependerem do volume de usus8rios ativos

e transa-»es processadas.

J8 as despesas administrativas englobam os disp°ndios necess8rios ~ gest«o e
sustentabilidade da opera-«o, incluindo sal§rios, encargos e benef?cios (previstos no plano de
recursos humanos), contabilidade e jur3dico, licen-as de software, infraestrutura em nuvem
(AWS, Google Cloud) e aluguel de escrit- rio. Esses gastos possuem natureza recorrente e
previs2vel, compondo a estrutura de sustenta-«o do neg-cio e assegurando a continuidade

operacional e o cumprimento das obriga-»es legais e tributSrias.

A metodologia adota o princ?pio de prud°ncia cont8bil e a abordagem de custo-meta,
de modo a manter o equil?brio entre rentabilidade e reinvestimento em inova-«0. As receitas e
despesas foram corrigidas anualmente pelo IPCA, enquanto o volume de transa-»es foi
ajustado segundo o CAGR setorial. Todos os valores foram expressos em moeda constante,

sem considerar ganhos de capital ou investimentos financeiros alternativos.

Em s2ntese, as premissas de proje-«o da Numis buscam refletir um cen8rio econ® mico
realista, com base em dados de mercado, 2ndices oficiais e pr8ticas de avalia-«o financeira
consolidadas. Essa abordagem garante consist®ncia anal?tica s proje-»es e fornece subs?dios

t@cnicos robustos para a anSlise de viabilidade que ser§ desenvolvida nas se-»es seguintes.
8.2ESTRUTURA DE CAPITAL E INVESTIMENTO INICIAL

A estrutura de capital da Numis Solu-»es Financeiras foi delineada de modo a
equilibrar robustez operacional, autonomia decis-ria e sustentabilidade no m@dio prazo.

Conforme preconizado por Ross, Westerfield e Jaffe (2019), a estrutura de capital ideal ®
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aguela gue minimiza o custo m@dio ponderado de capital e maximiza o valor econ! mico
agregado, garantindo flexibilidade para expans«o futura sem comprometer a liquidez. Assim,
a Numis opta por um modelo de financiamento integralmente pr- prio, com investimento
inicial de R$1.060.000,00 , destinado ~* cobertura das despesas pr®-operacionais, aquisi-«o de

ativos depreci§veis e constitui-«o da infraestrutura tecnol- gica e administrativa bSsica.

A composi-«o inicial do capital foi estruturada em dois grandes grupos de aplica-«o:
investimentos fixos e investimentos em servi-os e despesas pr@-operacionais. Os
investimentos fixos contemplam bens e ativos tang?veis, necess8rios ao funcionamento f2sico
e tecnol-gico da opera-«o0; j§8 0s investimentos em servi-os abrangem a prepara-«o
institucional, jurdica, cont8bil e tecnol-gica para o in’cio das atividades. A tabela 13
apresenta a composi-«0 detalhada do investimento inicial, com base em estimativas de

mercado atualizadas.

TABELA 10 - COMPOSI¢&€0 DETALHADA DO INVESTIMENTO INICIAL
ATIVOS IMOBILIZADOS

Item Descri-«0 Valor (R$) Vida btil Prazo Pagamento
(Meses) (Meses)
Equipamentos de Computadores, notebooks, R$45.000,00 60 12
Inform§tica monitores, teclados e
periflricos.
Mobili§rio do Mesas, cadeiras, arm8rios, R$10.000,00 120 10
Escrit- rio prateleiras e demais itens.
Infraestrutura Local | Equipamentos de Rede e R$15.000,00 60 5

de Rede e Backup dispositivos de
armazenamento local.

Nobreaks/estabiliza | Equipamentos destinados ™ R$3.000,00 120 1
dores de energia prote-«0 dos sistemas de
inform§tica e rede contra
guedas ou oscila-»es de
energia el@trica.

Equipamentos Incluem perif@ricos R$8.000,00 60 2
Gerais complementares e

dispositivos de apoio t@cnico

e comercial.
COmeras e Conjunto de cOmeras de R$3.000,00 60 1
Monitoramento seguran-a.
Interno

DESPESAS PRE-OPERACIONAIS

Item Descri-«0 Valor (R$) Prazo Pagamento (Meses)
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giro

Abertura da Capital destinado para a R$2.000,00 1
Empresa formaliza-«o da empresa.
Desenvolvimento de | Engloba a cria-«o, R$60.000,00 2
Software programa-«o e testes do

aplicativo da Numis.
Servi-os Jur?dicos e | Refere-se " assessoria R$18.000,00 1
Cont8beis especializada para

formaliza-«o societ8ria,

elabora-«o de contratos,

registro da marca, adequa-«o

" LGPD e gest«o cont8hil

mensal.
Servidores e Cloud | Abrange a configura-«o R$20.000,00 2
Setup inicial e o provisionamento de

servidores em nuvem.
Softwares e Compreende a aquisi-«0 de R$10.000,00 1
Licen-as licen-as para sistemas

operacionais, ferramentas de

CRM, plataformas de design,

seguran-a de dados e pacotes

de produtividade.

CAPITAL DE GIRO

Item Descri-«o Valor (R$) Prazo Pagamento (Meses)
Investimento inicial | Aporte inicial investido por R$1.060.000,00 | O

cada s- cio
NGC Necessidade de capital de R$334.326,68 0

Fonte: Elaborado pela equipe (2025).

