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RESUMO

A dificuldade de jovens de regides periféricas em acessar posicdes profissionais
qualificadas evidencia um descompasso entre o potencial existente, as oportunidades
disponiveis e a preparacdo exigida pelo mercado. Esse cenario é agravado pela limitacdao de
redes de contato, recursos financeiros e repertérios profissionais. Paralelamente, o setor
brasileiro de Tecnologia da Informagao apresenta demanda expressiva por profissionais, o que
cria um ponto de convergéncia entre necessidade social e demanda empresarial. Diante desse
contexto, propoe-se a Forge, plataforma digital de capacitacdo e empregabilidade que utiliza
gamificacdo para mapear e desenvolver competéncias técnicas e comportamentais por meio
de trilhas, desafios e missdes praticas. O modelo de neg6cio combina atuacdo B2C, com
acesso de baixo custo ou gratuito para jovens, e B2B, com servigos de recrutamento, banco de
talentos e programas patrocinados para empresas. O plano analisa o ambiente estratégico, os
clientes, a concorréncia, o marketing, a operacdio e a viabilidade financeira do
empreendimento. Conclui-se que a proposta apresenta potencial de impacto social e
econdmico, embora sua implantagdo dependa da validagdo do produto minimo viavel, da
formacdo de parcerias corporativas e do controle dos indicadores de aquisicdo, retencao e
receita recorrente.

Palavras-chave: inclusdao produtiva; juventude periférica; tecnologia da informacao;
gamificacdo; desenvolvimento de competéncias; empregabilidade; plataforma digital.
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1 INTRODUCAO

No cendrio contemporaneo, marcado pela rdpida transformacdo tecnolégica e pela
crescente competitividade do mercado de trabalho, amplia-se a necessidade de modelos de
formacdo profissional dinamicos, inclusivos e alinhados as demandas efetivas das
organizacOes. Essa necessidade é particularmente relevante no setor de Tecnologia da
Informacdo e Comunicacdo (TIC), no qual a disponibilidade de profissionais qualificados
permanece inferior a demanda projetada.

A Associacao das Empresas de Tecnologia da Informacdo e Comunicacdo e de
Tecnologias Digitais (Brasscom) projetou, em estudo publicado em 2021, uma demanda de
797 mil talentos entre 2021 e 2025, equivalente a uma média de 159 mil profissionais por ano.
No mesmo levantamento, a oferta anual foi estimada em aproximadamente 53 mil formandos
em cursos de perfil tecnologico, indicando uma lacuna significativa de qualificacdao
(BRASSCOM, 2021).

O mercado de tecnologia educacional também apresenta expansao. O Mapeamento
EdTech 2022, elaborado pela Associacdo Brasileira de Startups (Abstartups) em parceria com
a Deloitte, identificou 813 empresas ativas no Brasil, crescimento de 44% em relacdo ao
levantamento de 2020 (ABSTARTUPS; DELOITTE, 2023). Esse movimento evidencia o
amadurecimento das solugOes digitais de aprendizagem e a existéncia de espaco para modelos
que combinem formacdo, engajamento e conexao com o trabalho.

A vulnerabilidade do publico jovem reforga a relevancia social do negécio. No quarto
trimestre de 2024, a taxa de desocupacao das pessoas de 18 a 24 anos foi de 12,9%, mais que
o dobro da taxa média nacional de 6,2% (IBGE, 2025a). A coexisténcia entre desemprego
juvenil e déficit de talentos em tecnologia revela uma lacuna estrutural: jovens com potencial
permanecem distantes das oportunidades, enquanto empresas enfrentam dificuldades para
preencher posicoes qualificadas.

Nesse contexto surge a Forge, solucdo digital em fase de concepcdo que integra
capacitacdo, engajamento e empregabilidade em um tnico ecossistema. A proposta utiliza a
gamificacdo como mecanismo central da aprendizagem, organizando desafios, trilhas,
missdes e indicadores de progresso para tornar o desenvolvimento profissional mais acessivel
e conectado a linguagem do publico jovem.

Este trabalho apresenta o plano de negdcios da Forge e analisa sua viabilidade
estratégica, mercadologica, operacional e financeira. O modelo procura responder

simultaneamente a inclusdo produtiva de jovens em situacao de vulnerabilidade e a demanda



corporativa por profissionais preparados para atuar no setor tecnoldgico, articulando teoria

administrativa e aplicacdo pratica.

1.1 A EMPRESA - FORGE

A Forge é concebida como uma plataforma digital de capacitacdo profissional voltada
prioritariamente a jovens entre 16 e 30 anos. Seu propdsito é atuar como ponte entre talentos
emergentes e oportunidades no setor de Tecnologia da Informacdo, reduzindo barreiras de
acesso a qualificacdo, a construcao de portfélio e aos processos de recrutamento.

