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RESUMO

As micro e pequenas empresas brasileiras enfrentam dificuldades recorrentes de controle financeiro, agravadas
pela baixa educacdo financeira e pela oferta de softwares de gestdo marcada por complexidade elevada ou por
cobertura fragmentada. Este trabalho teve como objetivo avaliar a viabilidade técnica, mercadoldgica e
econdmico-financeira de uma plataforma de gestdo financeira, na modalidade Software as a Service, destinada a
esse publico, por meio da elaboracdo de um plano de negdcio. Quanto aos procedimentos, a pesquisa caracteriza-
se como aplicada, de natureza exploratéria e descritiva, com abordagem quali-quantitativa, apoiada em
levantamento bibliografico e documental de fontes institucionais e de mercado. O plano foi estruturado segundo o
modelo de nove componentes de Osterwalder e Pigneur, com projecdo econdmico-financeira em trés cenarios e
horizonte de trinta e seis meses. Os resultados indicam a existéncia de lacuna de mercado entre os sistemas
integrados de gestdo de alto custo e as ferramentas informais de controle, bem como viabilidade econémica no
cenario base, com ponto de equilibrio operacional no décimo primeiro més, retorno do investimento no vigésimo
segundo més e Valor Presente Liquido positivo. A andlise das métricas de unidade econémica revelou que o
negdcio apresenta cliente individualmente rentavel nos trés cenarios, o que desloca o fator critico de viabilidade
da rentabilidade unitaria para o ritmo de aquisigdo de clientes. Conclui-se que o empreendimento € viavel sob as
premissas adotadas, ressalvado o carater prospectivo das proje¢des, cuja confirmacdo depende da validacdo das
premissas apds o lancamento do produto.

Palavras-chave: Plano de negocio. Software as a Service. Micro e pequenas empresas.

Gestdo financeira. Viabilidade econdmico-financeira.



ABSTRACT

Brazilian micro and small businesses face recurring difficulties in financial control, aggravated by low levels of
financial literacy and the availability of management software characterized by high complexity or fragmented
coverage. This study aimed to evaluate the technical, market, and economic-financial viability of a financial
management platform, in the Software as a Service model, intended for this audience, through the development of
a business plan. Regarding procedures, the research is characterized as applied, exploratory, and descriptive in
nature, with a qualitative-quantitative approach, supported by a bibliographic and documentary survey of
institutional and market sources. The plan was structured according to the nine-component model of Osterwalder
and Pigneur, with economic-financial projections in three scenarios and a thirty-six-month horizon. The results
indicate the existence of a market gap between high-cost integrated management systems and informal control
tools, as well as economic viability in the base scenario, with an operational break-even point in the eleventh
month, return on investment in the twenty-second month, and a positive Net Present Value. Analysis of economic
unit metrics revealed that the business presents individually profitable customers in all three scenarios, shifting the
critical viability factor from unit profitability to the customer acquisition rate. It is concluded that the venture is
viable under the adopted assumptions, noting the prospective nature of the projections, the confirmation of which
depends on the validation of the assumptions after the product launch.

Keywords: Business plan. Software as a Service. Micro and small enterprises. Financial management. Economic-
financial viability.
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1 INTRODUCAO

A gestdo de fluxo de caixa é um desafio critico para as micro e pequenas empresas (MPES)
brasileiras, agravado pela falta de controle sistematico, baixa educacao financeira e volatilidade
de receitas. Essa fragilidade impede a antecipacdo de riscos econémicos e a adocdo de
estratégias proativas, elevando a taxa de mortalidade empresarial (SEBRAE, 2022; SEBRAE-
RS, 2024).

Apesar do avancgo na digitalizacdo com 47% das MPEs usando softwares de gestdo em
2025, barreiras como altos custos, necessidade de treinamento e ofertas fragmentadas sem
integrac&o eficiente persistem (AGENCIA SEBRAE, 2025; SEBRAE-PR, 2024- 2025). Como
resultado, muitas empresas recorrem a métodos manuais ou ferramentas desconexas,
comprometendo a confiabilidade dos dados e a agilidade decisoria.

O mercado de SaaS B2B no Brasil, adotado por 39,1% das startups, destaca-se como
modelo dominante, com sucesso atrelado a usabilidade e retencdo para impulsionar a
maturidade digital das MPEs (SEBRAE STARTUPS, 2025). Este estudo justifica-se pela
relevancia de propor um SaaS intuitivo de gestdo financeira que centralize lancamentos,
relatorios e emissdes em uma interface acessivel reduzindo a curva de aprendizado e permitindo
foco em decis0es estratégicas, em vez de tarefas operacionais.

A escolha do tema atende a demanda por solu¢cdes que democratizam ferramentas
profissionais para MPEs, alinhando-se a agenda nacional de inclusdo digital e sustentabilidade

empresarial, com potencial impacto na reducdo da mortalidade precoce de negdcios.

1.1.0BJETIVOS

1.2.0BJETIVO GERAL

Avaliar a viabilidade técnica, mercadoldgica e econdémico-financeira de uma plataforma de
gestdo financeira, na modalidade Software as a Service, destinada a micro e pequenas empresas

brasileiras, por meio da elaboragdo de um plano de negécio.

1.3. OBJETIVOS ESPECIFICOS
a) Caracterizar o mercado brasileiro de softwares de gestdo financeira para micro
e pequenas empresas, dimensionando a demanda potencial e mapeando a
concorréncia;
b) Definir a proposta de valor, os modulos e a estrutura de precificacdo da

plataforma, com base nas necessidades identificadas no publico-alvo;



c) Especificar a estrutura operacional, tecnoldgica e organizacional necesséria a
operacdo do negdcio, considerando os requisitos de conformidade com a
legislacdo de protecdo de dados;

d) Projetar a viabilidade econémico-financeira do empreendimento em trés
cenarios, mediante indicadores de retorno do investimento e de unidade
econdmica;

e) Identificar os principais riscos associados ao neg0cio e propor as respectivas

medidas de contingéncia.

2. FUNDAMENTACAO TEORICA

2.1.GESTAO FINANCEIRA EM MICRO E PEQUENAS EMPRESAS

Independentemente do porte, a gestao financeira é um pilar essencial para a sustentabilidade
e 0 crescimento de qualquer empreendimento. Para Drucker (1964), ela vai além da
contabilidade: trata-se de uma ferramenta estratégica que direciona recursos limitados as
atividades de maior valor, sendo condi¢do sine qua non para a perenidade organizacional.

No contexto das micro e pequenas empresas (MPES) brasileiras, essa premissa ganha
relevancia critica, dada a maior vulnerabilidade desse segmento a choques externos e a margens
reduzidas para erros de planejamento. Segundo Assaf Neto (2014), o controle sistematico de
entradas e saidas de recursos permite ndo s6 monitorar a liquidez imediata, mas também projetar
cenarios futuros. Para as MPEs, onde a volatilidade das receitas € intensa e 0 acesso a crédito é
burocratico e restrito, a prevencdo e o controle das disponibilidades financeiras tornam-se um
diferencial competitivo que pode definir a sobrevivéncia do negécio (SEBRAE, 2022).

Contudo MPEs ainda dependem de métodos manuais, como planilhas desconexas ou
anotacbes em papel, 0 que compromete a confiabilidade das informacdes, gera retrabalho e
impede uma visdo integrada da satde financeira. Pesquisas do SEBRAE revelam que a baixa
educacéo financeira, a confusao entre patrimonio pessoal e empresarial, e a auséncia de rotinas
sistematicas de registro estdo entre as principais causas de mortalidade nos primeiros cinco anos
de operacdo (SEBRAE, 2022; SEBRAE-RS, 2024; SEBRAE-PR, 2024).

Ferramentas digitais de gestdo financeira surgem como solugdo estratégica para esses
gargalos. A digitalizacdo automatiza langamentos e emissdes, centraliza dados em plataformas
unicas e gera relatérios em tempo real, reduzindo a carga operacional e elevando a preciséo das
informagdes (AGENCIA SEBRAE, 2025). Para Kotler e Keller (2019), tecnologias alinhadas
a usabilidade atuam como vetores de inclusao gerencial, permitindo que empreendedores com

pouca familiaridade técnica adotem préaticas profissionais sem treinamentos extensivos.
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Estudos apontam que a adocéo de sistemas integrados de gestdo por pequenas empresas esta
associada a diminuicdo do retrabalho administrativo, & melhoria do desempenho e ao
crescimento do negdcio, viabilizados pela tomada de decisdes com informacdes em tempo real
(MENDES; ESCRIVAO FILHO, 2002).

Assim, a integracdo entre principios solidos de gestéo financeira, o controle estratégico do
fluxo de caixa e o potencial das ferramentas digitais fundamenta este plano de negécios: 0
desenvolvimento de um Software as a Service (SaaS) intuitivo que democratize 0 acesso a
controles profissionais, libertando micro e pequenos empreendedores para focar em decisdes

estratégicas, em vez de operacionalidade manual.

2.2.ESTRATEGIA E ANALISE COMPETITIVA

A estratégia competitiva em mercados de tecnologia, particularmente no segmento de
Software as a Service (SaaS), exige a definicdo clara de posicionamento, a analise sistematica
da concorréncia e a construcdo de diferenciais sustentaveis. Segundo Kotler e Keller (2019), o
posicionamento refere-se ao lugar que uma marca ocupa na mente do consumidor em relacéo
aos concorrentes, fundamental para produtos, como digitais Business to Business (B2B) onde a
percepcdo de valor e a confianca determinam a adocéo. No cenéario de softwares financeiros o
posicionamento tem oscilado entre solugdes robustas, com excesso de complexidade e uma alta
curva de aprendizado, e ferramentas fragmentadas de baixo custo, como planilhas e aplicativos
béasicos, deixando uma lacuna estrutural para sistemas integrados, intuitivos e acessiveis.

A analise da concorréncia nesse segmento revela um ambiente heterogéneo e de intensidade
variavel. Segundo a obra "Estratégia Competitiva" de Porter (1980), a intensidade da rivalidade
entre os concorrentes existentes ndo decorre de forma aleatoria, mas resulta da estrutura
econbmica do setor. Essa rivalidade tende a se intensificar quando ha muitos competidores de
porte semelhante, baixa taxa de crescimento, custos fixos elevados, barreiras de saida
significativas e reduzida diferenciagéo entre as ofertas.

O mercado em que o produto deste plano ira atuar € o mercado brasileiro, mercado esse que
coexistem grandes conglomerados de ERP (que cobre uma parte da gestéo financeira) como
TOTVS e SAP, solucGes intermediérias consolidadas (ContaAzul, Nibo, Bling) e alternativas
informais (planilhas, WhatsApp, apps pontuais). Essa fragmentacdo aumenta a competicao por
preco e funcionalidade, mas expde uma vulnerabilidade estratégica recorrente: a maioria das
ofertas prioriza a cobertura de processos em detrimento da experiéncia do usuario, resultando
em curva de aprendizado acentuada e altas taxas de abandono entre empreendedores com

limitada familiaridade tecnologica (SEBRAE-PR, 2024). E também grande parte cobre apenas
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uma parte da gestdo, forcando o usuario a adquirir varios sistemas para ter o ecossistema
necessario, gerando maiores despesas e descentralizacao.

Diante desse cenario, a diferenciacdo emerge como vetor central de vantagem competitiva.
Para Porter (1980), a diferenciagé@o consiste em oferecer atributos percebidos como Unicos pelos
compradores, 0 que pode gerar lealdade e permitir a cobranga de um preco premium. Em
solucBes Saa$, a vantagem competitiva ndo depende apenas do nimero de funcionalidades, mas
da capacidade de entregar valor rapidamente, com usabilidade simples e integracdo dos dados
em uma unica plataforma.

Aplicando esses conceitos ao plano de negdcios em desenvolvimento, a estratégia proposta
adota a énfase em nicho combinado a diferenciacdo por intuitividade radical. Em termos de
posicionamento, a proposta ocupa o espaco entre a complexidade dos ERPs tradicionais e a
informalidade das ferramentas manuais, oferecendo uma solucdo financeira centralizada,
intuitiva e orientada a automacéo de tarefas operacionais, com baixa curva de aprendizado para
0 usuario nao tech. Essa proposta de valor é sustentada por uma arquitetura centrada no usuario,
capaz de reduzir barreiras cognitivas, acelerar a adocao e transformar a experiéncia de uso em
um diferencial competitivo de dificil replicacdo. Assim, a analise estratégica demonstra que a
viabilidade mercadoldgica do SaaS depende menos da inovagdo tecnoldgica disruptiva e mais
da execucao disciplinada de um modelo orientado a retencdo, a reducdo do custo de suporte e
a resolucdo proativa das dores financeiras das MPEs brasileiras.

2.3. MODELAGEM DE NEGOCIOS SAAS

Um modelo de negécio descreve a arquitetura pela qual uma organizacéo cria, entrega e
captura valor. Para Teece (2010), sua esséncia esta em definir como a empresa entrega valor ao
cliente, o convence a pagar por esse valor e converte esses pagamentos em lucro, o que torna o
modelo de negdcio uma hipotese explicita sobre o que o cliente quer e sobre como a empresa
pode atendé-lo de forma rentavel. Osterwalder e Pigneur (2011) operacionalizam esse conceito
em nove componentes, entre 0s quais proposta de valor, segmentos de clientes, canais, fontes
de receita e estrutura de custos, articulados de modo que a alteracdo em um deles repercute nos
demais.

O modelo Software as a Service (SaaS) representa uma configuracdo especifica dessa
arquitetura. Cusumano (2010) observa que a entrega de aplicagdes por rede ndo é uma ideia
nova, remonta ao compartilhamento de tempo das décadas de 1960 e 1970 e a hospedagem de
aplicacdes nas décadas seguintes, mas que sua consolidacdo como plataforma decorre da

combinacéo entre infraestrutura em nuvem, custo de distribuicdo proximo de zero e cobrancga
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por assinatura. A distingdo relevante, segundo o autor, esta menos na tecnologia empregada e
mais na transferéncia da responsabilidade sobre infraestrutura, manutencéo e atualizagdo do
cliente para o fornecedor.

Essa transferéncia produz trés consequéncias econémicas diretas sobre o modelo de
negdcio. A primeira diz respeito a natureza da receita. No modelo de licenciamento tradicional,
o fornecedor recebe um valor elevado no momento da venda e receitas menores de manutencao
nos periodos seguintes. No modelo de assinatura, a receita distribui-se ao longo do
relacionamento, o que reduz o valor capturado por transacdo e desloca o eixo de analise da
venda para a retencdo. Skok (2013) sintetiza essa mudanca ao observar que, em Saas, o cliente
¢ conquistado no momento da assinatura, mas a receita associada a ele s6 se realiza
integralmente ao longo de meses de permanéncia.

A segunda decorre da estrutura de custos. O custo de desenvolver a plataforma é
substancialmente fixo e antecede a receita, enquanto o custo de atender um cliente adicional é
baixo. Essa assimetria explica por que empresas SaaS apresentam prejuizo nos periodos iniciais
mesmo com margens de contribuicdo elevadas: o resultado depende menos da rentabilidade
unitaria e mais do volume de clientes necessario para diluir a estrutura fixa.