8.3ESTRUTURA DE RECEITAS E DESPESAS

A estrutura de receitas da Numis Solu-»es Financeiras foi projetada para refletir a
natureza escal8vel do neg-cio digital, com base em tr°s nY&leos: produtos financeiros
(seguros, investimentos e empr@stimos), plano de assinatura (recorr°ncia mensal) e
licenciamento do score propriet§rio (modelo B2B). No primeiro ano, a proje-«o de 300
negocia-»es mensais © cerca de 10 fechamentos por dia © foi estabelecida de forma
conservadora, considerando o funcionamento contnuo da plataforma (24 horas por dia, sete
dias por semana). As receitas dos produtos financeiros s«o calculadas conforme o ticket
me@dio e as comiss»es de cada opera-«o (10% para seguros, 1% para investimentos e 4% para

empr@stimos), resultando em um fluxo de receitas diretamente proporcional ao volume
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transacionado. Nos n%&leos incrementais, o plano de assinatura, com mensalidade de
R$39,90, foi projetado sobre 20% da base de usuSrios ativos, acumulando novos assinantes
m°s a m°s, enquanto o licenciamento do score propriet§rio tem in?cio no terceiro ano, com
meta de 20 a 40 parcerias mensais a R$700,00 cada. O crescimento das receitas projetadas foi
estimado a partir das taxas anuais compostas de crescimento (CAGR) para o setor de fintechs,
combinadas ~ corre-«0 do ticket m@dio pelo IPCA, conforme proje-»es do Ita¥a BBA,
assegurando realismo econ! mico s estimativas financeiras. Essa estrutura refor-a o carSter
de recorr°ncia e previsibilidade de receita, um diferencial competitivo central do modelo

Numis.

No que se refere s despesas, a Numis adota uma estrutura enxuta e
predominantemente vari8vel, ajustada ao est§gio de crescimento inicial da opera-«o. As
despesas operacionais englobam marketing digital (10% da receita), treinamento (1,5%),
custos de transa-«o (4%) e consultas ~ BigData Corp.E (2%), diretamente vinculadas =
expans«o comercial e ~ aquisi-«o de clientes. J§ as despesas administrativas, de natureza fixa,
incluem sal8rios e benef2cios (com encargos m@dios de 25%), servi-os cont8beis e jur3dicos,
licen-as de software, infraestrutura de nuvem, manuten-«o t@cnica e aluguel corporativo.
Importante ressaltar que, dada a natureza digital da opera-«o, n«o h§ Custo da Mercadoria
Vendida (CMV), uma vez que o modelo de neg- cio da Numis baseia-se na intermedia-«o de
servi-os financeiros digitais, e n«o na venda de bens tang?veis. Dessa forma, a classifica-«o
concentrou-se integralmente em despesas, assegurando maior clareza na an§lise de viabilidade
e na proje-«0 de margens operacionais. Abaixo, ser«o apresentadas as tabelas correspondentes
" estrutura de receitas e despesas projetadas, demonstrando de forma sint®tica a composi-«o
dos fluxos financeiros da Numis nos diferentes cenS§rios analisados.
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TABELA 11 - ESTRUTURA DE RECEITA NUMIS

BASE DE CLIENTES PROJETADA - CENARID PESEIMISTA

Produte Ticket Midie Negocisdo | $/RS Ganbo Numis Demands Projetads - 1% Ane de Implamanischo por Produte CAGR Anual|
Segud e 2. 000,00 | 19% | 1204 |
Invostimaentos S 10.500.00 | 1% 1200
Empréstimos £55100.00 L am ! 1200 T
Agenite Carteira | RS39.90/més F216 ussdrion ativos
Score Propriatiric - | RETO0.00Mmds 1170

- FETADM - CENARID REALISTA

___Produto | TicketMédioNegoclsdo  I$/R$GanhoMumis|  Demanda Projetada- 1% Ano de Implementacio porProduta | CAGR Anual)
Sofusa R$2.100.00 104 1200
Imeitimentos RS 10.500.00 1% 1200
Empréstimas 3 5. 100,00 4% 1200 L7005
Agente Carfoira R339 80 mds 900 umuirios ativos
Scors Propriotirio ] RE700 D0 miés 1560

BASE DE CLIENTES PROJETADA - CENARIO OTIMISTA

Pradute Ticket Midio Negoeiade $/AS Ganho Numis Demands Prejetada - 1% Ano de Implementscio per Predute CAGR Anusl|
Fegundd B 2. 100,00 [ 10% 1200 |
Imvestimentos 7S 10,500.00 I 15 L340
Empris b 5. 100,00 | % 1200 19,30%
Agente Carteira - | RE39.50/mds 3460 USATION Stves
Seore Propriatiria | RETO0.D0Nmis 320

Fonte: Elaborado pela equipe (2025).

TABELA 12 - ESTRUTURA DE DESPESAS NUMIS

DESPESAS OPERACIONAIS E COMVENDAS ['U.l.‘H.JNEIS]

Tipo Despesa % Receita

Custo por Transagéo

Tretnamento 1.50%

B W KO D

Marketing 10,00%

Consultas Big Data Corp? 15,005
DESPESAS ADMINISTRATIVAS (FIXAS) - VALOR MENSAL

DESPESA MES/ANO 1 MES/ANO2 MES/ANO3 MES/ANO 4 MES/ANOS
Saldriog 20.000,00 | 20.800,00 | 21.52800 | 22.281,48 | 2306133
Beneficios s 12.000,00 | 12.000,00 | 12.000,00 | 12.000.00
Contablilidade e Juridico 400000 | 418000 | 430560 | 445620| 461227
Licengas de Saftware 1.500.00 1.664.00 1722324 1.782,52 14451

Serviclor, Daminio, Hosp 5.000,00 | 5.200,00 5.382.00 557037 | 5768533
Manut; Plot. Equipe Téen, 15.000,00 | 15.600.00 | 1614600 | 1671111 | 17.206,00
Alugusl Eseritdrio 1.400,00 | 2.000,00 2.000,00 2.000,00 2.000,00
Pra Labore = 12.000,00 | 12.000,00 | 1200000 ) 12.000.00

Q
1
2
3
i
5
6
7
8

Fonte: Elaborado pela equipe (2025).