Diferentemente dos modelos tradicionais de ensino, a plataforma utiliza desafios,
trilhas de aprendizagem, missOes empresariais e indicadores de progresso para estimular o
desenvolvimento continuo de competéncias técnicas e comportamentais. Os usuarios avangam
de acordo com seu ritmo e geram evidéncias praticas de desempenho, que podem ser
consultadas por empresas parceiras mediante consentimento e observancia a legislacdo de
protecao de dados.

A atuacdo ocorrera em duas frentes complementares:

¢ B2C: ambiente de capacitacdo acessivel, flexivel e otimizado para dispositivos mdveis,
com trilhas gratuitas e plano premium social;

* B2B: servicos para empresas interessadas em acessar talentos em formacdo, patrocinar
trilhas, propor missdes e reduzir o tempo de triagem e desenvolvimento de candidatos.

A missdao central da Forge é transformar potencial em oportunidade. A empresa
pretende contribuir para a reducdo das desigualdades de acesso ao mercado formal,
democratizar a entrada em carreiras tecnolégicas e fortalecer o ecossistema de inovacao
brasileiro por meio de uma proposta que combina impacto social, tecnologia educacional e

sustentabilidade economica.

2 REFERENCIAL TEORICO
2.1 Organizacoes

As organizacOes existem para produzir bens, prestar servicos e responder a
necessidades sociais. Seu conceito se transforma a medida que mudancas culturais,
econdmicas, ambientais e tecnoldgicas alteram a forma de coordenar pessoas e recursos.
Lacombe (2017) destaca que eficiéncia, adaptacdo e sustentabilidade se tornaram varidveis
centrais para a continuidade organizacional.

Com o aumento da complexidade dos sistemas produtivos e da competitividade, as
organizacoes passaram a exigir formas sistematizadas de planejamento, organizacgao,

lideranca e controle. Para Robbins e Coulter (2014), o desempenho organizacional depende da



capacidade de integrar pessoas, processos e recursos em direcao aos objetivos definidos.
Nessa perspectiva, a cooperacao e a divisdo de responsabilidades permitem resultados
superiores aos obtidos de forma isolada (MAXIMIANO, 2011).

As empresas constituem uma forma especifica de organizacdo orientada a producdo de
bens ou a prestacdo de servigos, buscando sustentabilidade econdmica e geracdao de valor para
diferentes publicos. Podem ser classificadas segundo porte, setor e natureza da atividade,
abrangendo desde microempresas até grandes corporagoes. As empresas de menor porte
possuem relevancia na geracdao de empregos e na difusdo do empreendedorismo, mas
enfrentam restricdes de capital, estrutura e capacidade gerencial, o que amplia a importancia
do planejamento.

Compreender a natureza das organizacgoes é indispensavel a estruturacao da Forge, que
devera coordenar tecnologia, conteido, pessoas, parceiros e dados em um ambiente marcado

por mudancas aceleradas e forte dependéncia da experiéncia do usuario.

2.2 Empreendedorismo

O conceito de empreendedorismo evoluiu e passou a compreender dimensdes que vao
além da abertura de empresas. Dornelas (2008) associa o empreendedorismo a transformacao
de ideias em oportunidades por meio de processos estruturados e orientados a criacdo de
valor. Drucker (1994), por sua vez, o caracteriza como comportamento baseado na busca
consciente de mudancas e na exploragdo de oportunidades.

Shane e Venkataraman (2000) ressaltam que o empreendedorismo envolve a
descoberta, a avaliacdo e a exploracio de oportunidades. Filion e Dolabela (2000)
acrescentam que oportunidades de negocio surgem quando existem necessidades ndo
atendidas e possibilidade de oferecer solucbes distintas ao consumidor. Em ambientes
incertos, a capacidade de testar hipdteses, aprender com o mercado e ajustar o modelo é
essencial para a sobrevivéncia do empreendimento.

Na Forge, o empreendedorismo se manifesta na identificacdio de duas dores
interligadas: a dificuldade de insercdao de jovens em carreiras qualificadas e a escassez de
profissionais de tecnologia. A proposta transforma essas necessidades em uma solucao digital

que combina gamificacdo, formacao profissional e recrutamento.

2.3 Plano de Negédcios
O plano de negocios é um instrumento de planejamento que organiza informacdes

sobre o empreendimento e orienta decisdes administrativas, mercadolégicas, financeiras,



técnicas e operacionais. Wildauer (2011) o define como um documento estruturado capaz de
demonstrar a viabilidade do negdcio e reduzir a incerteza associada a implantacao.