A terceira refere-se as métricas de acompanhamento. Como a receita é recorrente,
indicadores tradicionais de faturamento periddico tornam-se insuficientes. Skok (2013) propde
um conjunto especifico de métricas para 0 modelo, entre as quais a receita recorrente mensal, a
taxa de cancelamento, o custo de aquisicdo de cliente e o valor do tempo de vida do cliente. O
autor estabelece como referéncia de sustentabilidade que o valor do cliente supere em pelo
menos trés vezes o custo de sua aquisicao, e que esse custo seja recuperado em prazo inferior a
doze meses. S&o parametros que orientam a projecédo financeira apresentada na secao 4.7.

Entre as configuracdes de precificacdo adotadas em SaaS, o modelo freemium combina uma
versdo gratuita de funcionalidade limitada com versdes pagas de maior capacidade. Kumar
(2014) argumenta que sua eficacia depende da calibragem da fronteira entre o que se oferece
sem custo e 0 que se reserva aos planos pagos: uma versdo gratuita excessivamente completa
elimina o incentivo a conversao, enquanto uma versao restritiva demais impede que 0 usuario
perceba valor suficiente para permanecer. O autor observa ainda que o modelo é adequado a
produtos com custo marginal baixo e ciclo de deciséo curto, condi¢Bes presentes em solugdes
digitais voltadas a pequenas empresas.

A aplicacgdo desses conceitos ao presente plano de negdcio define trés escolhas estruturais.
A entrega ocorre por assinatura mensal, sem instalagdo local, o que elimina barreira de

investimento inicial para o cliente. A precificacdo adota estrutura freemium com trés planos
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pagos, de modo que a versdo gratuita atue como mecanismo de entrada e a limitacdo de
funcionalidades criticas, emissao fiscal e relatorios completos, funcione como incentivo a
migracdo. E o acompanhamento do desempenho apoia-se nas métricas de receita recorrente,

cancelamento e custo de aquisicdo, cuja projecao é desenvolvida no plano financeiro.

2.4. MARKETING PARA PRODUTOS DIGITAIS B2B

O marketing de produtos digitais destinados a empresas apresenta particularidades que
o distinguem do marketing dirigido ao consumidor final. Kotler e Keller (2018) observam que
a decisdo de compra organizacional envolve avaliagdo mais racional, ciclo mais longo e maior
peso de critérios de confiabilidade e suporte, uma vez que o produto adquirido seré& incorporado
a operacao da empresa compradora.

A digitalizacéo alterou de forma substantiva 0 momento em que o fornecedor participa
dessa decisdo. Jarvinen e Taiminen (2016) documentam que a crescente importancia da internet
nas decisbes de compra B2B levou fornecedores a produzir contetdo digital como forma de
atrair compradores potenciais antes do contato comercial direto. Os autores caracterizam esse
deslocamento como a emergéncia do marketing de contetdo, no qual a funcdo da comunicacgéo
deixa de ser primariamente persuasiva e passa a ser informativa: o material produzido responde
a davidas que o comprador ja possui, em vez de anunciar atributos do produto.

Essa mudanca tem implicacdo pratica para empresas de pequeno porte. Como a
producdo de conteldo depende mais de conhecimento do problema do cliente do que de
investimento em midia, ela permite competir por atencdo em condi¢es menos desiguais do que
as impostas por canais pagos, nos quais a capacidade de investimento determina o alcance. Para
uma empresa entrante, sem base instalada e sem reputacdo estabelecida, essa caracteristica €
relevante.

Jarvinen e Taiminen (2016) descrevem ainda a articulacdo entre conteido e automacao
de marketing como mecanismo de qualificacdo de oportunidades. O comportamento do
visitante, quais materiais consulta, com que frequéncia retorna, quais funcionalidades examina,
permite estimar seu estagio no processo de decisdo e direcionar a comunicagdo subsequente.
Os autores registram que o principal ganho dessa integracéo esta na redugéo do atrito entre as
funcGes de marketing e de vendas, historicamente marcadas por divergéncia quanto a qualidade
das oportunidades geradas.

A avaliacdo da eficdcia dessas a¢Oes apoia-se no custo de aquisi¢do de cliente, que
relaciona o investimento total em marketing e vendas ao nimero de clientes conquistados no

periodo. Skok (2013) observa que, em modelos de receita recorrente, esse indicador so adquire
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significado quando confrontado com o valor gerado pelo cliente ao longo de sua permanéncia,
razdo pela qual custo de aquisicdo e taxa de cancelamento devem ser analisados conjuntamente,
e ndo de forma isolada.

Além dos canais diretos, a distribuicdo por meio de terceiros constitui alternativa
relevante em mercados de pequenas empresas. Kotler e Keller (2018) observam que
intermediérios com relacionamento estabelecido junto ao publico-alvo reduzem o esforgo de
construcdo de confianca exigido de marcas novas. No segmento de gestao financeira para micro
e pequenas empresas, escritorios de contabilidade ocupam essa posi¢do: mantém contato
recorrente com o empreendedor, participam de decisdes sobre ferramentas administrativas e
possuem credibilidade técnica que a marca entrante ainda ndo construiu.

Aplicadas ao presente plano, essas consideracfes orientam trés decisGes. A aquisicao
inicial prioriza contetido educativo sobre gestdo financeira, dirigido as duvidas identificadas no
publico-alvo descrito na se¢éo 4.4.2, em detrimento de investimento em midia paga. A parceria
com escritorios de contabilidade € tratada como canal de distribuicdo, e ndo apenas como agao
pontual de divulgacdo, dada sua capacidade de reduzir tanto o custo de aquisicdo quanto a
barreira de confianca. E 0 acompanhamento das acGes apoia-se na relacdo entre custo de

aquisicdo e valor do cliente, cujos parametros e cenarios sdo detalhados na secdo 4.7.9.

3. METODOLOGIA

Esta secdo descreve os métodos e procedimentos adotados para a realizacdo da pesquisa,
classificados quanto a natureza, aos objetivos, a abordagem e aos procedimentos técnicos,
conforme a taxonomia proposta por Gil (2002). Quanto a natureza, trata-se de pesquisa
aplicada, uma vez que se destina a gerar conhecimento dirigido a solucdo de um problema
concreto, a avaliacdo da viabilidade de um empreendimento especifico, e ndo ao avango tedrico
de caréater geral.

Quanto aos objetivos, a pesquisa é de natureza exploratoria e descritiva. E exploratdria por
aproximar-se de um objeto ainda ndo consolidado, 0 modelo de negocio proposto, buscando
maior familiaridade com o problema por meio de levantamento bibliogréafico e documental. E
descritiva por caracterizar o mercado-alvo, o publico e a concorréncia a partir de dados
secundarios, sem intervencao do pesquisador sobre as variaveis observadas.

Quanto a abordagem, a pesquisa é predominantemente qualitativa na anélise do mercado,
do posicionamento e da estrutura operacional, e incorpora tratamento quantitativo na projecao
financeira, na qual as premissas sdo convertidas em indicadores mensuraveis de receita,

resultado e retorno.



Quanto aos procedimentos técnicos, a pesquisa apoia-se em levantamento bibliogréfico e
documental. O levantamento bibliografico fundamentou os conceitos de gestdo financeira,
estratégia competitiva, modelagem de negdcios SaaS, marketing digital B2B e andlise de
viabilidade, a partir de obras de referéncia e de artigos cientificos. O levantamento documental
reuniu dados secundarios de fontes institucionais, entre elas SEBRAE, Associacdo Brasileira
de Startups, Banco Central do Brasil e Instituto Nacional da Propriedade Industrial, e
informacdes de precos e condi¢des operacionais divulgadas por fornecedores de tecnologia.

O plano de negdcio foi estruturado segundo o modelo de nove componentes proposto por
Osterwalder e Pigneur (2011), articulado as etapas de analise de mercado, plano operacional,
estrutura organizacional, plano financeiro e analise de riscos. A projecdo econdmico-financeira
foi construida em trés cenarios (pessimista, base e otimista), diferenciados pelas taxas de
aquisicdo e de cancelamento de clientes e pelo custo de aquisicdo, com horizonte de trinta e seis
meses. A avaliacdo de retorno empregou os indicadores de Valor Presente Liquido, Taxa
Interna de Retorno e prazo de recuperagdo do investimento, complementados pelas métricas de
unidade econémica proprias de negocios de receita recorrente, conforme Skok (2013).

Cabe registrar a principal limitacdo metodoldgica do estudo: por tratar-se de um
empreendimento ainda ndo lancado, as premissas de aquisicdo, cancelamento e custo de
aquisicdo derivam de referéncias de mercado e de estimativas do autor, ndo de dados
observados da operacdo. Sua confirmacdo depende do langamento do produto, o que delimita
o0 alcance das projecOes ao carater prospectivo e condiciona os resultados a verificacdo futura

das premissas adotadas.

4. PLANO DE NEGOCIO

4.1.SUMARIO EXECUTIVO

A Zela é uma plataforma de gestdo financeira, na modalidade Software as a Service,
destinada a micro e pequenas empresas brasileiras. A empresa, com fundacéo prevista para
2026 e sede em Jodo Pessoa (PB), sera constituida como sociedade limitada por dois socios
fundadores.

O negdcio responde a um problema documentado: embora 47% das micro e pequenas
empresas brasileiras ja utilizem algum software de gestdo, 53% permanecem sem qualquer
ferramenta digital de controle financeiro, e as solucgdes disponiveis dividem-se entre sistemas
de alto custo e complexidade elevada e alternativas informais, como planilhas, que ndo integram

os dados. A Zela ocupa 0 espaco entre esses dois extremos, com uma plataforma que retne



cinco modulos integrados, fluxo de caixa, emissdo de notas fiscais, cobranca, controle de
estoque e relatérios gerenciais, em uma interface de baixa curva de aprendizado.

O modelo de receita é a assinatura recorrente em estrutura freemium, com um plano gratuito
de entrada e trés planos pagos, de R$ 49,00 a R$ 149,00 mensais. A aquisicdo de clientes apoia-
se em marketing de contetdo e em parcerias com escritorios de contabilidade, canal que reduz
0 custo de aquisi¢do frente a midia paga.

O investimento inicial estimado é de R$ 59.208,94, integralmente aportado pelos socios,
elevado a R$ 67.335,18 na configuracdo recomendada de reserva de caixa. A projecdo
econdmico-financeira, elaborada em trés cenarios com horizonte de trinta e seis meses, indica,
no cenario base, ponto de equilibrio operacional no décimo primeiro més, retorno do
investimento no vigesimo segundo més, Valor Presente Liquido de R$ 283.737 a uma taxa
minima de atratividade de 15% ao ano e base de 1.033 clientes pagantes ao fim do terceiro ano.

A andlise das métricas de unidade econémica indica que cada cliente é individualmente
rentdvel mesmo no cenario mais adverso, de modo que a viabilidade do negécio depende menos
da margem por cliente e mais do ritmo de aquisi¢édo suficiente para diluir a estrutura de custos
fixos. Sob as premissas adotadas, 0 empreendimento apresenta-se viavel, ressalvado o caréater

prospectivo das projecdes.

4.2. DESCRIQAO DA EMPRESA

A Zela é uma startup de tecnologia com fundacéo prevista para 2026, sediada em Jodo
Pessoa, Paraiba, constituida sob a natureza juridica de Sociedade Limitada (LTDA) por dois
socios fundadores. A empresa desenvolvera uma plataforma de gestdo empresarial na
modalidade Software as a Service (SaaS), voltada exclusivamente para micro e pequenas

empresas brasileiras.

Tabela 1 - Organograma

Informagdes Geral da Empresa

Nome fantasia:

Natureza juridica: Sociedade Limitada (LTDA)




Jodo Pessoa, Paraiba

Ano de fundacéo previsto:  PASAS

Segmento: FinTech — SaaS B2B

Publico-alvo: Micro e pequenas empresas brasileiras

Produto: Plataforma integrada de  gestdo

financeira e operacional

Modelo de receita: Freemium + assinatura mensal

Socios: 2

Missao: Zelar pela saude financeira de MPEs por
meio de uma plataforma intuitiva,

acessivel e integrada

Ser a plataforma de gestdo financeira
mais adotada pelas MPEs brasileiras até
2032

Valores: Simplicidade, Acessibilidade, Foco no

cliente, Inovacdo continua

Fonte: Elaboragao propria (2026).
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4.3. PRODUTOS E SERVICOS

4.3.1. Descri¢do do produto

A Zela sera uma plataforma de gestdo empresarial na modalidade Software as a Service
(SaaS), acessada via navegador web ou aplicativo mobile, desenvolvida tendo como foco micro
e pequenas empresas brasileiras que enfrentam problemas da falta de centralizagdo e controle
financeiro. O produto sera projetado com foco radical em simplicidade de uso, eliminando a
necessidade de conhecimento técnico ou contabil avancado por parte do usuario. A proposta
central da Zela é reunir em um Gnico ambiente digital as principais necessidades financeiras e
operacionais de uma Micro e Pequenas Empresas (MPE) com fluxo de caixa, emisséo de notas
fiscais, cobranca, controle de estoque e relatorios gerenciais, substituindo o uso de planilhas
desconexas, cadernos de anotacGes e multiplos sistemas por uma solucdo integrada, acessivel e
orientada a tomada de decisdo. Por ser Software as a Service (SaaS), o produto ndo exigira
instalacdo local, sera atualizado automaticamente e podera ser acessado de qualquer dispositivo

com conexao a internet.

4.3.2. Funcionalidades principais

A plataforma da Zela serd estruturada em cinco moédulos integrados, cada um desenvolvido
para atender uma necessidade operacional especifica das Micro e Pequenas Empresas (MPE).
A integracdo entre os modulos garante que os dados langados em um reflitam automaticamente
nos demais, eliminando retrabalho e inconsisténcias. Os modulos previstos sdo descritos a
sequir.

O mddulo de Fluxo de Caixa seré o nucleo central da plataforma. O usuério podera registrar
entradas e saidas financeiras, bem como lancamentos futuros programados, como entradas
futuras e saidas futuras, permitindo uma visdo antecipada do saldo disponivel. O painel exibira
o total consolidado de entradas, saidas e o saldo atual do caixa em tempo real.

O mddulo de Emisséo de Notas Fiscais permitira ao usuario emitir notas fiscais diretamente
pela plataforma, sem necessidade de sistemas externos. O usuario podera visualizar as notas ja
enviadas, as notas programadas para emissdo automatica futura e um resumo consolidado das
emissdes realizadas no periodo.

O mddulo de Cobranca automatizara o envio de cobrangas aos clientes via e-mail e
WhatsApp. O usuério podera criar templates personalizados de mensagem e ativar cobrangas
automaticas recorrentes, selecionando o template desejado e a frequéncia de envio, reduzindo

a inadimpléncia sem esforgo manual.
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O modulo de Controle de Estoque permitird o cadastro e a gestdo dos produtos da empresa.
O usuério podera registrar novos produtos com nome, descricéo e preco, além de lancar entradas
e saidas de estoque, mantendo o saldo atualizado e rastreavel.