8.4 PROJEC 1 ES DE RESULTADOS

As proje-»es de resultados da Numis Solu-»es Financeiras foram elaboradas de forma
integrada, abrangendo o Demonstrativo de Resultados do ExercZcio (DRE), o Fluxo de Caixa
e o0 Balan-o Patrimonial projetado. Para fins de an§lise e exposi-«0 neste trabalho, ser§
apresentado o cen8rio realista, que reflete as condi-»es m@dias de crescimento do mercado

fintech nacional, com base nas taxas anuais compostas (CAGR) e nos reajustes pelo IPCA,
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conforme demonstrado nas etapas anteriores. Os cen8rios pessimista e otimista apresentam
resultados proporcionais, variando apenas conforme as taxas de crescimento aplicadas & sem
altera-«o estrutural na forma-«o de receitas e despesas. Dessa forma, o cen8rio realista ser§
utilizado como base para a demonstra-«o das proje-»es financeiras, enquanto os demais
servir«o como refer°ncia para o teste de sensibilidade do investimento, permitindo avaliar a

robustez, o retorno e a viabilidade econ® mica do projeto sob diferentes condi-»es de mercado.

8.4.1 PROJECEO DO BALANCO PATRIMONIAL

A seguir, apresenta-se 0 Balan-o Patrimonial projetado da Numis Solu-»es
Financeiras no cen8rio realista, elaborado com base nas premissas de crescimento e estrutura
de capital descritas nas se-»es anteriores. O demonstrativo reflete a evolu-«o dos ativos,

passivos e do patrim? nio I2quido ao longo dos cinco primeiros anos de opera-«o, permitindo

visualizar o comportamento financeiro esperado conforme a matura-«o do neg- cio.
TABELA 13 - BALANCO PATRIMONIAL PROJETADO DA NUMIS

Projegdo BP - Cendrio Realista dozf27
ATIVO TOTAL RS 74B.807,80 | RS 39408974 | RS  B10.914,15 | RS 2.359.809,92 | RS 5.049.796,15
CIRCULANTE RS 68030750 | RS 34108974 [ RS 773.414,15 | RS 2.337.80992 | R§ 5.043.296,15
Disponivel A% 68030780 | RS 34108974 | RS 773.414,15 | R$ 2.337.809.92 | R 5.043.296,15
Contas a Receber RS . RS - RS - RS - | R&
Estoques R3 - | B8 - | B8 - | RS - | RS -
NAQ CIRCULANTE R$ £8.500,00 | RS 53.000,00 | RS 37.500,00 | RS 22,000,00 | RS 6.500,00
Imaobilizado R$ 84.000,00 | RS 54.000,00 | RS 84.000,00 | RS 84.000,00 | RS B4.000.,00
Depreciacao Acumulada -A 15.500,00 |-RS 31.000,00 [-RS 46.500,00 |-RS 62,000,00 |-R$ 77.500,00
PASSIVO TOTAL R$ TABEOTED RS 39408974 |R$  B10.914,15 | RS 2.359.809.92 | RS 5.049.796,15
CIRCULANTE R$ . RS - ] . RS - | R$ -
Farnecedares A3 % R RS RS
Empréstimos a Pagar R$ RS R3 RS RS
Servicos a Pagar RS - R% - RS - RS - R$ .
NAD CIRCULANTE RS 746.807,50 | R$ 394.089.74 | RS  B10.914,15 | R§ 2.359.809,92 | R$ 5.049.796,15
Capital Inicial RE 1.060.000,00 | RS 1,060,000,00 [ RS 1.080.000,00 | R$ 1.060.000.00 | R% 1.080.000,00
| Lueras Acumulados -R$ 31119220 |-AS 66591026 |-R3 249.085,85 | RS 1.299.80992 | R$ 3.989.796,15
DIFERENGA [ r$ [ s . |ns - |ns | r$ |

Fonte: Elaborado pela equipe (2025).

O Balan-o Patrimonial projetado para o cen8rio realista da Numis Solu-»es
Financeiras demonstra um crescimento progressivo e sustent8vel dos ativos ao longo dos
cinco primeiros anos de opera-«o, refletindo o aumento gradativo das receitas e a reten-«o de
lucros. O ativo total parte de R$748,8 mil em 2026, alcan-ando R$5,0 milh»es em 2030, com
predominbncia do ativo circulante, que representa a liquidez imediata da empresa,
impulsionado pelo aumento do caixa e equivalentes, decorrente do ganho de escala

operacional. O ativo n«o circulante, composto por imobilizados e deprecia-«o acumulada,



reflete o investimento inicial em infraestrutura tecnol- gica e suporte operacional, sendo

gradualmente reduzido pela amortiza-«o natural ao longo do per?odo.

No passivo, observa-se a manuten-«o de uma estrutura de capital simplificada, com
100% de capital pr- prio, assegurando independ®ncia financeira e reduzindo a exposi-«0 a
endividamentos de curto prazo. O crescimento expressivo do patrim?® nio I2quido, em especial
dos lucros acumulados & que ultrapassam R$ 3,9 milh»es em 2030 O, evidencia a gera-«o
consistente de resultados e a capacidade da Numis em reinvestir seus ganhos para expans«o.
Assim, o balan-o projeta uma trajet-ria de solidez financeira, liquidez operacional e
sustentabilidade patrimonial, elementos essenciais para 0 amadurecimento da fintech no

m@dio prazo.