Filion e Dolabela (2000) defendem que o plano deve consolidar ideias, metas,
recursos, riscos e expectativas de futuro. Além de apoiar o empreendedor, o documento
comunica a proposta a investidores, instituicGes financeiras, fornecedores e parceiros
estratégicos. Sua utilidade depende de atualizacdo continua, pois o ambiente empresarial e as
premissas do projeto se modificam ao longo do tempo.

No caso da Forge, o plano de negocios funciona como eixo estruturante da fase de
concepcdo. Ele permite explicitar a proposta de valor, analisar o ambiente competitivo,
estimar o investimento, definir a operacdo e estabelecer indicadores para a validacdo do

produto e do modelo de receita.

3 PLANO DE NEGOCIOS
3.1 Sumario Executivo

A Forge Tecnologia Educacional é uma startup projetada para conectar jovens em
busca de capacitacdo e empregabilidade a empresas que necessitam de talentos em Tecnologia
da Informacdo. A solucdo sera disponibilizada por meio de plataforma digital gamificada, na
qual os usudrios percorrem trilhas, realizam desafios, recebem feedbacks e constroem um
portfélio de evidéncias de competéncias. Empresas parceiras poderdo propor missoes,
patrocinar programas e acessar perfis compativeis com suas oportunidades, mediante
consentimento dos usuarios.

O negocio responde a uma oportunidade formada pela combinacdo de trés fatores:
déficit de profissionais de TIC, taxa de desocupacdo juvenil superior a média nacional e
crescimento das tecnologias educacionais. O diferencial ndo estd apenas na oferta de cursos,
mas na integracao entre aprendizagem, validacdo pratica e recrutamento. A plataforma sera
orientada prioritariamente a jovens periféricos e publicos sub-representados, com experiéncia
otimizada para celular e modelo de acesso de baixo custo.

A monetizacdo serd hibrida. No B2C, o usudrio terd acesso freemium e podera
contratar assinatura premium social estimada em R$ 29,90 mensais. No B2B, empresas
contratardo planos de acesso ao banco de talentos, missdes corporativas e trilhas patrocinadas.
Para o primeiro ano, projeta-se receita bruta de R$ 157.640,00, composta por 300 assinantes
premium, cinco contratos empresariais e duas trilhas patrocinadas. O investimento inicial
estimado é de R$ 150.000,00, destinado ao desenvolvimento da plataforma, marketing, capital

de giro e estrutura administrativa.
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A implantagdo sera conduzida em 12 meses, comecando pela validagdo do problema e
desenho do produto, seguida do desenvolvimento do produto minimo viavel, testes-piloto,
formacdo de parcerias e lancamento comercial. Os principais indicadores serdo usudarios
ativos, taxa de conclusdo de trilhas, conversdao para o plano premium, nimero de empresas

parceiras, custo de aquisi¢do, retencdo, receita recorrente e quantidade de matches e

contratagoes.
Indicador-chave Projecao inicial
Investimento inicial R$ 150.000,00
Receita bruta - Ano 1 R$ 157.640,00
Usuarios cadastrados - Ano 1 3.000
Assinantes premium 300
Empresas parceiras pagantes 5
Trilhas patrocinadas 2
Prazo de implantacao 12 meses

Fonte: elaborado pelo autor (2026).
3.1.1 Dados do empreendedor e estrutura juridica

O empreendimento sera liderado por Matheus Henriko Cunha Borges, que exercera a
funcdo de sécio-administrador e sera responsavel pela direcao geral, pelo planejamento, pela
articulacdo de parcerias e pelo acompanhamento dos indicadores do negdcio.

A forma juridica projetada é a Sociedade Limitada Unipessoal (SLU), que permite a
constituicdo por um unico s6cio e separa, nos limites legais, o patrimoénio pessoal do
patrimonio empresarial. A razdo social projetada é Forge Tecnologia Educacional Ltda. e o
nome fantasia sera Forge. Inicialmente, a empresa podera ser enquadrada como Microempresa
e avaliar a adesdo ao Simples Nacional, condicionada a atividade registrada, ao faturamento e

as regras tributarias aplicaveis (BRASIL, 2006).

3.1.2 Capital social e fontes de recursos

O capital social inicial projetado é de R$ 30.000,00, integralmente pertencente ao
socio fundador, sem divisdo de participacdo societaria. Esse valor corresponde ao aporte
proprio destinado ao capital de giro e as primeiras despesas de formalizagdo e validagao.