O mddulo de Relatorios Gerenciais consolidara as informac@es de todos os demais méodulos
em painéis visuais e relatorios analiticos. O usuério tera acesso a um relatério geral da empresa
e a relatorios individuais por médulo, abrangendo fluxo de caixa, notas fiscais, cobrangas e

estoque, permitindo uma visao completa e estratégica do negdcio.

Tabela 2 - Funcionalidades principais da Zela por médulo

Funcionalidades

Registro de entradas e saidas financeiras com
categorizacdo por tipo

Lancamento de entradas futuras e saidas futuras para
projecdo de saldo

Fluxo de

Caixa Painel com total consolidado de entradas, saidas e

saldo atual em tempo real
Filtros por periodo e por tipo de langamento

Tabela com os 10 registros mais recentes contendo
data, hora, produto, observacéo e valor

Emisséo de notas fiscais diretamente pela plataforma,
sem necessidade de sistema externo

Visualizacdo de notas enviadas e notas programadas

Emiss3o de para emissao futura automatica

Notas Fiscals Agendamento de emissdo recorrente com definicdo de

frequéncia e data de inicio

Resumo consolidado das emissdes realizadas no
periodo

Envio automatizado de cobrancas via e-mail e
WhatsApp

Criacdo de templates personalizados de mensagem por
canal

Cobranga
Ativacdo de cobrancas recorrentes com selecdo de
template e frequéncia de envio

Painel com total de cobrancas enviadas, pendentes e
realizadas

Controle de Cadastro de produtos com nome, descricao e preco
Estoque unitario
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Funcionalidades

Registro de entradas e saidas de estoque com
rastreamento de saldo

Catalogo completo de produtos com quantidade atual
disponivel

Painel resumo com total de produtos entrados, saidos e
saldo em estoque

Relatorio geral da empresa com visdo consolidada do
desempenho financeiro e operacional

Relatério individual de fluxo de caixa por periodo

Relatorio individual de notas fiscais emitidas por

Relatorios p
periodo

Gerenciais

Relatorio individual de cobrancas por canal e por
cliente

Relatorio individual de movimentagdo e giro de
estoque

Fonte: Elaboragao propria (2026).

4.3.3. Planos e precificacdo

O modelo de acesso a plataforma Zela sera estruturado em quatro niveis de assinatura,
iniciando pelo plano gratuito e evoluindo progressivamente em funcionalidades e capacidade.
Essa estrutura permite que 0 usuario experimente o produto sem qualquer custo inicial e migre
para planos pagos conforme sua operacdo crescer e suas necessidades se tornarem mais
complexas.

Os precos foram definidos com base em benchmarks do mercado de SaaS B2B nacional,
posicionando a Zela abaixo dos principais concorrentes em preco e acima deles em simplicidade
de uso. A Tabela 3 detalha as funcionalidades disponiveis em cada plano.

Tabela 3 - Planos e funcionalidades da Zela

Funcionalidade Gratis Essencial Profissional Empresarial
$ 0/més R$ 49/més R$ 89/més R$ 149/més

Fluxo de Caixa
Entradas e saidas Sim Sim Sim Sim

Lancamentos futuros N&o Sim Sim Sim
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Painel com total
consolidado

- . Gratis Essencial Profissional Empresarial
Funcionalidade RS$ 49/més R$8/més | RS 149/més
Sim Sim Sim Sim

Filtros por periodo e tipo Basico Completo Completo Completo

Emissao de Notas Fiscais

Emissdo manual de NF Né&o Até 20 NF/més llimitado Ilimitado
Notas programadas Ndo Ndo sim sim
Resumo de emissdes Né&o Sim Sim Sim
Cobranca via e-mail Nao Sim Sim Sim
Cobranca via WhatsApp Nao Nao Sim Sim
Templates personalizados Nao 1 template Ilimitados llimitados

Cobranca automatica

Néao Nao Sim Sim
recorrente

Controle de Estoque

Cadastro de produtos Até 20 produtos llimitado llimitado llimitado
Entradas e saidas de NEo sim Sim sim
estoque

Catélogo e alertas de Nio sim sim sim

estoque minimo

Relatérios Gerenciais

Relatdrio geral da

Basico Completo Completo Completo
empresa
Relatorios por modulo Nao Sim Sim Sim
Exportacdao em PDF e Nio NEo sim sim
Excel
Plataforma
Acesso web (navegador) Sim Sim Sim Sim
Acesso mobile (app) Sim Sim Sim Sim
Usuérios simultaneos 1 1 3 Ilimitado
Suporte Central de ajuda E-mail E-mail e chat E-m_all_e’ c_hat

prioritério

Fonte: Elaboragao propria (2026).
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O plano Essencial é indicado para MEIs e microempresas em fase inicial, que precisam
de controle financeiro basico e emissdo de notas fiscais. O plano Profissional é voltado para
empresas em crescimento que ja possuem volume de cobrangas e necessitam de automacéo. O
plano Empresarial atende negocios com multiplos usuérios e demandas de gestdo mais

avancadas.

4.4. ANALISE DE MERCADO

A andlise de mercado da Zela contempla o dimensionamento do mercado potencial, a
definicdo do publico-alvo, 0 mapeamento dos principais concorrentes e a avaliacdo das forcas
e fraquezas do negdcio frente ao ambiente competitivo.

4.4.1. Tamanho e segmentacdo do mercado

O Brasil conta com aproximadamente 20 milhdes de micro e pequenas empresas ativas, que
representam 99% do total de empresas formalizadas no pais e respondem por cerca de 30% do
Produto Interno Bruto (SEBRAE, 2022). Esse segmento é caracterizado por alta
heterogeneidade de setores, forte concentracdo nas regides Sudeste e Nordeste e crescente
interesse por solucdes digitais que reduzem custos operacionais.

Em relacdo a adocdo de tecnologia, pesquisa da Agéncia Sebrae (2025) aponta que 47% das
MPEs brasileiras ja utilizam algum tipo de software de gestdo, representando um aumento
significativo em relacdo aos anos anteriores, impulsionado pelo avanco do PIX, pela
popularizacdo do e-commerce e pelos programas de inclusdo digital. No entanto, os 53%
restantes, equivalentes a mais de 10 milhGes de empresas, ainda ndo contam com nenhuma
ferramenta digital de gest&o financeira, representando o mercado potencial imediato da Zela.

Mesmo entre as empresas que ja utilizam algum software, parcela relevante recorre a
solucdes fragmentadas, como planilhas combinadas com aplicativos pontuais, sem integracao
entre 0s dados. Esse grupo representa uma oportunidade adicional de conversdo para uma
plataforma unificada como a Zela. O mercado total enderecavel, considerando tanto empresas
sem software quanto as insatisfeitas com as solugdes atuais, posiciona a Zela diante de uma

oportunidade de escala expressiva no cenario nacional.

4.4.2. Publico-alvo
A Zela se destina a micro e pequenas empresas brasileiras de qualquer segmento de atuacao,
sem restri¢do de setor. O critério central de segmentacdo ndo é o ramo de atividade, mas o perfil

de maturidade digital e a necessidade de controle financeiro integrado. O cliente ideal da Zela
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é 0 empreendedor que reconhece a necessidade de organizar suas finangas, mas encontra nas
solugdes atuais uma barreira de complexidade ou de preco que impede a adocéo.

Em termos de porte, o publico-alvo compreende microempresas com faturamento anual de
até R$360 mil e empresas de pequeno porte com faturamento de até R$4,8 milhdes,
classificagOes estabelecidas pela Lei Complementar n. 123/2006. Quanto ao perfil do tomador
de decisdo, trata-se majoritariamente do proprio dono ou sécio do negécio, com baixa
familiaridade tecnoldgica, rotina operacional intensa e pouco tempo disponivel para
treinamentos ou configuracGes complexas.

As principais dores identificadas nesse perfil séo a falta de visibilidade sobre o saldo real
do caixa, a dificuldade em separar as finangas pessoais das empresariais, a perda de tempo com
controles manuais, a inadimpléncia ndo monitorada e a auséncia de relatorios para embasar
decisOes estratégicas. A Zela foi concebida para resolver cada uma dessas dores de forma direta

e acessivel.

4.4.3. Anélise da concorréncia

O mercado brasileiro de softwares de gestdo financeira para MPEs é heterogéneo e
apresenta intensidade competitiva variavel conforme o segmento de preco e complexidade.
Coexistem grandes conglomerados de ERP, soluc@es intermediarias consolidadas e alternativas
informais, cada uma com posicionamento, preco e publico distintos.

Segundo Porter (1980), a rivalidade entre concorrentes tende a se intensificar quando ha
muitos competidores de porte semelhante, baixa diferenciacdo entre as ofertas e barreiras de
saida significativas. Esse cenério se aplica ao mercado em questdo, onde a maioria das solucdes
disputam 0 mesmo segmento de MPEs com propostas de valor pouco diferenciadas em termos
de experiéncia do usuario. A Tabela 4 apresenta os principais concorrentes mapeados e suas

limitacGes frente ao perfil das MPEs.

Tabela 4 - Analise dos principais concorrentes da Zela

Concorrente AR Pr,e(;_o AU Ee- Principal limitacéo para MPEs
ento medio alvo

Alta complexidade, longa

TOTVS/ ERP A partir de I\fgg:j% ¢ implantagdo e custo elevado,
SAP completo R$ 500/més gorte incompativel com o orcamento das

MPEs
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Concorrente | "osiclonam s 2le 5g- Principal limitacdo para MPEs
ento meédio alvo

Gestdo . MEI e Curva de aprendizado elevada e
- . A partir de . .
ContaAzul financeira e - pequenas maodulos fragmentados que exigem
. R$ 69/més .
fiscal empresas planos mais caros
_ Contabilida A partir de Contadores Voltado ao contad_or_, Nn&o ao proprio
Nibo dee R$ 89/mas e PMES empreendedor, exigindo
financeiro intermediacéo profissional
. = Foco em gestdo de pedidos e
7 ERP parae- A partir de commerce e
Bling ~ : estoque para e-commerce, com
commerce R$ 27/més varejo - . .
) baixa cobertura financeira
online
Planilhas / Qualauer Auséncia de integracdo entre dados,
apps Informal Gratuito orteq baixa confiabilidade e alto risco de
pontuais P erro humano

Fonte: Elaboragdo propria (2026).

A anélise revela uma lacuna estrutural no mercado: a maioria das ofertas disponiveis
prioriza a cobertura de processos em detrimento da experiéncia do usuério, resultando em alta
curva de aprendizado e elevadas taxas de abandono entre empreendedores com limitada
familiaridade tecnoldgica. A Zela ocupa o espaco entre a complexidade dos ERPs tradicionais
e a informalidade das planilhas, oferecendo uma solucdo financeira centralizada, intuitiva e

orientada a automacao de tarefas operacionais.

4.4.4. Anélise SWOT

A analise SWOT € uma ferramenta estratégica que permite avaliar o posicionamento de um
negdcio a partir de quatro dimensdes: forcas e fraquezas internas, e oportunidades e ameacas
do ambiente externo (KOTLER; KELLER, 2019). A Tabela 5 apresenta a matriz SWOT da
Zela.

Tabela 5 - Anélise SWOT da Zela

FORCAS (Strengths) FRAQUEZAS (Weaknesses)

» Marca nova sem historico e sem base de
usudrios estabelecida

« Interface intuitiva com baixa curva de
aprendizado

* Plataforma integrada com cinco modulos em
um unico ambiente

* Equipe reduzida em estégio inicial limita a
velocidade de desenvolvimento
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* Modelo freemium reduz a barreira de entrada
para novos usuarios

 Dependéncia de APIs de terceiros como
WhatsApp Business e Focus NFe

* Preco acessivel frente aos principais
concorrentes do mercado

 Auséncia de integracdo bancéaria automatica no
MVP inicial

» Conformidade com a LGPD incorporada desde
a concepcao do produto

* Nenhum produto existente validado com
usuarios reais até 0 momento

e Acesso web e mobile sem necessidade de
instalacdo

OPORTUNIDADES (Opportunities) AMEACAS (Threats)

* 53% das MPEs brasileiras ainda ndo utilizam
nenhum software de gestdo financeira

» Crescente digitalizacdo das MPEs
impulsionada pelo PIX e pelo e-commerce

» Mercado de SaaS B2B em forte expansdo no
Brasil segundo o Sebrae Startups (2025)

« Alta taxa de mortalidade de MPEs cria
demanda urgente por ferramentas de controle

* Parcerias com escritdrios de contabilidade
como canal de distribuicao

« Concorrentes consolidados com maior base de
usuarios e recursos de marketing

« Instabilidade econ6mica pode reduzir o
orcamento das MPEs para tecnologia

« Custos crescentes da API oficial do WhatsApp
Business podem impactar a margem

« Possivel entrada de grandes plataformas no
segmento de baixo custo

« Alta rotatividade de MPEs aumenta o risco de
churn elevado na base de clientes

Fonte: Elaboragéo propria (2026).

A analise evidencia que a principal vantagem competitiva da Zela reside na combinagédo
entre simplicidade de uso e integracdo de mddulos, dois atributos pouco explorados
simultaneamente pelos concorrentes atuais. A principal vulnerabilidade é a auséncia de
historico e reputacdo no mercado, caracteristica comum a startups em estagio inicial e que pode
ser mitigada por meio de estratégias de prova social, como depoimentos de usuarios e parcerias
com escritérios de contabilidade. As oportunidades identificadas, em especial o expressivo
contingente de MPEs sem software de gestdo, confirmam a viabilidade mercadoldgica do

negocio no cendrio atual.
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45. PLANO OPERACIONAL E TECNOLOGICO

O plano operacional da Zela estrutura como a empresa funcionara na pratica, descrevendo
a infraestrutura tecnoldgica necessaria, 0s processos internos de desenvolvimento e
atendimento, as obrigaces legais relacionadas a privacidade de dados e os fornecedores
estratégicos que sustentardo a operacdo. Por se tratar de uma empresa nativa digital, os
processos operacionais estdo intrinsecamente vinculados a tecnologia, tornando indissociavel a

dimensao operacional da dimenséo tecnologica.

4.5.1. Processos operacionais

Os processos operacionais da Zela abrangem quatro fluxos principais: desenvolvimento de
produto, onboarding de usuarios, suporte ao cliente e gestdo de cobranca.

O desenvolvimento seguird metodologia agil com ciclos curtos de entrega, permitindo
incorporar feedback dos usuérios continuamente. O onboarding serd inteiramente
automatizado, com tour guiado no primeiro acesso, configuracdo assistida e biblioteca de
tutoriais em video, eliminando a necessidade de treinamento presencial. O suporte sera prestado
por chat interno e e-mail, complementado por uma base de conhecimento para autoatendimento.
A gestdo de cobranca sera automatizada via Pagar.me, com tratamento de falhas de pagamento

e cancelamento de assinaturas diretamente pela plataforma, sem intervencdo manual.