8.4.2 PROJECEO DO DEMONSTRATIVO DE RESULTADO DO EXERCECIO

A sequir, apresenta-se 0 Demonstrativo de Resultados do Exerc?cio (DRE) projetado
para o cen8rio realista da Numis Solu-»es Financeiras, elaborado com base nas premissas de
crescimento do mercado fintech e na evolu-«o projetada das receitas e despesas. O
demonstrativo reflete o desempenho econ* mico da empresa ao longo dos cinco primeiros
anos de opera-«0, permitindo analisar a trajet- ria de lucratividade, efici®ncia operacional e

sustentabilidade do modelo de neg- cio.
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TABELA 14 - DEMONSTRATIVO DE RESULTADO DO EXERCECIO PROJETADO DA

Projecdo DRE - Cendrio Realista

NUMIS

2028

RECEITA BRUTA RS 622.800,00 | RS890.514,00 | RS2.400.582,00 | RS 4.859.562,00 | RS 7.343.454,00
Seguros RE252.000,00 | R£257.360,00 | RE 350.280,00 | RS 413.280,00 | RS 486.360,00
Investimentos R% 125.000,00 | RS 148.680,00 | RS 175.140,00 | RS 206.640,00 | RS 243.180,00
Emprestimos R%244.800,00 | RS 288.864,00 | RE 34027200 | RS 40147200 | RS 472.484,00
Assinatura Agente RE RE155.610,00 | RS 442.890,00 [ RS 730.170,00 | RS 1.017.450,00
Score Proprietaric RE - RE - RE1.082.000,00 | RE 3.108.000,00 | RS 5.124.000,00

DEDUGOES DA RECEITA -RS 53.872,20 |-RS 77.02946 |-RS 207.650,34 |-RS 420.352,11 |-RS 635.208,77

RECEITA LTQ UIDA R5568.927,80 | R5813.484,54 | R52.192.931,66 | R54.439.209,89 | RS56.708.245,23
Seguros R%230.202,00 | RE271.638,36 | RS 319980,78 [ RS 37753128 | RS 44428586
Investimentos R%115101,00 | R$135.819,18 | RS 15599039 | RS 1BB.76564 | RE 222144493
Emprestimos R%223.524,80 | RS263.877,26 | RS 31083847 | RS 36674467 | RS 431.585.86
Assinatura Agente RE R%142.149.74 | RS 404.580,02 | RS 667.010,30 | RS 929.440,58
Score Proprietaric RE RE RE 99754200 | RS 2.835.158,00 | RS 4.680.774,00

CMV RS RS RS - RS RS

LUCRO BRUTO RS 568.927,80 | R5813.484,54 | R52,192.931,66 | RS 4.439.209,89 | RS 6.708.245,23
Seguros R%230.202,00 | R$271.638,36 | RS 31998078 | RS 377.53128 | RE 444.2B9.86
Investimentos R%115101,00 | R$135.819,18 | RS 159599035 | RS 188.76564 | RE 222144583
Emprestimos RE223624 80 | RE263.87726 | RE 31083847 | RS 366.74467 | RS 431.58586
Assinatura Agente RE RE142.145974 | RE 404.580,02 | RS 6&67.010,30 | RE 925.440,58
Score Proprietaric RE - RE - RS 99754200 | RS 2.839.158,00 | RS 4.680.774,00

MARGEM ERUTA 91% 91% 91% 91% 91%

DESPESAS OPERACIONAISE COMVENDAL-RS 184.392,00 |-RS 262.709,46 [-RS 70142298 |-R51.415.472,18 |-RS 2.136.897,06
Custos por Transagao (Gateway) -RE 2491200 |-R§ 35.620,56 |-RE 9602328 [-A% 19438248 |-RE 283.738,16
Treinamento -RE  3.780,00 |-R: 446040 |-RE 5.254.20 |-R% 6.199.20 |-RS 7.29540
Marketing -R% &2.280,00 |-RS 89.051.40 |-RS 240.058.20 |-R: 48595620 |-RE: 734.34540
Consultas BigDataCorp® -R% 53.420,00 |-R%133.577,10 |-RS 360.087.30 |-R: 728.934,30 |-R%1.101.518,10

Margem de Contribuigao [RE) R% 384 535 B0 | RE550.775,08 | RE1.491 508,68 | RS3.023.737.71 | RE4.571.34817

Margemde Contribuigao (%) 62% 62% 62% 62% 62%

DESPESAS ADMINISTRATIVAS -R5656.228,00 |-RS 889.993,14 |-RS 925.011,90 |-RS 970.216,96 |-RS 1.016.392,60

Salarios -R% 240.000,00 |-RS 249.600,00 |-RS 258.336,00 |-RS 267.377.76 |-RS 276.735.96
Beneficios RE - -R% 144.000,00 |-RS  144.000,00 |-RS  144.000,00 |-RS 14400000
Contabilidade e Juridico -R% 48.000,00 |-RS 49.920,00 |-RS 5166720 |-RS 5347560 |-RS  55.347.24
Licengas de Software -R% 15.200,00 |-RE 195.968,00 |-RE 2066688 |-RS  21.390.,22 |-RE 22.138.88
Servidor, Dominio, Hosp -RE &0.000,00 |-RE 62.400,00 |-RE 6458400 |-RS 6684444 |-RE  69.184.00
Manut.Plat.Teécnica -R& 180.000,00 |-RS 187.200,00 |-RE 183.752,00 |-RE 200.533,32 |-RE 207.551.99
Aluguel Escritdrio -R% 16.800,00 |-RS 24.000,00 |-RS  24.000,00 |-RS  24.000,00 |-RE  24.000,00
Pra-Labore RE - -R% 144.000,00 |-RS  144.000,00 |-RS  144.000,00 |-RE  144.000,00
FOD -R% 622800 |-RS B.80514 |-RS  24.005,82 |-RS 4859562 |-RE 7343454
Servigos Iniciais R 110.000,00 | RS - RE - R% - RS -