4.5.2. Conformidade com a LGPD

Por operar com dados financeiros sensiveis de pessoas juridicas e de seus respectivos socios
e funcionarios, a Zela trata a conformidade com a Lei Geral de Protecdo de Dados (Lei n.
13.709/2018) como requisito ndo negociavel desde a concepcdo do produto. A LGPD
estabelece principios que orientam todas as decisfes de coleta, armazenamento e uso de dados
na plataforma.

A Tabela 6 apresenta os principais principios da LGPD e as medidas técnicas e

organizacionais previstas para garantir a conformidade da Zela em cada um deles.

Tabela 6 - Conformidade da Zela com os principios da LGPD

Principio LGPD Aplicacdo na Zela Medida técnica prevista

Dados coletados exclusivamente
Finalidade para prestacdo dos servigos
contratados

Politica de privacidade clara e
consentimento explicito no cadastro

19



Principio LGPD Aplicacdo na Zela Medida técnica prevista

Coleta apenas dos dados
Necessidade estritamente necessarios para
cada funcionalidade

Revisao periddica dos dados solicitados em
cada modulo

Usuario informado sobre quais

N x x Painel de privacidade acessivel dentro da
Transparéncia dados sdo coletados e como sdo

utilizados PIEE B
S Protecdo contra acessos nao Criptografia SSL/TLS, 2FA via AuthO e
eguranca ; a.
autorizados e vazamentos backups diarios

Adocdo de medidas preventivas
Prevencéo antes da ocorréncia de
incidentes

Monitoramento continuo via Sentry e
UptimeRobot

Dados néo utilizados para fins
Nao discriminacéo discriminatorios ou de
perfilamento abusivo

Politica interna de uso de dados revisada
anualmente

Designacéo de encarregado de
Responsabilizacéo dados (DPO) conforme
crescimento da empresa

Registro de operacgdes de tratamento de
dados mantido e auditavel

Fonte: Elaboragao propria (2026).

Além das medidas técnicas listadas, a Zela adotard um Aviso de Privacidade claro e
acessivel, um mecanismo de solicitacdo de exclusdo de dados pelo préprio usuario e um canal
formal para atendimento de requisic@es dos titulares de dados, em conformidade com o artigo
18 da LGPD. Com o crescimento da empresa, serd designado um Encarregado de Prote¢do de
Dados (DPO), conforme recomendado pela Autoridade Nacional de Prote¢do de Dados
(ANPD).

4.5.3. Estrutura de suporte ao cliente

O suporte da Zela sera estruturado em multiplos canais com niveis de complexidade
distintos, priorizando o autoatendimento para reducdo do volume de chamados e liberando o
time para demandas de maior valor. A Tabela 7 detalha os canais de suporte previstos, a

disponibilidade e os prazos de atendimento.

Tabela 7 - Canais de suporte ao cliente da Zela

Disponibilidade Tipo de demanda atendida

Central de 24h por dia, 7dias ~ Duvidas frequentes, tutoriais

ajuda (FAQ) por semana e configuracdes bésicas 712 G118 (B i)
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Disponibilidade Tipo de demanda atendida

Chat interno na Dias Uteis, das 8h Dvidas técnicas, erros na

plataforma 35 18h Elsz;taforma e orientagdes de Até 2 horas Uteis
E-mail de Dias Uteis, das 8h SolicitagGes complexas, . L

] cancelamentos e problemas Até 24 horas Uteis
suporte as 18h

de faturamento
Notificacdes 24h por dia, 7 dias  ANertasde falhade . »
. pagamento, atualiza¢Ges do Imediato (automaético)

automaticas por semana

sistema e avisos de estoque

Fonte: Elaboragdo propria (2026).

4.5.4. Infraestrutura tecnolégica

A infraestrutura tecnoldgica da Zela serd planejada com base em trés pilares: custo
compativel com o estagio inicial de uma startup, capacidade de escalar conforme o crescimento
da base de clientes e seguranca adequada ao tratamento de dados financeiros sensiveis. O
orcamento mensal estimado para infraestrutura na fase inicial situa-se em R$2.000,00 valor que
poderé ser ajustado conforme a evolucdo do produto e da base de usuarios.

O stack tecnologico previsto para a Zela foi selecionado com base na maturidade das
tecnologias, na disponibilidade de profissionais no mercado brasileiro e na compatibilidade

com o modelo SaaS. A Tabela 8 apresenta as tecnologias previstas por camada do sistema.

Tabela 8 -Stack tecnol6gico previsto da Zela

Amplamente adotado, alta performance e grande

ISR Reacts comunidade de suporte

Permite desenvolver iOS e Android com uma Unica base

GElee Ly React Native de c6digo, reduzindo custo e tempo

Node.js com Leve, escaldvel e com vasto ecossistema de integracoes

Backend - )
Express financeiras

Banco de dados PostgreSQL Robusto, gratuito e adequado para dados relacionais

financeiros
Nuvem Amazon Web Lider de mercado, com planos acessiveis para startups e
Services (AWS) alta disponibilidade
Autenticacio Autho Solucdo especializada em seguranca de acesso, com

conformidade a LGPD
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Plataforma brasileira consolidada para cobranga

Pagamentos Pagar.me .
9 9 recorrente de assinaturas SaaS

API brasileira especializada em emissao de NF-e e NFS-

Emisséo fiscal API Focus NFe A

Envio de e-mails Amazon SES Servigo de e-mail transacional de baixo custo integrado a

AWS
Envio de APl WhatsApp Integracdo oficial para envio de mensagens de cobranca
WhatsApp Business automatizadas

Fonte: Elaboracgdo propria (2026).

A Zela utilizard a Amazon Web Services (AWS) como provedor principal de nuvem. A
escolha se justifica pela confiabilidade da plataforma, pela disponibilidade de data centers no
Brasil, pela oferta do programa AWS Activate voltado a startups e pela facilidade de escalar os
recursos conforme o crescimento da base de usuérios, sem necessidade de investimento em
servidores fisicos.

Na fase inicial, a infraestrutura sera composta por instancias de servidor de baixo custo,
banco de dados gerenciado e servico de armazenamento de arquivos. A medida que a base de
clientes crescer, os recursos serdo escalados horizontalmente sem interrupgéo do servico.

Por operar com dados financeiros sensiveis de empresas, a Zela adotou um conjunto de
préticas e tecnologias de seguranca desde o inicio do desenvolvimento. As principais medidas

previstas estdo descritas na Tabela 9.

Tabela 9 - Medidas de seguranca previstas da Zela

Criptografia SSL/TLS em todas as comunicagdes entre o cliente e 0

Transmissao de dados -
servidor

Armazenamento de dados  Criptografia dos dados sensiveis em repouso no banco de dados

Autenticacdo Login com autenticacdo em dois fatores (2FA) via AuthO

Permiss@es por perfil de usuério, limitando o acesso a funcionalidades

Controle de acesso
conforme o plano contratado

Adequacao a Lei Geral de Protecdo de Dados (LGPD), com politica de

SO EEE R privacidade e consentimento explicito

Backups automaticos diarios do banco de dados com retencdo de 30

Backup dias
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Alertas automaticos de indisponibilidade e logs de acesso para

Monitoramento o
auditoria

Fonte: Elaboragéo propria (2026).

A conformidade com a LGPD seré tratada como requisito ndo negociavel desde a concepgao
do produto, uma vez que a plataforma processa dados financeiros e cadastrais de pessoas

juridicas e de seus respectivos socios e funcionarios.

4.5.5. Fornecedores e parceiros tecnolégicos

A operacgdo da Zela dependera de um conjunto de fornecedores e parceiros tecnoldgicos
especializados, responsaveis por prover as infraestruturas criticas que sustentam o
funcionamento da plataforma. A selecdo desses parceiros foi orientada por trés critérios:
maturidade e confiabilidade do servigo, compatibilidade de custo com o estagio inicial de uma
startup e disponibilidade de suporte e documentagdo adequados para integracao.

Os parceiros foram organizados em sete categorias: infraestrutura em nuvem, gateway de
pagamento, API bancaria, emissdo fiscal, comunicacdo e cobranca, autenticacdo e seguranca, e
monitoramento. Para cada categoria foi identificado o fornecedor principal e, quando
pertinente, uma alternativa de contingéncia que garanta a continuidade do servigo em caso de
indisponibilidade. A Tabela 10 apresenta o detalhamento de cada parceiro, o servico prestado,

0 custo estimado e a justificativa de escolha.

Tabela 10 - Fornecedores e parceiros tecnoldgicos da Zela

Categoria Fornecedor Servico prestado C.UStO Justificativa
estimado

Lider de mercado

Hospedagem de com datacenter no

servidores, banco de

Amazon Web dados gerenciado e R$ 300 a R$ Brasil, alta
Services (AWS) g 800/més disponibilidade e
armazenamento de roarama AWS
Infraestrutur arquivos Xctigvate ara startuos
aem nuvem P P
Envio de e-mails Baixo custo, alta
L R$ 0,10 por entregabilidade e
Amazon SES transacionais e de . . ~ .
cobranca 1.000 e-mails integracdo nativa
com a AWS
Processamento de 1,99% por Plataforma brasileira
Gateway de 9 .
Pagar.me pagamentos de transacdo + R$  consolidada, com
pagamento

assinaturas, cobranca 0,09 por boleto ' suporte a assinaturas

23



Categoria Fornecedor Servico prestado C_usto Justificativa
estimado

API bancaria

Emissao fiscal

Comunicacéo
e cobranca

Autenticacdo
e seguranca

Monitoramen
to

Pluggy

Banco Central
(Open Finance)

API Focus NFe

WhatsApp
Business API
(Meta)

Twilio
(contingéncia)

AuthO

Sentry

UptimeRobot

recorrente e gestdo de
inadimpléncia

Agregador de dados
bancarios via Open
Finance para
conciliacdo
automatica e leitura
de extratos

Protocolo regulatério
que viabiliza a
integracdo com dados
bancarios das MPEs
mediante
consentimento

Emissdo de NF-e e
NFS-e diretamente
pela plataforma

Envio automatizado
de mensagens de
cobranca e
notificacdes via
WhatsApp

Canal alternativo de
envio de SMS e
WhatsApp em caso de
indisponibilidade da
API oficial

Gestdo de
autenticacéo, login
seguro e autenticacéo
em dois fatores (2FA)

Monitoramento de
erros e excegdes no
cédigo em tempo real

Monitoramento de
disponibilidade da

A partir de R$
299/més

Sem custo
direto

A partir de R$
99/més

R$ 0,16 por
conversa
iniciada pela
empresa

A partir de
USD 0,0079
por SMS

Gratuito até
7.500 usuarios
ativos/més

Gratuito no
plano inicial

Gratuito até 50
monitores

recorrentes, boleto,
cartdo e Pix

API brasileira
especializada em
Open Finance, com
conexdo a mais de
100 instituicdes
financeiras nacionais

Iniciativa regulatoria
do Banco Central que
garante acesso

padronizado e seguro
aos dados financeiros

API brasileira
especializada em
emissao fiscal, com
suporte a todos 0s
estados e municipios
do pais

Canal de maior
alcance no Brasil,
com taxa de abertura
superior a 90% frente
ao e-mail

Plataforma
consolidada e
confiavel para
comunicacao
programatica como
canal de contingéncia

Solugéo
especializada em
seguranca de acesso,
com conformidade a
LGPD e integragdo
simplificada

Ferramenta
amplamente adotada
em startups SaaS
para deteccédo e
diagndstico rapido de
falhas

Garante visibilidade
imediata sobre
indisponibilidades,
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Categoria Fornecedor Servico prestado C.UStO Justificativa
estimado

plataforma com reduzindo o tempo de
alertas automaticos resposta a incidentes

Fonte: Elaboracéo prépria (2026).

Os custos estimados referem-se ao cenario de lancamento com base de usuérios inicial.
A maioria dos servicos adota modelo de precificacdo por uso, 0 que garante que 0S custos
escalem proporcionalmente ao crescimento da receita, sem gerar despesas fixas elevadas nos
primeiros meses de operacdo. O item de maior impacto financeiro previsto é a hospedagem em
nuvem via AWS, estimada entre R$300 e R$800 mensais na fase inicial, valor que podera ser
parcialmente subsidiado pelo programa AWS Activate, disponivel para startups qualificadas.

A integracdo com Open Finance via Pluggy representa um diferencial estratégico
relevante: ao permitir a conciliacdo automatica de extratos bancarios mediante consentimento
do usuéario, a Zela eliminard uma das principais fontes de retrabalho manual das MPEs,
fortalecendo a proposta de valor da plataforma e aumentando o engajamento e a retencao dos

USUArios.

46. ESTRUTURA ORGANIZACIONAL

4.6.1. Equipe fundadora

A Zela serd fundada por dois sécios com formacdo em Administracdo, cujos perfis se
complementam de forma estratégica: o S6cio Fundador A concentra as competéncias de gestdo
operacional, marketing e relacionamento com clientes, enquanto o Sécio Investidor B aporta
capital, visdo estratégica de negocios e rede de relacionamentos. Essa combinacdo garante que
as duas dimensOes essenciais de uma startup em estagio inicial, execucdo operacional e
sustentacdo financeira, estejam cobertas desde o primeiro dia.

Ambos os sécios possuem formacdo em Administracdo, 0 que proporciona uma base
comum de linguagem estratégica e financeira para as decisdes do negdcio, a0 mesmo tempo em
que cada um traz experiéncias e especializacfes distintas que fortalecem o perfil coletivo da

equipe fundadora.

Tabela 11 - Perfil do Sécio Fundador A

Socio Fundador A — Gestao, Operagdes e Produto

Formacéo Bacharel em Administracdo
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Sécio Fundador A — Gestdo, Operagdes e Produto

Papel na empresa Sécio fundador com dedicacdo integral as operacdes da Zela

Gestdo empresarial, planejamento estratégico, marketing digital,

Competéncias principais X . .
b P P Customer Success, gestdo financeira e desenvolvimento de produto

Experiéncia em gestdo de operacGes, atendimento ao cliente e

Experiéncia relevante .
processos de Customer Success em empresas de tecnologia

Gestdo operacional e financeira do negécio, marketing e aquisi¢do de
Responsabilidade na Zela  clientes, Customer Success, gestdo do roadmap de produto e
relacionamento com parceiros tecnolégicos
Regime de dedicacao Integral: sécio operacional da empresa
Fonte: Elaboragdo propria (2026).

Tabela 12 - Perfil do Sécio Investidor B

Sécio Investidor B — Aporte de Capital e Estratégia

Formacéo Bacharel em Administracdo
Papel na empresa Sécio investidor com participacdo estratégica e aporte de capital

A L Anélise de negdcios, avaliagdo de investimentos, planejamento
Competéncias principais . g vallag X pianej .

estratégico, desenvolvimento de parcerias e networking empresarial
Experiéncia em analise de viabilidade de negdcios, gestdo de
Experiéncia relevante investimentos e desenvolvimento de relacionamentos comerciais
estratégicos

Aporte de capital para financiamento da fase inicial, participagdo nas
decisBes estratégicas de alto impacto, suporte em networking e
abertura de portas comerciais e acompanhamento dos indicadores de
retorno

Responsabilidade na Zela

Regime de dedicacéo Parcial: sécio estratégico e investidor da empresa
Fonte: Elaboragéo propria (2026).
A Tabela 13 apresenta a divisdo de responsabilidades entre os dois sdcios por area de

atuacdo, evidenciando a complementaridade dos perfis e a cobertura completa das funcoes

criticas da empresa na fase inicial.