DESPESAS DEPRECIAGAQ -RS 15.500,00 |-RS 15.500,00 |-RS  15.500,00 |-RS  15.500,00 |-RS  15.500,00

LUCRO OPERACIONAL [RS) -RS287.192,20 |-R5354.718,06 | RS 550.996,78 | RS 2.038.020,75 | RS3.539.455 57

LUCRO OPERACIONAL (%) -46% -40% 23% 4% 48%

FINANCEIRAS LfQ UIDAS RS RS RS RS RS
Juros sobre Invest. R% - R% - R% - R% - R& -

LUCRO ANTES DO IR/CSLL (RS) -R5287.192,20 |-R5354.718,06 | RS 550.996,78 | RS 2.038.020,75 | RS3.539.455,57

LUCRO ANTES DO IRSCSLL (%) -46% -40% 23% 42% 48%

IMPQOSTO DE RENDA/CSLL RS RS -RS 134.172,36 |-RS 489.124,98 |-RS 849.469,34

LUCRO LfQUIDD [RS) -R5287.192,20 |-R5354.718,06 | RS 416.824,42 | RS 1.548.895,77 | RS2.689.986,23

LUCRO LfQ UNDO (%) -46% -40% 17% 3% IT%

Fonte: Elaborado pela equipe (2025).

A an8lise evidencia um crescimento substancial da receita bruta, que parte de R$

622,8 mil em 2026 e atinge R$ 7,3 milh»es em 2030, impulsionada pela amplia-«o da base de
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usu8rios ativos, pela recorr°ncia de assinaturas e pelo licenciamento do sistema de score
propriet8rio. A receita l>)quida mant®m um ritmo de crescimento consistente, resultando em
uma margem bruta m@dia de 91%, reflexo direto do carSter digital e escalS8vel do neg- cio, no
gual n«o h§ custos diretos de mercadorias vendidas (CMV), mas apenas despesas operacionais
e administrativas, j§8 que os servi-os prestados n«o envolvem aquisi-«o de bens f2sicos. Essa
decis«o metodol- gica foi adotada pela natureza do modelo SaaS (Software as a Service), onde
as despesas est«o concentradas em marketing, tecnologia, infraestrutura e equipe t@cnica, e

n«o em custos de produ-«o ou estoque.

Entre as despesas vari§veis, destacam-se as taxas de gateway, consultas ao BigData
Corp.E e integra-»es via API, que representam em m@dia 9% da receita bruta. As despesas
administrativas © compostas por sal8rios, benefcios, licen-as de software, hospedagem,
contabilidade, jurédico e manuten-«o t@cnica & mant®m uma estrutura fixa e proporcional ao
crescimento da opera-«0, permitindo ganhos de escala e dilui-«o de custos no m@dio prazo.
Como resultado, a Numis projeta uma evolu-«o significativa do lucro operacional, que sai de
um resultado negativo inicial de T46% em 2026, para margens positivas de 48% em 2030,

refletindo a matura-«o do neg- cio e a consolida-«o do fluxo de receitas recorrentes.

O lucro I2quido acompanha essa trajet- ria de consolida-«0, revertendo o preju?zo
inicial para alcan-ar R$ 2,68 milh»es ao final do quinto ano, com uma margem l2quida de
37%, indicando um elevado potencial de rentabilidade. Essa evolu-«o demonstra a capacidade
da Numis de transformar o investimento inicial em um ativo financeiro sustent8vel, validando
0 modelo de neg- cio e refor-ando sua viabilidade econ'mica sob a -tica do crescimento

projetado e da escalabilidade tecnol- gica.

8.4.3 PROJECEO DO FLUXO DE CAIXA

A sequir, apresenta-se o Fluxo de Caixa Projetado da Numis Solu-»es Financeiras
para o cenSrio realista, representando a movimenta-«o de entradas e sa’das de recursos
financeiros ao longo dos cinco primeiros anos de opera-«o. Esse demonstrativo permite
avaliar a liquidez, a capacidade de gera-«o de caixa e o equil2brio entre receitas, despesas e

investimentos da empresa.



TABELA 15 - FLUXO DE CAIXA PROJETADO DA NUMIS
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Projecdo DFC - Cenario Realista