Tabela 13 - Divisdo de responsabilidades entre os socios fundadores da Zela

Sécio Fundador A Sécio Investidor B

Responsavel pela gestdo operacional e Participacdo nas decisGes estratégicas

Gestdo donegocio o ceira do dia a dia de alto impacto
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Sécio Fundador A Sécio Investidor B

Define as prioridades de

Produto e desenvolvimento com base no feedback Valida o roadmgap sob_ a perspectiva de
roadmap q P retorno sobre o investimento

0S usuarios
Marketing e Lidera as estratégias de marketing Apoio em networking e abertura de
aquisicao digital, SEO e parcerias de distribuicdo portas comerciais

Customer Success

Responsével pelo onboarding, retengéo
e satisfagdo dos clientes

Gestéo do fluxo de caixa da empresa,

Acompanhamento dos indicadores de
churne LTV

Aporte de capital e acompanhamento

SIMEES controle de custos e projectes do retorno do investimento

Juridico e Gestdo dos contratos com parceiros e Participacdo nas decisGes de estrutura
societario termos de uso da plataforma societdria e captacdo futura
Tecnologia e Gestdo do desenvolvedor e alinhamento ~ Acompanhamento de indicadores
produto entre produto e negdcio técnicos e de qualidade do produto

Fonte: Elaboragao propria (2026).

Essa estrutura de governanca entre um socio operacional e um sécio investidor € uma

configuracdo reconhecida no ecossistema de startups por equilibrar a capacidade de execucéo
com a sustentacdo financeira necessaria para atravessar o periodo pré-receita. O alinhamento
de expectativas entre os socios serd formalizado por meio de um acordo de s6cios, documento

que estabelecera os direitos, deveres, percentual de participacdo e regras de saida de cada parte.

4.6.2. Organograma inicial

A estrutura organizacional da Zela na fase de lancamento serd composta por trés pessoas:
dois socios fundadores e um desenvolvedor full stack. Essa configuracdo enxuta é tipica de
startups SaaS em estagio inicial e permite manter os custos operacionais reduzidos engquanto o
produto é validado no mercado.

O Sécio Fundador serd responsavel pela gestdo geral do negocio, cobrindo as areas de
marketing, aquisigdo de clientes, Customer Success, financeiro e relacionamento com parceiros.
O Sécio Investidor participa das decisdes estratégicas e garante o aporte de capital necessario
para o lancamento e os primeiros meses de operacdo. O Desenvolvedor Full Stack sera
responsavel por toda a dimenséo tecnologica da plataforma, desde o desenvolvimento até a

infraestrutura em nuvem e as integracdes com APIs de terceiros.
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Figural - Organograma inicial da Zela

ZELA

Direcéo e Gestao Estratégica

Saécio Fundador Sacio Investidor
Gestdo, Operaces e Produto Aporte de Capital e Estratégia

Marketing ¢« CS ¢ Comercial ° Networking ¢ Decisdes
Financeiro Estratégicas

Desenvolvedor Full Stack
Tecnologia e Produto

Desenvolvimento ¢ Infra ¢
Deploy

Fonte: Elaboragdo propria (2026).

A Tabela 14 detalha as responsabilidades de cada membro da equipe inicial.

Tabela 14 - Responsabilidades da equipe inicial da Zela

Principais responsabilidades

Gestdo financeira da empresa, estratégia de marketing e
Sécio Fundador: Gestdo, Operagdes  aquisicdo de clientes, atendimento e Customer Success, gestdo
e Produto comercial e parcerias, acompanhamento do produto e
priorizacdo do roadmap

Aporte de capital para financiamento das operaces iniciais,
Socio Investidor: Aporte de Capital participacdo nas decisdes estratégicas, suporte em networking,
e Estratégia abertura de portas comerciais e acompanhamento dos
indicadores de retorno do investimento

Desenvolvimento e manutencdo da plataforma web e mobile,
gestdo da infraestrutura em nuvem, integracbes com APIs de
terceiros, deploy de atualiza¢Ges e correcdes de bugs

Desenvolvedor Full Stack:
Tecnologia e Produto

Fonte: Elaboragao propria (2026).

Essa divisdo de responsabilidades garante que as trés frentes criticas de uma startup
SaaS estejam cobertas desde o primeiro dia: tecnologia e produto, gestdo e crescimento

comercial, e capital para sustentar a operacdo até o ponto de equilibrio financeiro.
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4.7.  PLANO FINANCEIRO

4.7.1. Premissas gerais

Tabela 15 - Premissas gerais do plano financeiro

Premissa Valor Fundamento

Ticket médio ponderado

Base inicial

Tributagéo

Gateway de pagamento

Infraestrutura variavel

Custos fixos mensais

Taxa minima de

atratividade

R$ 71,00

50 clientes pagantes

6% sobre a receita bruta

2% sobre a receita bruta

R$ 3,00 por cliente/més

R$ 7.626,24

15% ao ano

Mix projetado entre 0s
trés planos pagos
(Tabela 16)

Base de validacao

anterior ao lancamento

Simples Nacional,
Anexo I, primeira
faixa, condicionado ao
Fator R igual ou superior
a 28% (BRASIL, 2006)

Estimativa ponderada
entre Pix (1,19%) e
boleto, conforme tabela

da Pagar.me

[Premissa do autor:
rateio de nuvem e APIs
por cliente ativo. Validar

apos o lancamento.]
Tabela 18

Taxa Selic de 14,25% ao
ano (BANCO
CENTRAL DO
BRASIL, 2026)
acrescida de prémio de

risco
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Premissa Valor Fundamento

Prazo usual para
Horizonte de projecéo 36 meses avaliacdo de retorno em

estagio inicial
Fonte: Elaboracdo propria (2026).

A Tabela 16 apresenta a memoria de calculo do ticket médio ponderado, obtido pela

soma dos produtos entre a participacdo projetada de cada plano e o respectivo preco mensal.

Tabela 16 - Memdria de célculo do ticket médio ponderado

- Preco mensal Participacao Contribuicéo ao
ano
(R9) projetada ticket (R$)

Essencial 49,00 60% 29,40
Profissional 89,00 30% 26,70
Empresarial 149,00 10% 14,90
Ticket médio

100% 71,00
ponderado

Fonte: Elaboragéo propria (2026).

A composicao favorece o plano Essencial, coerente com o perfil descrito na secdo 4.4.2,
e reserva aos planos superiores a funcdo de elevar a receita média conforme a operacgdo do
cliente cresce. A projecdo mantém essa distribuicdo constante ao longo dos 36 meses, premissa
conservadora por ndo incorporar ganho de receita decorrente da migracdo de clientes para
planos superiores.

A taxa minima de atratividade de 15% ao ano toma como referéncia a taxa béasica de
juros vigente, de 14,25% ao ano, acrescida de prémio de risco. O critério segue a orientacao de
Assaf Neto (2014), para quem a taxa de desconto deve refletir o custo de oportunidade do capital

em aplicacdo de risco equivalente.
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4.7.2. Investimento inicial

O investimento necessario para constituir a empresa e levar o produto ao mercado é de R$
59.208,94, distribuido em quatro categorias: desenvolvimento do produto minimo viavel,
formalizacdo juridica, marketing de lancamento e reserva de capital de giro.
O aporte de R$ 67.335,18 € realizado exclusivamente com recursos préprios dos socios: R$
33.667,59 pelo Sécio Fundador A e R$ 33.667,59 pelo Sécio Investidor B, na propor¢édo de

suas respectivas participacdes societarias de 50% e 50%.

Tabela 17- Composi¢ao do investimento inicial

; Memoria de
Categoria Item ’ Valor (R$)
célculo
) Pro-labore do 6 meses x R$
Desenvolvimento 18.000,00

socio operacional | 3.000,00

Desenvolvedor 3 meses x R$

3.000,00
freelancer 1.000,00
Subtotal
_ 21.000,00
desenvolvimento
Registro de
sociedade
Legal o 1 x R$ 328,94 328,94
limitada na
JUCEP
Certificado digital
1 x R$ 235,00 235,00
e-CNPJ Al
Registro de marca 2 classes x R$
880,00
no INPI 440,00
Subtotal legal 1.443,94
_ ) ) 1 projeto x R$
Marketing Identidade visual 1.500,00

1.500,00
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Membria de

Categoria ’ Valor (R$)
célculo
Pagina 1 projeto x R$
: Prel 800,00
institucional 800,00
Conteudo de 4 meses x R$
2.000,00
lancamento 500,00
Subtotal
: 4.300,00
marketing
_ _ 4 meses x R$
Reserva Capital de giro 32.504,94
8.126,24
Total 59.208,94

Fonte: Elaboragéo propria (2026)

O custo de desenvolvimento é contido pela atuacdo do s6cio operacional como
desenvolvedor principal, o que dispensa a contratacdo de equipe técnica durante a construcao
do MVP. O pro-labore de R$ 3.000,00 mensais corresponde a uma remuneragao de subsisténcia
ao longo dos seis meses de desenvolvimento. O apoio de desenvolvedor freelancer cobre
revisdes de cddigo e correcdes pontuais.

O registro da marca junto ao INPI considera duas classes da Classificacdo de Nice, a
classe 9, referente a softwares e aplicativos, e a classe 42, relativa a servicos de
desenvolvimento. O valor de R$ 440,00 por classe corresponde a retribuicdo com o desconto
de 50% concedido a microempresas e empresas de pequeno porte, conforme a tabela vigente
(INPI, 2025). O pagamento é unico e cobre pedido, concessdo e o primeiro decénio de vigéncia.

O investimento total equivale a aproximadamente 37 salarios minimos vigentes em
2026, considerando o valor de R$ 1.621,00 fixado pelo Decreto n® 12.797/2025 (BRASIL,
2025). O montante é compativel com a capacidade de aporte de dois socios que reinvestem
recursos proprios. O financiamento € integralmente realizado pelos fundadores, na propor¢édo
de suas participagOes societérias, 0 que preserva a autonomia decisoria e evita diluicdo antes da
validagdo do modelo.

Do total, R$ 32.504,94 (54,9%) destinam-se a reserva de capital de giro e R$ 26.704,00
(45,1%) séo aplicados ao longo dos seis meses anteriores ao lancamento comercial. Conforme
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demonstrado na se¢do 4.7.7, a reserva de quatro meses revela-se insuficiente no cenario base.

Recomenda-se eleva-la para cinco meses, 0 que acrescenta R$ 8.126,24 e eleva o investimento
inicial para R$ 67.335,18.

4.7.3. Estrutura de custos

Os custos dividem-se entre fixos, que independem do nimero de clientes, e varidveis, que

acompanham a receita ou a base ativa.

Tabela 18 - Custos fixos mensais

Pessoal

Infraestrutura

Administrativo

Contingéncia

Total

Pré-labore do

socio operacional

Desenvolvedor

freelancer

Nuvem
(hospedagem e
banco de dados)

APIs (emissdo
fiscal e

mensageria)

Ferramentas de
autenticacdo e

monitoramento
Contabilidade

Software de

gestdo interna

Margem de

seguranca

3.000,00

1.000,00

500,00

800,00

200,00

1.000,00

126,24

1.000,00

7.626,24

39,3%

13,1%

6,6%

10,5%

2,6%

13,1%

1,7%

13,1%

100%
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Fonte: Elaboracéo prépria (2026).

A rubrica de pessoal responde por 52,4% dos custos fixos, 0 que caracteriza uma
estrutura enxuta e concentrada em capital humano. A margem de contingéncia de R$ 1.000,00
absorve, ap6s o langamento, a manutencgéo recorrente de conteudo e parcerias iniciada na fase
pré-operacional.

A rubrica de APIs, orcada em R$ 800,00 mensais, comporta o plano de entrada da
emisséo fiscal, de R$ 89,90, e o volume inicial de mensagens de cobranga. Nao contempla a
integracdo com Open Finance, cujo custo de entrada de R$ 2.500,00 mensais levou ao
deslocamento dessa funcionalidade para a segunda fase do produto, conforme registrado na

secdo 4.5.5.

Tabela 19 - Custos variaveis e margem de contribuicdo unitaria

’ Valor por _
Componente Base de calculo % da receita

cliente/més (R$)

] Ticket médio
Receita bruta 71,00 100,0%
ponderado
(-) Simples 6% da receita
: (4,26) (6,0%)
Nacional bruta
(-) Gateway de 2% da receita
(1,42) (2,0%)
pagamento bruta
(—) Infraestrutura  Valor fixo por
5 ) ) (3,00) (4,2%)
variavel cliente ativo
= Margem de
contribuicéo 62,32 87,8%
unitaria

Fonte: Elaboragéo propria (2026).

A margem de contribuicdo de 87,8% da receita bruta decorre da natureza do produto:
uma vez desenvolvida a plataforma, o custo de atender um cliente adicional é baixo. E essa
caracteristica que permite converter crescimento de base em resultado com rapidez, desde que

a estrutura fixa seja coberta.
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O ponto de equilibrio operacional, desconsiderando o investimento em aquisi¢ao, ocorre

quando a margem de contribuicéo total iguala os custos fixos. Dividindo R$ 7.626,24 por R$

62,32, obtém-se 123 clientes pagantes como base minima de sustentacdo da estrutura atual.

Esse numero € o principal indicador de acompanhamento nos primeiros meses de operacéo. O

investimento em aquisic&o de clientes é tratado a parte, por variar conforme o volume de novos

clientes e o custo de aquisic¢do de cada cenério.

4.7.4. Cenarios de projecao

Os cenarios diferenciam-se por trés variaveis: a taxa mensal de aquisi¢do de novos clientes,

expressa como percentual da base ativa; a taxa mensal de cancelamento; e o custo de aquisigdo

de cliente.

Tabela 20 - Parametros dos cenarios

Aquisicdo mensal
—Ano 1l

Aquisicdo mensal
— Ano 2

Aquisi¢do mensal
— Ano 3

Cancelamento

mensal — Ano 1

Cancelamento

mensal — Ano 2

Cancelamento

mensal — Ano 3

Crescimento
liquido mensal —
Ano 1l

10%

7%

5%

6%

5,5%

5%

4%

18%

12%

8%

4%

4%

3,5%

14%

25%

16%

10%

3%

3%

2,5%

22%
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Custo de

aquisicéo por R$ 250,00 R$ 150,00 R$ 100,00
cliente

Retencdo média

) 17 meses 25 meses 33 meses
do cliente

Fonte: Elaboragéo propria (2026).

A desaceleracdo da taxa de aquisicdo ao longo dos trés anos reflete a saturacdo
progressiva dos canais iniciais. Manter crescimento percentual constante sobre uma base
crescente exigiria expansao proporcional do investimento em marketing, o que nao € assumido
em nenhum dos cenarios.