RECEITAS RS 622.800,00 | RS 890.514,00 | RS2.400.582,00 | RS 4.859.562,00 | RS7.343.454,00
AV RS 622.800,00 | R® B90.514,00 | RS 2.400.582,00 | RE4.859.562,00 | RS 7.343.454,00
30 RS - RE - RE - RS - RS -
60 RS RE RE RS RS
a0 RS RE RE RS RE
120 RS RS RS RS RS
COMPRAS RS RS RS RS RS
AV RS RE RE RS RS
30 RS RS RS RS RS
&0 RS RE RE RS RE
a0 RS RS RS RS RS
120 RS - RE - RE - RS - RE -
SALDO INICIAL RS 1.060.000,00 686.535,80 | RS 356.222,88 | RS 812.553,11 | RS 2.425.544 50
FLUXOS OPERACIONAIS -R§ 179.464,20 [-RS 330.312,92 | RS 456.330,24 | R$1.612.991,39 | R§ 2.778.920,77
ENTRADAS RS 622.8500,00 890.514,00 | RS 2.400.582,00 | RS 4.859.562,00 | RS 7.343.454,00
AV RS &22.800,00 | RS B890.514,00 | RS 2.400.582,00 | RS 4.859.562,00 | RS7.343.454,00
30 RS RE RE RS RE
&0 RS RE RE RS RS
a0 RS RS RS RS RS
120 RS - RE - RE - RS - RE -
SAIDAS -RS  802.264,20 |-RS 1.220.826,92 |-RS1.944.251,76 [-RS3.246.570,61 (-RS 4.564.533,23
Fornecedores RE - RE - RE - RE - RE -
Despesas Operacionais e com Vendas -RE 184,392,000 |-RE 26270946 |-RE 70142258 |-R51.415.472,18 |-RE 2.136.857.06
Despesas Administrativas -R% 564.000,00 [-RE BB81.088,00 [-RE 901.006,08 [-RE 952162134 |-RE 942.958,06
Impostos Diretos -RE&  53.872,20 |-RE§ 77.029.46 [-RE 207.650,34 [-RE® 420.352,11 |-R§ 635.208,77
Imposto de Renda RS - RS - -RE 13417236 |-RS 489,124 98 |-RS 849.4869,34
FLUXOS DE FINANCIAMENTO/INVESTIMENTO [-RS  194.000,00 | RS RS RS RS
Investimentos -R% 84.000,00 | RS RE RE RE
Servigos -RE  110.000,00 | RS RE RS RE
SALDO FINAL RS 686.53580 | RS 356.222,88 | RS 812.553,11 | R§2.425.544 50 | RS 5.204.465,27
Fonte: Elaborado pela equipe (2025).

O fluxo de caixa evidencia uma gest«o financeira conservadora e bem estruturada,
com saldo inicial de R$ 1,06 milh«o, proveniente integralmente do capital pr- prio dos s- cios.
As entradas operacionais acompanham o crescimento das receitas, impulsionadas pelo
aumento das transa-»es na plataforma e pela amplia-«o da base de clientes recorrentes. J§ as
sa’das refletem essencialmente as despesas operacionais e administrativas, compostas por
custos de marketing, treinamento, licenciamento de software, contabilidade, manuten-«o
tecnica e infraestrutura de nuvem A valores diretamente associados ™ expans«o tecnol- gica e

comercial da fintech.

Os fluxos de investimento no primeiro ano O cerca de R$ 194 mil O referem-se aos
aportes iniciais em ativos imobilizados e servi-os de implanta-«0, necessSrios para o
funcionamento da plataforma. A partir do segundo ano, n«o h§ novas aplica-»es expressivas,
o0 que refor-a a natureza escal8vel do modelo de neg- cio. O saldo de caixa, que parte de R$



88

686 mil ao final de 2026, atinge R$ 5,2 milh»es em 2030, revelando uma evolu-«o positiva e
sustentada, alinhada ao crescimento projetado do lucro I2quido e ** efici®ncia operacional.

Dessa forma, o fluxo demonstra a autossufici®°ncia financeira do neg- cio ap- s 0 segundo ano
de opera-«o, confirmando a viabilidade da Numis sob o0 ponto de vista de gera-«o de caixa e

capacidade de reinvestimento no pr- prio crescimento.

8.5 ANCLISE DE INVESTIMENTO

A figura a seguir apresenta os principais indicadores financeiros de desempenho da
Numis nos tr°s cen8rios projetados (pessimista, realista e otimista), calculados a partir dos
demonstrativos de resultados e fluxo de caixa apresentados anteriormente. Os indicadores
incluem o Valor Presente L2quido (VPL), a Taxa Interna de Retorno (TIR), a Taxa Interna de
Retorno Modificada (MTIR), o Payback simples e descontado, al®m da margem I2quida
m@dia, retorno sobre o ativo (ROA) e o ponto de equil?brio operacional.

TABELA 16 - INDICADORES POR CENCRIO

Ferformance por Cenidria zenidrio Pessimista Cenario Realista Canario Otimista
Custo de Capital 15.00% Indicador Resultado ~~ |Resultado  |Resultado -
Taxa de Financiamento 125% |VPL{Valor Presente Liquida) -RS 778.243.33 | B§  756.968.00 | R$ 1.459.402.55
Taua de Reimvestimento 0,805 |TIR {Taxa Interna de Retamo) 3.49%| 24 655% 29 4B6%
[MTIR {Taxa Imema de Retorno Moditicada 5,68%| 21,.10% 24.37%
|Bay Back (Meses) ]| 48 47
|Pay Back Descontado (Meses) Acima de 80 meses | 5 52
[Margem Liquida Média 22%| 29% 30%
{ROA [Retorno sobre o Ativo Média) B.81%] BE1% 13.60%
[Panto de Equilibirio [RS 1064774 | RBS TALLES51 | RS 106.084.60

Fonte: Elaborado pela equipe (2025).

O VPL negativo no cen8rio pessimista representa uma condi-«0 de baixa convers«o e
crescimento abaixo da taxa m2nima esperada de retorno (15%), caracterizando-se como um
cen8rio de estresse financeiro & utilizado propositalmente para testar a resili°ncia do modelo
frente a varia-»es adversas de mercado, como redu-«o na base ativa de usu8rios e atraso nas
parcerias B2B. Nesse caso, 0 CAGR projetado aproxima-se da taxa de desconto representada
pela SELIC, sem pr°mio de risco, 0 que naturalmente limita o retorno esperado no curto

prazo.