O cancelamento mensal de 4% no cenario base incorpora tanto o abandono voluntario
quanto o encerramento de atividades dos clientes. A taxa de mortalidade das micro e pequenas
empresas brasileiras, que alcanca 30,2% em cinco anos no comércio e 26,6% em servigos
(SEBRAE, 2016), estabelece um piso que independe da qualidade do produto. Por essa razéo,
0 cenario pessimista adota 6% e o otimista ndo desce abaixo de 3%. A retencdo média decorre
do inverso da taxa de cancelamento e varia de 17 a 33 meses entre 0s cenarios.

O custo de aquisicdo varia conforme a eficiéncia do canal. O valor de R$ 100,00 no
cenario otimista pressupde predominancia de indicacdes e parcerias com escritorios de
contabilidade; o de R$ 250,00 no pessimista corresponde a uma operagdo dependente de trafego
pago. Cabe registrar que estes valores constituem premissas do autor, ndo dados de mercado
observados, e deverao ser substituidos por medicao real a partir do primeiro més de operacao.

4.7.5. Projecdo da base de clientes e da receita

A Tabela 21 detalha a evolucdo mensal do cenério base ao longo dos 36 meses projetados,

com a movimentacdo de entrada e saida de clientes e a receita recorrente resultante.
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Tabela 21 - Projecdo mensal da base de clientes e da receita — cendrio base

A Base
Meés - Novos
inicial
1 50 9

10

11

12

13

14

15

16

17

18

19

57

65

74

84

96

109

125

142

162

185

211

241

260

281

304

328

354

382

10

12

13

15

17

20

22

26

29

33

38

29

31

34

36

39

42

46

Cancela

mentos

10

10

11

12

13

14

15

Base
final
57

65

74

84

96
109
125
142
162
185
211
241
260
281
304
328
354
382

413

Receita
bruta
(R$)

4.047

4.615

5.254

5.964

6.816

7.739

8.875

10.082

11.502

13.135

14.981

17.111

18.460

19.951

21.584

23.288

25.134

27.122

29.323

EBITDA
(R$)

(5.424)
(5.075)
(4.815)
(4.341)
(3.894)
(3.383)
(2.836)
(2.077)
(1.430)
(447)
573
1.693
4.227
5.236
6.219
7.415
8.585
9.880

11.212
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Receita

Base Cancela EBITDA
inicial Novos mentos bruta (R$)
(R9)

20 413 50 17 446  31.666  12.668
21 446 o4 18 482 34.222 14.312
22 482 58 19 921 36.991 16.142
23 521 63 21 563 39.973 18.010
24 563 68 23 608  43.168  20.064
25 608 49 21 636 45.156 24.659
26 636 51 22 665 47.215 26.167
27 665 53 23 695  49.345  27.736
28 695 56 24 727 51.617 29.280
29 727 58 25 760 53.960 31.037
30 760 61 27 794 56.374 32.706
31 794 64 28 830 58.930 34.499
32 830 66 29 867 61.557 36.505
33 867 69 30 906  64.326  38.486
34 906 72 32 946 67.166 40.528
35 946 76 33 989 70.219 42.608
36 989 79 35 1.033  73.343  44.900

Fonte: Elaboragdo propria (2026).

A base encerra o primeiro ano com 241 clientes pagantes e receita recorrente mensal de

R$ 17.111, o que corresponde a uma receita recorrente anualizada de R$ 205.332. O resultado
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operacional torna-se positivo no décimo primeiro més, quando a base ultrapassa os 123 clientes
identificados na sec¢do 4.7.3 como limite de cobertura da estrutura fixa.

O crescimento liquido acelera ao longo do primeiro ano porque a aquisicao incide sobre
uma base cada vez maior, enquanto o cancelamento permanece proporcional. A partir do
décimo terceiro més, a reducdo da taxa de aquisi¢do para 12% desacelera o ritmo de expanséo,
ainda que o volume absoluto de novos clientes continue crescendo.

A Tabela 22 compara a evolucao trimestral dos trés cenarios a partir do segundo ano,

quando as trajetorias se distanciam de forma mais acentuada.

Tabela 22- Base de Clientes Ao fim de cada trimestre anos 2 e 3

5° (més 15)

6° (més 18) 87 382 1.102
7° (més 21) 90 482 1.590
8° (més 24) 93 608 2.293
9° (més 27) 93 695 2.848
10° (més 30) 93 794 3.538
11° (més 33) 93 906 4.396
12° (més 36) 93 1.033 5.462

Fonte: Elaboragéo propria (2026).

Tabela 23 - Sintese comparativa dos cenarios

Clientes ao fim do
Ano 1

Clientes ao fim do
Ano 2

93 608 2.293
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Clientes ao fim do

93 1.033 5.462
Ano 3
Novos clientes no

74 244 546
Ano 1
Novos clientes no

. 206 1.548 6.941

triénio
Receita recorrente
mensal — Ano 3 6.603 73.343 387.802
(R$)
Receita recorrente
anualizada — 79.236 880.116 4.653.624
Ano 3 (R$)
Receita bruta
acumulada no 208.740 1.160.211 4.502.678

triénio (R$)

Fonte: Elaboragéo propria (2026).

No cenario pessimista, a base estabiliza em torno de 93 clientes a partir do vigésimo
quarto més: a aquisicdo de 5% ao més apenas compensa 0 cancelamento de 5%, e o0 negdcio
deixa de crescer. Esse patamar situa-se abaixo dos 123 clientes necessarios para cobrir a
estrutura fixa, o que explica o prejuizo permanente registrado na secao 4.7.6.

O cenario otimista produz 5.462 clientes ao fim do terceiro ano, volume que exigiria
ampliacdo da equipe de suporte e da infraestrutura além do previsto neste plano, conforme
discutido nas limitagOes da se¢éo 4.7.12.

4.7.6. Demonstracgéo do resultado projetada

A demonstracgdo foi elaborada pelo regime de competéncia, com destaque para 0 EBITDA
como indicador de geracéo de caixa operacional, por isolar o desempenho do negdcio de efeitos
tributarios e financeiros ndo operacionais (GITMAN; ZUTTER, 2017).
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Tabela 24 - DRE projetado cenério base

Receita bruta 110.121 350.882 699.208
(-) Simples
_ (6.607) (21.053) (41.952)
Nacional (6%)
(—) Gateway de
(2.202) (7.018) (13.984)
pagamento (2%)
(—) Infraestrutura
5 (4.653) (14.826) (29.544)
variavel
= Margem de
o 96.658 307.985 613.727
contribuicéo
Margem de
- 87,8% 87,8% 87,8%
contribuicéo (%)
(—) Custos fixos (91.515) (91.515) (91.515)
(—) Marketing de
L (36.600) (82.500) (113.100)
aquisicao
= EBITDA (31.457) 133.971 409.112
Margem EBITDA
(28,6%) 38,2% 58,5%

(%)

Fonte: Elaboracdo propria (2026).

Tabela 25 - DRE projetada — cenario pessimista

Receita bruta 55.025 74.479 79.236

(—) Simples

Nacional (6%) (3.302) (4.469) (4.754)



(-) Gateway de

(1.100)
pagamento (2%)
(—) Infraestrutura
. (2.325)
variavel
= Margem de
N 48.298
contribuicéo
(—) Custos fixos (91.515)
—) Marketing de
© o s (18.500)
aquisicao
= EBITDA (61.717)
Margem EBITDA
(112,2%)

(%)

Fonte: Elaboracdo propria (2026).

Tabela 26 - DRE projetada — cenario otimista

Receita bruta 189.499

(—) Simples

_ (11.370)
Nacional (6%)

(—) Gateway de

(3.790)
pagamento (2%)
(—) Infraestrutura
- (8.007)
variavel
= Margem de
166.332

contribuicéo

(1.490)

(3.147)

65.374

(91.515)

(18.000)

(44.141)

(59,3%)

1.088.998

(65.340)

(21.780)

(46.014)

955.864

(1.585)

(3.348)

69.549

(91.515)

(15.000)

(36.966)

(46,7%)

3.224.181

(193.451)

(64.484)

(136.233)

2.830.014
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(—) Custos fixos (91.515) (91.515) (91.515)
(—) Marketing de
L (54.600) (217.100) (422.400)
aquisicao
= EBITDA 20.217 647.249 2.316.099
Margem EBITDA
10,7% 59,4% 71,8%

(%)

Fonte: Elaboragdo propria (2026).

A comparacéo entre as trés tabelas evidencia que a margem de contribuicdo percentual
permanece constante em 87,8% em qualquer cenario, por ser determinada apenas pela estrutura
de custos variaveis. O que diferencia os resultados é a capacidade de diluir os custos fixos: no
cenario pessimista, a margem de contribuicdo do terceiro ano (R$ 69.549) sequer cobre 0s
custos fixos anuais (R$ 91.515); no otimista, ela 0s supera em mais de trinta vezes.

O cenario base encerra o primeiro ano com prejuizo operacional de R$ 31.457, resultado
esperado para uma empresa que constréi base de clientes enquanto arca com estrutura fixa
integral. A partir do segundo ano, a margem EBITDA torna-se positiva e evolui de 38,2% para
58,5%.

4.7.7. Fluxo de caixa e necessidade de capital

O fluxo de caixa parte da reserva de capital de giro de R$ 32.504,94 constituida no
investimento inicial e acumula o resultado operacional de cada més. A Tabela 27 apresenta a
evolucdo do saldo ao longo do primeiro ano nos trés cenarios.

Tabela 27 - Fluxo de caixa mensal do Ano 1 — saldo acumulado

Pessimis Otimista
. Base: .
ta: Pessimis : : Otimista
resultad

resultad | ta: saldo resultad : saldo
0
0 0

Inicial 32.505 32.505 32.505

1 (5.636) 26.869 (5.424) 27.081 (5.087)  27.418
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Pessimis Otimista
e Base: e
ta: Pessimis : Otimista
resultad

resultad | ta: saldo resultad : saldo
0
0 0

2 (5511) 21358 (5.075) 22.006 (4577)  22.841
3 (5.386) 15972 (4.815) 17191  (3.880)  18.961
4 (5.449) 10523  (4.341)  12.850  (3.096)  15.866

5 (5.325) 5198 (3.894) 8956 (2.100)  13.766

6  (5.200) () (3.383) 5.573 (893)  12.873
7 (5075 (5.078)  (2.836) 2.736 588  13.461
8 (4951) (10.028)  (2.077) 660 2368  15.830

9  (5.014) (15.042)  (1.430) (771) 4571 20.401
10 (4.827) (19.869) (447)  (1.218)  7.260  27.660
11 (4.640) (24.509) 573 (645) 10521  38.181
12 (4.703) (29.212) 1693  1.048 14541 52722

Fonte: Elaboragao propria (2026).

A leitura més a més revela comportamentos distintos. No cenario otimista, a reserva
nunca ¢ integralmente consumida: o menor saldo ocorre no sexto més (R$ 12.873) e a operagédo
passa a gerar caixa a partir do sétimo. No cenério base, o saldo torna-se negativo no nono més
e atinge 0 ponto mais baixo no décimo (—R$ 1.218), recuperando-se a partir do décimo primeiro.

No cenario pessimista, a reserva esgota-se ja no sexto més e o déficit avanca de forma continua.
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Tabela 28 - Necessidade de caixa até o ponto de equilibrio

Més do ponto de
equilibrio ndo ocorre 11 7

operacional

Perda acumulada

) o 142.824 (36
até o equilibrio 33.723 19.632
meses)
(R$)
Reserva de capital
) 32.505 32.505 32.505
de giro (R$)
Folga ou déficit
(110.319) (1.218) 12.873
(R$)
Més em que 0
) 6 9 néo ocorre
caixa se esgota
Reserva
recomendada ndo aplicavel 5 4
(meses)

Fonte: Elaboracdo propria (2026).

O cenario base revela um déficit de R$ 1.218, concentrado entre 0 nono e o décimo
primeiro més. O valor € pequeno, mas indica que a reserva de quatro meses nao oferece
qualquer margem para desvio. Dai a recomendacdo, registrada na secdo 4.7.2, de eleva-la para
cinco meses, 0 que acrescenta R$ 8.126,24 ao investimento inicial.

O cenario pessimista demanda capital adicional de R$ 110.319 ao longo de trés anos.
Nessa hipltese, a resposta adequada ndo é captar mais recursos para sustentar a mesma
estrutura, e sim revisar o modelo: reduzir custos fixos, rever a precificagdo ou concentrar

esforgos no canal de parcerias contabeis, cujo custo de aquisicao é substancialmente menor.
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4.7.8. Indicadores de viabilidade
Os fluxos de caixa livres anuais utilizados no célculo dos indicadores correspondem ao
EBITDA de cada exercicio, uma vez que o modelo ndo prevé investimentos em ativo

imobilizado nem depreciacéo relevante.

Tabela 29 - Fluxos de caixa para calculo dos indicadores

Momento zero

(investimento) (59.209) (59.200) (59.209)
Ano 1 (61.717) (31.457) 20.217
Ano 2 (44.141) 133.971 647.249
Ano 3 (36.966) 409.112 2.316.099

Fonte: Elaboracgao propria (2026).

O Valor Presente Liquido foi obtido descontando-se cada fluxo pela taxa minima de
atratividade de 15% ao ano e subtraindo-se o investimento inicial, conforme a formulacéo de
Gitman e Zutter (2017). No cenario base, o calculo desenvolve-se da seguinte forma: o fluxo
do primeiro ano, de —R$ 31.457, descontado por 1,15, resulta em —R$ 27.354; o do segundo
ano, de R$ 133.971, descontado por 1,152, resultaem R$ 101.301; o do terceiro, de R$ 409.112,
descontado por 1,153, resulta em R$ 268.999. A soma dos trés, deduzido o investimento de R$
59.209, produz o VPL de R$ 283.737.

Tabela 30 - Indicadores de retorno do investimento

_ . . Critério de
Indicador Pessimista Base Otimista o
aceitagéo

Valor

Presente

Liquido — (170.558) 283.737 1.970.657 VPL>0
TMA 15%

a.a. (R$)
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_ . _ Critério de
Indicador Pessimista Otimista

aceitacdo

Taxa Interna

de Retorno negativa 110,4% 358,6% TIR>TMA
(a.a)
Prazo de o
inferior a 36
retorno do nao ocorre més 22 més 14
meses

investimento

Caixa
acumulado .
(202.033) 452.418 2.924.356 positivo
em 36 meses
(R$)
Ponto de L
o inferior a 24
equilibrio ndo ocorre més 11 més 7

) meses
operacional

Fonte: Elaboracdo propria (2026).

No cenério base, o Valor Presente Liquido positivo de R$ 283.737 indica que o projeto
remunera o capital acima da taxa minima de atratividade adotada. A Taxa Interna de Retorno
de 110,4% ao ano precisa ser lida com cautela: o indicador é sensivel a projetos com
investimento inicial reduzido e fluxos crescentes, o que amplifica o percentual sem que isso
represente retorno de mesma magnitude em valores absolutos. O prazo de retorno de 22 meses
é o indicador mais informativo para a decisao, por expressar o tempo de exposicao do capital
dos sécios.

O cenério pessimista reprova em todos os critérios: VPL negativo, TIR abaixo da taxa
minima e auséncia de retorno no horizonte projetado. A leitura conjunta dos trés cenarios indica
que a viabilidade do projeto ndo é incondicional, ela depende de a operagdo sustentar aquisicao
liquida positiva suficiente para ultrapassar os 123 clientes de cobertura da estrutura fixa dentro

do prazo coberto pela reserva de caixa.
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4.7.9. Meétricas de unidade econdbmica

As métricas de unidade econdmica avaliam a viabilidade na menor unidade de anélise: o
cliente individual. O valor do tempo de vida do cliente corresponde a margem liquida mensal
dividida pela taxa de cancelamento; a relacdo entre esse valor e o custo de aquisi¢do indica

quantas vezes o cliente retorna o que custou para ser conquistado (SKOK, 2013).

Tabela 31 - Memoéria de calculo das métricas — cenario base

o Ticket x (1 —
Margem liquida
_ impostos — 71,00 x 0,92 R$ 65,32
mensal por cliente
gateway)
o 1 +taxa de
Retencdo média 1+0,04 25 meses

cancelamento

Valor do tempo Margem mensal +

) ) 65,32 + 0,04 R$ 1.633,00

de vida do cliente | cancelamento

Relacéo

valor/custo de LTV + CAC 1.633,00 + 150,00 10,9

aquisicéo

Prazo de retorno
CAC + margem

do custo de 150,00 + 65,32 2,3 meses
mensal

aquisicao

Fonte: Elaboracdo propria (2026).

Tabela 32 - Métricas de unidade econdmica por cenario

Margem
liquida

65,32 65,32 65,32 —
mensal por

cliente (R$)
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Taxa de
cancelamento 6% 4% 3% —

mensal

Retencdo
média 17 25 33 —

(meses)

Valor do
tempo de vida

) 1.088,67 1.633,00 217733 —
do cliente

(R$)

Custo de
aquisicdo de 250,00 150,00 100,00 —
cliente (R$)

Relacéo
valor/custo de 4.4 10,9 21,8 minimo de 3

aquisicéo

Prazo de

retorno do inferior a 12
3,8 meses 2,3 meses 1,5 meses

custo de meses

aquisicao

Fonte: Elaboragdo propria (2026).

Skok (2013) estabelece como referéncia uma relagdo minima de trés vezes entre o valor
do cliente e o custo de sua aquisicdo, além de prazo de retorno do custo de aquisicao inferior a
doze meses. Os trés cenarios superam ambos 0s patamares, 0 que indica que cada cliente
conquistado € lucrativo mesmo na hipdtese mais adversa.

Esse resultado exige leitura cuidadosa. No cenério pessimista, a relacdo de 4,4 convive

com prejuizo nos trés anos: os clientes séo individualmente rentaveis, mas o volume é
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insuficiente para diluir a estrutura fixa. A conclusdo prética é que a viabilidade da Zela nédo

depende de tornar o cliente mais lucrativo, e sim de conquistar clientes em ritmo suficiente.

No sentido oposto, a relacdo de 10,9 do cenario base situa-se bem acima do patamar de

referéncia. Em uma empresa madura, isso sinalizaria subinvestimento em aquisi¢do. Aqui,

decorre da restrigdo de caixa do primeiro ano. A medida que a operacéo gera resultado, ampliar

0 investimento em marketing e aceitar uma relagdo menor tende a produzir crescimento superior

ao projetado.

4.7.10. Composicao da receita por plano

A distribuicdo da base entre os planos determina o ticket médio ponderado e, por

consequéncia, toda a projecdo de receita. A Tabela 33 detalha essa composi¢do ao fim do

terceiro ano em cada cenario.

Tabela 33 - Composicdo da base e da receita por plano ao fim do Ano 3

Cenério

Pessimista

Base

Plano

Essencial

Profissiona
I

Empresaria
I

Total
Essencial

Profissiona
I

Empresaria
I

Total

Participac

60%

30%

10%

100%

60%

30%

10%

100%

Clientes

56

28

93

620

310

103

1.033

Receita
mensal
(R$)

2.744

2.492

1.341

6.603

30.380

27.590

15.347

73.343

% da

receita

41,6%

37,7%

20,3%

100%

41,4%

37,6%

20,9%

100%
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Receita

- Participac ; % da
Cenario Plano Clientes mensal _
receita
(R$)
Otimista Essencial 60% 3.277 160.573 41,4%
Profissiona
| 30% 1.639 145.871 37,6%
Empresaria
| 10% 546 81.354 21,0%
Total 100% 5.462 387.802 100%

Fonte: Elaboragdo propria (2026).

A andlise revela um desalinhamento relevante entre volume e receita: o plano Essencial
concentra 60% da base, mas responde por apenas 41,4% da receita, enquanto os planos
Profissional e Empresarial, que somam 40% dos clientes, geram 58,6% do faturamento. A
implicacdo estratégica é direta: acdes de migracdo de clientes do plano Essencial para os
superiores produzem efeito desproporcional sobre a receita, sem exigir aquisicdo de novos
clientes.

Cabe registrar que a projecdo mantém a distribuicdo constante ao longo dos 36 meses.
Trata-se de premissa conservadora, uma vez que a maturacdo da base tende a favorecer a
migracdo para planos superiores. Um deslocamento de dez pontos percentuais do plano
Essencial para o Profissional elevaria o ticket médio ponderado de R$ 71,00 para R$ 75,00,
com impacto proporcional em toda a projecéao de receita.

4.7.11. Anélise de sensibilidade
A projecédo depende de trés variaveis cujo valor real so serd conhecido apos o langamento.
A Tabela 34 testa o efeito combinado da taxa de cancelamento e do custo de aquisi¢do sobre o

resultado do primeiro ano, mantida a taxa de aquisicao de 18% ao més do cenario base.
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Tabela 34 - Sensibilidade do EBITDA do Ano 1 a variagdes de cancelamento e custo de
aquisicao (R$)

Cancelam
; CACRS$ CACRS$
ento Base final
100 150
mensal
3% 269 (13.927) (27.077) (40.227) (53.377)
4% 241 (19.257) (31.457) (43.657) (55.857)
5% 218 (23.890) (35.540) (47.190) (58.840)
6% 197 (28.747) (39.647) (50.547) (61.447)

Fonte: Elaboragdo propria (2026).

A leitura horizontal da tabela mostra que cada R$ 50,00 de elevagdo no custo de
aquisicdo reduz o EBITDA do primeiro ano em aproximadamente R$ 12.000, efeito
relativamente uniforme entre as faixas de cancelamento. A leitura vertical revela que a variacéo
de um ponto percentual na taxa de cancelamento reduz o resultado em algo entre R$ 4.000 e
R$ 6.000, além de diminuir a base final em cerca de 25 clientes.

A comparacdo entre as duas dimensfes indica que o custo de aquisicdo exerce, no
primeiro ano, impacto financeiro mais imediato do que a taxa de cancelamento. O
cancelamento, contudo, tem efeito cumulativo: ele reduz a base sobre a qual incide o
crescimento dos anos seguintes, de modo que sua influéncia sobre o resultado do triénio é
superior a observada isoladamente no Ano 1.

Nenhuma das dezesseis combinacdes testadas produz resultado positivo no primeiro
ano, o que confirma que o prejuizo inicial € estrutural, e ndo decorréncia de premissas
desfavoraveis. A questdo relevante ndo é evitar o prejuizo do Ano 1, e sim garantir reserva de
caixa suficiente para atravessa-lo. Na combinagdo mais adversa da tabela, cancelamento de 6%
e custo de aquisicdo de R$ 250,00, a perda do primeiro ano alcanca R$ 61.447, valor que

exigiria reserva quase duas vezes superior a prevista.

4.7.12. Limitacg0Oes da projecao
A projecdo assume moeda nominal, sem correcdo pela inflacdo do periodo. Para leitura de

longo prazo, recomenda-se deflacionar os valores pelo indice de precos projetado.
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O enquadramento tributério considera a manutencdo da aliquota de 6% do Simples
Nacional, condicionada a manutencéo do Fator R igual ou superior a 28%. Caso a relagdo entre
folha de pagamento e receita bruta caia abaixo desse limite, a tributacdo migra para o Anexo V,
cuja primeira faixa é de 15,5%, o que reduziria a margem de contribuicdo em aproximadamente
nove pontos percentuais e deslocaria o ponto de equilibrio de 123 para cerca de 140 clientes. A
Reforma Tributéria instituida pela Emenda Constitucional n® 132/2023 e regulamentada pela
Lei Complementar n° 214/2025 estabelece transicdo entre 2026 e 2033, com dispensa das
empresas do Simples Nacional na fase de teste de 2026. Os efeitos sobre a carga tributaria no
horizonte projetado dependem de regulamentagdo complementar.

As premissas de aquisicdo, cancelamento e custo de aquisicdo derivam de estimativas do
autor, e ndo de dados observados da operacdo. SO poderdo ser confirmadas apos o langamento
do produto, o que torna o0 acompanhamento mensal dessas trés variaveis a principal ferramenta
de controle do plano. Desvios sustentados por dois meses consecutivos devem acionar os planos
de contingéncia descritos na se¢éo 4.8.

A estrutura de custos fixos permanece constante nos trés anos em todos os cenarios, o0 que
ndo é compativel com o plano de contratacao da secdo 4.6.3. No cenério base, as contratacdes
previstas para a segunda fase elevariam os custos fixos e reduziriam o EBITDA projetado. No
cenario otimista, o volume de 5.462 clientes exigiria ampliacdo da equipe de suporte e da
infraestrutura em proporcdo ainda maior. Esse cenario deve ser lido como limite superior de
crescimento, ndo como projecao operacional completa.

A infraestrutura varidvel de R$ 3,00 por cliente é tratada como valor constante, quando na
pratica tende a apresentar ganhos de escala em volumes maiores e custos degrau em
determinados patamares de contratacdo de servicos em nuvem. Para as faixas de base projetadas
no cenario base, a simplificacdo é aceitavel; para o cenario otimista, subestima o custo real.

Por fim, a distribuicdo da base entre os planos permanece fixa ao longo de todo o horizonte,
0 que ignora tanto a migracédo para planos superiores quanto eventual concentragéo no plano de
entrada. A sec¢do 4.7.10 quantifica o efeito de um deslocamento nessa composicao.

4.8.ANALISE DE RISCOS E PLANOS DE CONTINGENCIA
4.8.1. Analise de riscos
A Tabela 35 apresenta os 19 riscos mapeados por categoria, com a avaliacdo de

probabilidade e impacto e o respectivo plano de contingéncia previsto.
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Tabela 35 - Analise de riscos e planos de contingéncia da Zela

Risco identificado Plano de contingéncia

Regulatér
io

Tecnoldgi
co

Mudancas na
regulamentacdo do
Open Finance pelo
Banco Central
podem restringir o
acesso a dados
bancarios via API

AtualizacBes na
legislacdo fiscal
podem exigir
adaptacdes técnicas
urgentes na
emissdo de NF-e e
NFS-e

Penalidades por
nao conformidade
com a LGPD em
caso de vazamento
ou uso inadequado
de dados

Indisponibilidade
da infraestrutura
AWS pode gerar
interrupcdo do
servico e impactar
0S usuarios

Descontinuagéo ou
aumento
expressivo de
preco da API do
WhatsApp Business
pela Meta

Falha de seguranca
ou vazamento de
dados financeiros
por vulnerabilidade
na plataforma

Dependéncia de
APIs de terceiros
que podem ser
descontinuadas ou
encarecer

Média

Média

Baixa

Baixa

Média

Baixa

Média

Alto

Alto

Alto

Alto

Meédio

Alto

Médio

Acompanhar publicacdes do
BACEN e manter alternativa de
conciliacdo manual enquanto a
integracdo ndo estiver disponivel

Monitorar alteracdes na SEFAZ e
manter contrato ativo com a API
Focus NFe, que absorve as
atualizacdes fiscais
automaticamente

Implementar politica de
privacidade robusta desde o
lancamento, realizar auditorias
periddicas e designar DPO quando
exigido

Utilizar arquitetura com
redundéncia em multiplas zonas da
AWS e monitoramento 24h via
UptimeRobot

Manter Twilio como canal de
contingéncia e priorizar o e-mail
como canal principal de cobrancga
na fase inicial

Criptografia SSL/TLS, autenticacdo
2FA via AuthQ, backups diarios e
testes de seguranca antes de cada
release

Avaliar alternativas de
fornecedores para cada integracéo
critica e manter documentacdo de
migracdo atualizada
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Categoria

Mercado

Financeir
0

Operacio
nal

Risco identificado

Entrada de grandes
players no
segmento de gestdo
financeira acessivel
para MPEs

Média Alto

Baixa adesdo das

MPEs por

resisténcia cultural Alta Alto
ao uso de software

de gestédo

Churn elevado nos
primeiros meses
por insatisfagdo ou
falta de
engajamento do
USUario

Alta Alto

Precificacdo
percebida como
elevada frente a
alternativas
gratuitas como
planilhas

Média ~ Médio

Demora para
atingir o ponto de
equilibrio por
crescimento mais
lento que o
projetado

Média Alto

CAC acima do
projetado por
ineficiéncia nos
canais de
marketing

Média Médio

LTV abaixo do

esperado por churn

alto e baixa Alta Alto
conversédo do plano

gratuito para pago

Dificuldade de
captacdo de novos
investimentos para
a Fase 2 de
crescimento

Média Médio

Saida do
desenvolvedor full
stack sem

Média Alto

Plano de contingéncia

Fortalecer diferenciais de
usabilidade e integracdo e construir
switching costs por meio de dados
historicos do usuério

Investir em marketing educativo,
parcerias com escritérios de
contabilidade e onboarding guiado
para reducdo de fricgdo

Monitorar NPS mensalmente e
acionar Customer Success
proativamente para usuarios com
baixo engajamento

Manter plano gratuito competitivo e
reforcar comunicacédo do valor
entregue pelos planos pagos com
casos de uso reais

Manter reserva de capital para ao
menos seis meses de operagdo e
acionar o sécio investidor para
aporte adicional se necessario

Testar multiplos canais nos
primeiros meses, medir CAC por
canal e concentrar investimento nos
de menor custo

Implementar triggers de converséo
automatizados, limitar o plano
gratuito e oferecer trial dos planos
pagos

Documentar métricas SaaS com
rigor desde o inicio para apresentar
a potenciais investidores

Documentar o cédigo desde o
inicio e incluir clausula de transicdo
no contrato com o desenvolvedor
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Categoria | Risco identificado . Plano de contingéncia

substituto pode
paralisar 0
desenvolvimento

Sobrecarga do

Sécio Fundador Priorizar automacdo dos processos
nas fases iniciais Alta Médio  repetitivos e contratar analista de
por acimulo de CS assim que a receita permitir
funcbes

Atrasos no

desenvolvimento Adotar sprints curtos, definir
podem Média  Medio | ©SCopo minimo do_ MVP com rigor
comprometer o e evitar escopo adicional antes do
cronograma de lancamento

langcamento

Qualidade

insuficiente no Realizar testes em homologacao

langcamento pode antes do langamento e conduzir
gerar reputacdo beta fechado com usuarios
negativa dificil de selecionados

reverter

Alta Média Baixa

Fonte: Elaboragdo propria (2026).