Ainda assim, observa-se crescimento progressivo da lucratividade nos demais indicadores O
como TIR, margem l2quida e ROA O, evidenciando que 0 neg- cio mant®m gera-«o de valor

positiva e sustent8vel no longo prazo, apenas com um horizonte de matura-«o superior a cinco
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anos. Apesar disso, 0 VPL positivo nos cengrios realista e otimista (R$ 756 mil e R$ 1,45
milh«o, respectivamente) confirma a viabilidade econ® mica e financeira do projeto, com TIRs
de 24,66% e 29,48%, valores significativamente superiores ao custo de capital, demonstrando

0 alto potencial de retorno da opera-«o.

A MTIR, ajustada pelo custo de capital e pela taxa de reinvestimento, refor-a a
consist°ncia dos resultados & variando entre 21,10% e 24,37%, o que indica sustentabilidade
no longo prazo mesmo com reinvestimento parcial dos lucros. O payback descontado, inferior
a 55 meses nos cen8rios mais prov8veis, revela uma recupera-«o do investimento dentro do
horizonte de cinco anos, enquanto as margens l2quidas m@dias (22% a 30%) e o ROA (6,81%
a 13,60%) apontam efici°ncia operacional crescente. Por fim, o ponto de equilbrio
operacional m@dio de R$85 mil confirma a adequa-«o do modelo de custos ** escala projetada,
permitindo ~ Numis operar com ampla margem de seguran-a e rentabilidade a partir do

segundo ano.

Em s2ntese, a anSlise financeira da Numis comprova que o modelo de neg- cio ®
economicamente vi8vel, financeiramente s-lido e tecnicamente sustentSvel, apresentando
retornos superiores ao custo de oportunidade e alta escalabilidade nos cen8rios mais
provgveis. O conjunto das proje-»es demonstra consist°ncia operacional, seguran-a no fluxo
de caixa e potencial de crescimento cont?nuo, assegurando a atratividade do projeto tanto sob
a - tica do investidor quanto da gest«o estrat@gica.

9 CONCLUSeO

O presente plano de neg-cios teve como prop-sito analisar a concep-«0 e 0
posicionamento da Numis Solu-»es Financeiras, uma fintech orientada a simplificar o acesso
a produtos e servi-os financeiros, reduzindo barreiras hist- ricas de burocracia, falta de clareza
e dificuldade de contrata-«o. A proposta foi estruturada considerando o contexto atual do
mercado, que demonstra crescimento consistente do setor financeiro digital e demanda cada

vez maior por solu-»es mais acess?veis, transparentes e centradas no ususrio.

A partir do estudo de mercado, constatou-se que o segmento de fintechs no Brasil e na
Ame@rica Latina se encontra em um est§8gio de expans«o e consolida-«o. Assim sendo, al®m da
an8lise de dados secundSrios provenientes de institui-»es e relat- rios do setor, tamb®m foram
coletados dados prim8rios por meio da pesquisa aplicada, fatores que permitiram identificar
de forma mais direta as percep-»es, necessidades e comportamentos do p“blico-alvo. Essas
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evid°ncias refor-aram a exist°ncia de um espa-o significativo para solu-»es financeiras

digitais que entreguem clareza, facilidade de uso e confiabilidade.

No desenvolvimento do plano, realizou-se uma an8lise completa do ambiente
competitivo, contemplando o mapeamento do mercado e dos concorrentes, al®m da aplica-«o
de ferramentas estrat®gicas como SWOT, PESTEL e As Cinco For-as de Porter, que
permitiram identificar pontos fortes, vulnerabilidades, oportunidades externas e press»es
competitivas relevantes. Ademais, foram definidas as diretrizes organizacionais da Numis,
incluindo miss«o, vis«o e valores que orientam sua identidade e atua-«o. Ainda, foram
elaborados os principais planos funcionais, como o Plano de Marketing, com estrat@gias de
comunica-«0 e posicionamento; o Plano Operacional, abrangendo rotinas administrativas, de
infraestrutura tecnol- gica, gest«o da qualidade, gest«o de pessoas e etapas de implementa-«o;
e, por fim, o Plano Financeiro, avaliado sob tr°s -ticas diferentes (pessimista, realista e

otimista), assegurando uma Vvis«o estruturada sobre sustentabilidade econ! mica do projeto.

A identidade organizacional da Numis, fundamentada em valores como
competitividade, foco em pessoas, imparcialidade, inova-«o e transpar°ncia, confere solidez ™
proposta de valor. Outrossim, o compromisso com a seguran-a da informa-«o e com o
comprimento rigoroso da Lei Geral de Prote-«o de Dados (LGPD) constitui um dos principais
pilares do modelo de neg- cio. Essa postura ® essencial em um setor que depende diretamente
da confian-a do ususrio, refor-ando n«o apenas a viabilidade da empresa, mas tamb®m sua

capacidade de construir credibilidade e perman©ncia no mercado.

Com base nas anglises realizadas, pode-se concluir que o projeto ® viSvel tanto do
ponto de vista estrat®gico quanto mercadol- gico. Afinal, a Numis atende a uma demanda
crescente por inclus«o financeira, melhoria da experi®ncia do usu8rio e redu-«o da burocracia,
apresentando uma solu-«o alinhada s necessidades contempor@neas de individuos e

pequenos neg- Cios.