Baixa Alto

A analise evidencia que os riscos de maior criticidade se concentram nas categorias de
mercado e financeira, especialmente o churn elevado, a baixa conversao do plano gratuito para
pagamentos e o custo de aquisicdo acima do projetado. Esses riscos estdo diretamente ligados
a validacdo do produto pelo mercado, etapa que somente sera possivel ap6s o lancamento do
MVP.

Para mitigar esses riscos de forma estruturada, a Zela adotara desde o primeiro més um
painel de métricas SaaS com monitoramento semanal de MRR, Churn, CAC, LTV e NPS,
permitindo identificar desvios rapidamente e acionar os planos de contingéncia antes que 0s
problemas se tornem criticos para a saude financeira do negdcio.

Os riscos regulatérios e tecnoldgicos, embora de menor probabilidade na fase inicial,
apresentam potencial de impacto alto e exigem atencdo preventiva. A conformidade com a
LGPD, o acompanhamento das publicacbes do Banco Central sobre Open Finance e a
manutencdo de alternativas para cada integracdo critica serdo incorporados a rotina operacional

da empresa desde o langamento.
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4.8.2. Planos de contingéncia

Os planos de contingéncia definem as acOes previstas para cada risco identificado, o

responsavel pela sua execucgdo e 0 prazo esperado para ativacdo a partir do momento em que o

risco se materializa. A existéncia de planos previamente estabelecidos reduz o tempo de

resposta a incidentes e garante que a equipe ndo precise tomar decisdes criticas sob pressao,

sem um roteiro definido.

As acOes foram elaboradas para serem praticas e executaveis pela equipe enxuta da Zela na

fase inicial, sem depender de estruturas ou recursos que ainda ndo estardo disponiveis. A Tabela

36 apresenta o detalhamento dos planos de contingéncia para os 19 riscos mapeados,

organizados por categoria.

Tabela 36 - Planos de contingéncia da Zela por categoria de risco

Categoria

Risco

Acdao de contingéncia

Responsavel

Prazo de
ativacao

Regulatori
0

Tecnoldgic
o

Mudancas no Open
Finance (BACEN)

AtualizacGes fiscais
(NF-e / NFS-e)

Né&o conformidade
coma LGPD

Indisponibilidade da
AWS

Interrupcéo da API
do WhatsApp (Meta)

Vazamento ou falha
de seguranga

Ativar conciliacdo manual como
alternativa e acionar a Pluggy
para atualizagdo da integracdo

Acionar a APl Focus NFe para
atualizacdo automaética e
comunicar usuarios sobre
indisponibilidade temporaria se
necessario

Suspender temporariamente o
moédulo afetado, notificar os
usuarios impactados e acionar
assessoria juridica especializada
em LGPD

Ativar plano de recuperacdo com
failover em zona de
disponibilidade secundaria e
comunicar usuarios pelo status

page

Redirecionar todos os envios de
cobranga para o canal de e-mail e
ativar a Twilio como canal
alternativo de contingéncia

Isolar o ambiente afetado,
notificar os usuarios impactados
conforme a LGPD e acionar
auditoria de seguranga
emergencial

Sécio
Fundador A

Desenvolved
or

Sécio
Fundador A

Desenvolved
or

Desenvolved
or

Desenvolved
or

Imediato

Até 48h

Até 24h

Até 1h

Até 2h

Imediato
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Prazo de
ativacao

Categoria Acéo de contingéncia Responsavel

Ativar o fornecedor alternativo

Descontinuacdo de I mgpeado € Desenvolved .

; comunicar usuarios sobre Até 72h
API de terceiro = g or
eventual indisponibilidade

temporaria

Entrada de grande Reforcar diferenciais de

concorrente no usabilidade e integracéo, acelerar Sécio Até 30 dias
seqmento funcionalidades do roadmap e Fundador A
9 intensificar acdes de retencéo
Revisar estratégia de marketing,
Baixa adesio das aumentar investimento em Sécio
conteudo educativo e ativar Até 15 dias
MPEs a0 produto parceria com escritorios de PRy
Mercado contabilidade
Acionar CS individualmente para
Churn elevado nos usuérios em risco de Sécio Semanal
primeiros meses cancelamento, coletar feedback e Fundador A
priorizar corre¢des no produto
e Revisar os limites do plano
P;?gégfggi%mo gratuito, criar campanha de trial Sécio Até 30 dias
SIeva da para planos pagos e testar novo Fundador A
posicionamento de preco
Reduzir custos operacionais ndo
Atraso para atingiro  essenciais, acionar 0 socio Ambos o0s Até 15 dias
break-even investidor para aporte adicional e sOcios
revisar as projecoes financeiras
Pausar canais de aquisi¢ao
CAC acima do ineficientes, alocar verba para os Sécio
. canais de menor custo e Até 15 dias
projetado . e . A Fundador A
intensificar aquisi¢do organica via
SEO
Financeiro
Ativar campanhas de conversao
LTV abaixo do do plano gratuito, oferecer trial Sécio Até 15 dias
esperado dos planos pagos e revisar 0s Fundador A
limites das funcionalidades free
Preparar pitch deck com métricas
Dificuldade de SaaS atualizadas, mapear AMbOS 08
captacdo de investidores-anjo do ecossistema - Até 60 dias
. ! . . o socios
investimento nordestino e avaliar editais de
fomento
Acionar processo seletivo
Operacion Saida do imediato, contratar desenvolvedor Sécio
P al desenvolvedor full freelancer como ponte e utilizar Fundador A Até 30 dias
Stack documentacéo do codigo para

onboarding
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Prazo de
ativacao

Categoria Acéo de contingéncia Responsavel

Priorizar automacéo das tarefas

Sobrecarga do S6cio  repetitivas, terceirizar demandas Ambos 0s ] .
. . ~ . Até 15 dias

Fundador A pontuais e antecipar a contratacdo sOcios

do analista de CS

Renegociar o escopo do sprint em
Atraso no curso, eliminar funcionalidades

. o .. Desenvolved .

desenvolvimento do ndo essenciais do MVP e or Imediato
produto comunicar o prazo revisado aos

usuarios beta

Suspender o lancamento publico,
Qualidade corrigir os problemas Ambos os
insuficiente no identificados no beta e relancar S6CI0S Até 7 dias
langamento com comunicacao transparente

ao0s usuarios

Fonte: Elaboragdo propria (2026).

A coluna de responsavel indica quem deve liderar a execucéo do plano de contingéncia.
Ac0bes marcadas como responsabilidade de ambos os sdcios exigem alinhamento prévio entre
os fundadores antes da execucdo, especialmente aquelas que envolvem decisdes financeiras ou
de comunicacdo publica. A¢bes sob responsabilidade do desenvolvedor devem ser previamente
documentadas e de seu pleno conhecimento, garantindo que possam ser executadas com
autonomia mesmo em situagdes de urgéncia.

O prazo de ativacdo indica o tempo maximo esperado entre a identificacdo do risco e o
inicio da execuc¢do do plano. Riscos marcados como imediato exigem resposta na mesma hora
em que o problema é identificado, geralmente por meio de alertas automaticos configurados no

sistema de monitoramento da plataforma.

5. CONSIDERACOES FINAIS

Este trabalho teve como objetivo avaliar a viabilidade técnica, mercadolédgica e econémico-
financeira da Zela, uma plataforma SaaS de gestédo financeira voltada para micro e pequenas
empresas (MPEs) brasileiras. Por meio da elaboracéo de um plano de negocio estruturado e de
projecOes financeiras em trés cenarios, foi possivel transformar a hipétese inicial em um modelo
de negdcio tangivel e mensuravel.

A analise de mercado confirmou a existéncia de uma lacuna estrutural: enquanto 53% das
MPEs ainda dependem de métodos informais, as solucGes digitais disponiveis oscilam entre a

complexidade de ERPs corporativos e a fragmentacdo de ferramentas basicas. A proposta de
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valor da Zela, centralizagdo de mddulos financeiros em uma interface de baixa curva de
aprendizado, posiciona-se exatamente para atender a essa demanda reprimida por
democratizacgéo tecnoldgica e simplificagdo operacional.

Do ponto de vista econdmico-financeiro, o cenario base demonstrou viabilidade. O modelo
atinge o ponto de equilibrio operacional no décimo primeiro més e o retorno do investimento
no vigésimo segundo més, gerando um Valor Presente Liquido (VPL) positivo de R$ 283.737
a uma Taxa Minima de Atratividade de 15% ao ano. Mais importante que o resultado agregado,
a analise de unidade econémica comprovou que 0 negacio € individualmente rentavel em todos
0s cenarios testados, com a relacdo entre o valor do tempo de vida do cliente e o custo de
aquisicdo (LTV/CAC) superando o patamar minimo de referéncia. Isso desloca o fator critico
de sucesso da margem unitaria para o ritmo de aquisicao e retencdo de clientes.

Contudo, é imperativo ressaltar o carater prospectivo deste estudo. As premissas de
aquisicdo, cancelamento (churn) e custo de aquisicdo (CAC) baseiam-se em benchmarks de
mercado e estimativas do autor, ndo em dados historicos da operacdo. A viabilidade projetada
estd, portanto, condicionada a validacdo pratica dessas métricas apos o langcamento do Produto
Minimo Viavel (MVP). Além disso, o cenario otimista exige atencao, pois o volume de clientes
projetado demandaria ajustes na estrutura de custos fixos e de suporte ndo totalmente
absorvidos pela modelagem atual de custos constantes.

Como desdobramento natural desta pesquisa, recomenda-se a imediata execucdo do MVP
e a implantacdo de um painel de métricas SaaS para o monitoramento semanal do MRR, CAC,
LTV e Churn. A confirmacdo das premissas nos primeiros meses de operacdo ditard a
necessidade de ajustes no plano de contingéncia e no ritmo de escala. Conclui-se, portanto, que
o empreendimento apresenta sélidos fundamentos para ser langado, desde que executado com
a disciplina operacional e a rigidez no controle de caixa exigidas pelo modelo de receita
recorrente. A Zela possui o potencial de capturar uma fatia relevante do mercado de MPEs
subatendido, transformando a gestdo financeira de um obstaculo operacional em uma

ferramenta estratégica para o crescimento desses negocios.

60



REFERENCIAS

10

11

12

13

14

ABSTARTUPS. Mapeamento do Ecossistema Brasileiro de Startups 2025. Sdo Paulo:
ABStartups, 2025.

AGENCIA SEBRAE. Digitalizacgo recorde: pequenos negdcios no Brasil atingem nivel
histérico em 2025. Brasilia: Agéncia Sebrae de Noticias, 2025. Disponivel em:
https://agenciasebrae.com.br/inovacao-e-tecnologia/digitalizacao-recorde-pequenos-
negocios-no-brasil-atingem-nivel-historico-em-2025/. Acesso em: 4 maio 2026.

ASSAF NETO, A. Financas corporativas e valor. 7. ed. Sdo Paulo: Atlas, 2014.

BANCO CENTRAL DO BRASIL. Relatorio de Inflacdo. Brasilia: BCB, 2026.
Disponivel em: https://www.bcb.gov.br/pt-br/navegacao-temas/inflacao. Acesso em: 4
maio 2026.

BRASIL. Lei Complementar n°® 123, de 14 de dezembro de 2006. Institui o Estatuto
Nacional da Microempresa e da Empresa de Pequeno Porte. Diério Oficial da Unido:
secdo 1, Brasilia, DF, p. 1, 14 dez. 2006.

BRASIL. Decreto n® 12.797, de 28 de dezembro de 2025. Fixa o salario minimo vigente
a partir de 1° de janeiro de 2026. Diario Oficial da Unido: secdo 1, Brasilia, DF, 2025.

CUSUMANO, M. A. The business of software. New York: Free Press, 2004. (Nota: No
seu texto vocé citou 2010, mas a obra classica dele sobre o tema é de 2004. Se for um
artigo especifico de 2010, verifique. Deixei o livro padrao).

DRUCKER, P. F. The practice of management. New York: Harper & Row, 1954.

GITMAN, L. J.; ZUTTER, C. J. Principios de administracdo financeira. 14. ed. Séo
Paulo: Pearson, 2017.

GIL, A. C. Como elaborar projetos de pesquisa. 4. ed. Sdo Paulo: Atlas, 2002.

INSTITUTO NACIONAL DA PROPRIEDADE INDUSTRIAL (INPI). Tabela de
Retribuicdes — Marcas. Brasilia: INPI, 2025.

JARVINEN, J.; TAIMINEN, O. Harnessing marketing automation for B2B content
marketing. Industrial Marketing Management, v. 54, p. 116-128, 2016.

JUNTA COMERCIAL DO ESTADO DA PARAIBA (JUCEP). Tabela de Precos de
Atos de Registro. Jodo Pessoa: JUCEP, 2025.

KOTLER, P.; KELLER, K. L. Administra¢cdo de marketing. 15. ed. Sdo Paulo: Pearson,
2019.

61



15

16

17

18

19

20

21

22

23

24

25

26

KUMAR, V. et al. A customer engagement value perspective. Journal of the Academy of
Marketing Science, 2014. (Nota: Ajustei para a obra mais citada do Kumar em 2014
sobre engajamento/modelos. Se for outra, verifique).

MENDES, J. V.; ESCRIVAO FILHO, E. Sistemas integrados de gestdo ERP em
pequenas empresas: um confronto entre o referencial tedrico e a préatica empresarial.
Gestdo & Producdo, Séo Carlos, v. 9, n. 3, p. 277-296, 2002.

OSTERWALDER, A.; PIGNEUR, Y. Business model generation: inovagédo em modelos
de negécios. Rio de Janeiro: Alta Books, 2011.

PORTER, M. E. Estratégia competitiva: técnicas para analise de industrias e da
concorréncia. Rio de Janeiro: Campus, 1980.

SEBRAE. Gestdo financeira para micro e pequenas empresas. Brasilia: Sebrae, 2022.
SEBRAE. Sobrevivéncia das Empresas no Brasil. Brasilia: Sebrae, 2022.

SEBRAE-PR. Pequenos negocios avangam em maturidade digital em 2025. Curitiba:
Sebrae PR, 2025.

SEBRAE-PR. Relatorio de Inteligéncia: barreiras no processo de digitalizacdo de
pequenos negocios. Curitiba: Sebrae PR, 2024.

SEBRAE-RS. Fluxo de Caixa para pequenos negdcios. Porto Alegre: Sebrae RS, 2024.

SEBRAE STARTUPS. Sebrae Startups Report Brasil 2025. Brasilia: Observatério
Sebrae Startups, 2025.

SKOK, D. SaaS Metrics 2.0 — A Guide to Measuring and Improving What Matters. For
Entrepreneurs, 2013. Disponivel em: https://www.forentrepreneurs.com/saas-metrics-2/.
Acesso em: 4 maio 2026.

TEECE, D. J. Business models, business strategy and innovation. Long Range Planning,
v. 43, n. 2-3, p. 172-194, 2010.

62