Como recomenda-«o, destaca-se a importoncia de manter uma postura de inova-«o
cont?nua, aprimorando a experi°ncia digital, estabelecendo parcerias estrat@gicas com
institui-»es financeiras e investindo em educa-«o e orienta-«o financeira como forma de
fortalecer o relacionamento com seus usuSrios. Tamb®m se sugere aten-«o = evolu-«0

regulat- ria do setor, garantindo alinhamento s normas e preserva-«o da confian-a p“blica.
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Em s2ntese, o presente trabalho demonstrou que a Numis possui um modelo s- lido,
socialmente relevante e estrategicamente bem fundamentado, com potencial para se
consolidar como refer®ncia nacional no segmento de solu-»es financeiras digitais. Portanto, a
empresa se apresenta como uma iniciativa favor§vel, coerente com tend°ncias de mercado e

capaz de contribuir para um ecossistema financeiro mais justo, transparente e acess?vel.
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APgNDICE A & PESQUISA DE MERCADO

Estamos realizando um estudo para melhor entender as prefer°ncias e expectativas em rela-«o0 aos servi-o0s
banc§rios no Brasil. Sua participa-«o ® fundamental para podermos identificar tend°ncias e oportunidades de
melhoria.

O formul8rio @ r§pido e fScil de responder, levando at® 5 minutos do seu tempo. Suas respostas s«o ant nimas e
ser«o utilizadas exclusivamente para fins acad°micos.

Desde j8§, agradecemos sua colabora-«o!

1 Qual asuaidade?

O 18 - 25 anos O 36 - 45 anos O Mais de 56 anos
O 26 - 35 anos O 46 - 55 anos

2. Qual o seu g°nero?

O Masculino O Feminino O Prefiro n«o dizer
3. Qual a sua principal ocupa-«o?

O Estudante O Funcion§rio P¥blico O Desempregado ou
O CLT O Empres§rio Aposentado

O Autt nomo/PJ

4, Qual a regi«o que voc® mora?

O Sul O Centro-oeste O Norte

O Sudeste O Nordeste

5. Qual ® a sua renda total?

O At® 3.500,00 O R$8.001,00 a O R$ 13.001,00a

O R$3.501,00 a 13.000,00 20.000,00

8.000,00 O Mais de R$ 20.000,00
6. Quais servi-os banc8rios voc® utiliza ou j§ utilizou? Selecione quantas op-»es desejar.

O Conta-corrente T Para movimenta-«o O Cart»es de cr@dito e d®bito i Pagamentos e
di8ria, com cart»es e cheques parcelamentos.

O Conta poupan-a i Para guardar dinheiro e O Investimentos 1 CDBs, Tesouro Direto,
render juros. fundos, a-»es.

O Credito e empr®stimos i Empr@stimos O COmbioi Compra e venda de moedas

pessoais, financiamento de ve2culos e imobiligrio. estrangeiras.
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O Pagamentos e transfer°ncias i PIX, TED, O Gest«o financeira i Servi-os de

DOC, boletos. consultoria e planejamento financeiro.

O Seguros i Vida, autom- vel, residencial, O Nunca utilizei nenhum destes produtos.
viagem.

O Cons- rcios T Para compra programada de

bens.

7. Conforme sua situa-«o financeira, voc® se considera:

O Tomador de cr@dito. Ou seja, faz uso de O Interessado em come-ar. N«o utilizo com
produtos financeiros que envolvem pagamento frequ®ncia os produtos citados acima, apenas
futuro, como empr®stimas, financiamentos, entre servi-os banc8rios mais b8sicos, como

outros servi-os que exigem o cumprimento de conta-corrente, cart»es de cr@dito ou ddbito e
obriga-»es financeiras ao longo do tempo. Seguros.

O Investidor. Ou seja, aplica recursos em O Nenhum dos anteriores no momento. N«o
produtos financeiros com o objetivo de obter tenho envolvimento atual com esses produtos, mas
retorno financeiro, como a-»es, t2tulos pY“blicos estou aberto(a) a conhecer solu-»es que facilitem o
(Tesouro Direto), CDBs, fundos de renda fixa, acesso.

letras de cr@dito, entre outros.

O Ambos. Utilizo servi-os de cr@dito e

tamb®m realizo investimentos.

8. Quais bancos voc® possui prefer°ncia para a contrata-«o dos servi-o0s? Selecione quantas op-»€s
desejar.

O Ita¥a O Santander O Banco Inter

O Banco do Brasil O Banco Safra O C6 Bank

O Caixa Econt mica O SICOOB O Outro:

O Bradesco O Nubank

9. Voc® acredita que h§ algum fator limitante para a obten-«o de servi-os banc8rios? Se sim, qual

das op-»es voc® identifica como uma dificuldade para a obten-«o deles? Selecione quantas op-»es desejar.

O Burocracia na O Falta de O Falta de
contrata-«o do servi-o automatiza-«o personaliza-«o

O Dificuldade de O Demora no retorno de O Outro:
comunica-«0 propostas

10. Com base em sua resposta, comente sobre a sua experi°ncia com a contrata-«o de servi-os

banc8rios. Em umaescala de 1 a 10, qual a probabilidade de voc® contratar os seguintes servi-0s?
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Servi-o Muito Baixa Media Alta Muito alta
baixa

Conta-corrente O O O O O

Conta poupan-a [ O O O O

Creditoe O O O O O

empr@stimos

Cart»es de O O O O O

credito e debito

COmbio

Pagamento e

transfer°ncias

Seguros
Cons- rcios

Gest«o

financeira

11. Em umaescalade 1 a 10, qual a probabilidade de voc® utilizar uma plataforma gratuita que
facilita a obten-«o das propostas de servi-os banc8rios, com baixo tempo de resposta e sem a necessidade
de abrir contas em diversos bancos?

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

(] O O (] O (] O O (] O
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