O investimento total de R$ 150.000,00 sera composto pelo capital proprio do fundador
e por recursos a captar. As fontes potenciais incluem investidores-anjo, editais de inovacao,

incubadoras, aceleradoras, linhas de crédito para empresas de base tecnologica e receitas
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antecipadas de programas-piloto. A medida que a plataforma ganhar tracdo, a manutencdo e a

expansdo deverdo ser financiadas progressivamente pela geracao de receitas B2C e B2B.

3.2 Descricdao da Empresa

A Forge sera uma empresa de servicos digitais dedicada ao desenvolvimento de uma
plataforma de capacitacdo profissional e conexdo com oportunidades de trabalho. A
experiéncia do usuario sera baseada em trilhas de aprendizagem, desafios, missdes, feedbacks
e progressao por niveis. O desempenho acumulado formara um perfil de competéncias que
permitird ao jovem demonstrar sua evolucao e facilitara a identificacdo de candidatos pelas
empresas parceiras.

O relacionamento com os usudrios constitui um dos pilares do negocio. A empresa
deverd compreender as barreiras enfrentadas pelo publico, oferecer comunicacdo acessivel,
suporte continuo e mecanismos de motivacdo. No relacionamento B2B, a Forge oferecera
informacgdes de desempenho e aderéncia as vagas, reduzindo o esforco de triagem e criando

programas de formacdo alinhados as demandas corporativas.

Figura 1 - Proposta de identidade visual da Forge

IDENTIDADE VISUAL

Paleta principal

FORGE

Laranja Forge
#EB5E23

Preto
#191919

Capacitacao que vira contratagao.

Gamificagao que vira capacitagao.

Cinza claro

Direto, acolhedor, motivador e #EBEBEB

orientado a resultados.

Tipografia sugerida

Plataforma digital, redes sociais, Titulos: fonte sem serifa em negrito

SPESERNEFEES @ eSS 5. Textos: fonte sem serifa legivel

Fonte: elaborado pelo autor (2026).

A identidade visual utiliza o laranja como elemento de energia, movimento e
transformacdo, combinado ao preto para transmitir tecnologia e solidez. A linguagem
proposta é direta, acolhedora e orientada a resultados. O slogan “Gamificacdo que vira

capacitacdo. Capacitacdo que vira contratacdo.” sintetiza a promessa da marca.
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3.3 Planejamento Estratégico

O planejamento estratégico orienta a implantacdao e o crescimento da Forge. Em uma
startup digital, o processo deve combinar direcdo de longo prazo com ciclos curtos de
validacdo, permitindo ajustes conforme o comportamento dos usudrios, a evolucao

tecnoldgica e as demandas das empresas parceiras (CHIAVENATO; SAPIRO, 2009).

3.3.1 Missao
Democratizar o acesso a capacitagdo tecnolégica por meio de uma plataforma
gamificada, desenvolvendo talentos e conectando jovens a oportunidades reais no mercado

de Tecnologia da Informacgdo.

3.3.2 Visao
Ser referéncia nacional na formacgdo e insergdo profissional de jovens em tecnologia,
contribuindo para a redugdo do déficit de talentos e para a inclusdo produtiva em larga

escala.

3.3.3 Valores
* Etica e transparéncia;
¢ Inclusdo e respeito a diversidade;
e Acessibilidade;
e Inovagao continua;
¢ Responsabilidade social;
¢ Exceléncia na experiéncia do usuario;
* Protecdo e uso responsavel de dados;

¢ Comprometimento com resultados de aprendizagem e empregabilidade.

3.3.4 Cronograma de Implantacao
O cronograma de implantagdo converte o0s objetivos estratégicos em etapas
mensuraveis. O primeiro ciclo tera duracdo de 12 meses e devera ser acompanhado por

entregas, indicadores e responsaveis.

Quadro 1 - Cronograma de implantacao da Forge

Periodo Etapa Principais entregas Indicadores de conclusao
Entrevistas; revisdo da pesquisa; .
N - Problema validado; escopo
Meses 1 e 2 Validacao e desenho definicdo das personas; mapa da S
. L priorizado; backlog aprovado.
jornada; requisitos do MVP.
Cadastro; diagndstico; primeira .
. . - LR MVP funcional e testado
Meses 3 a5 Desenvolvimento do MVP trilha; desafios; perfil; painel .
o internamente.
administrativo.
. Producéo das trilhas-piloto; Duas trilhas prontas;
Meses 6 e 7 Contetido e governanca ¢ ASp ’ brontas; .
termos de uso; politica de documentos juridicos revisados.
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Periodo Etapa

Principais entregas Indicadores de conclusao

privacidade; critérios de
avaliacdo.

Meses 8 e 9 Piloto com usudrios

Teste com grupo inicial; coleta
de feedback; correcdes de
usabilidade e contetido.

Taxa de ativacdo e conclusdo
medidas; principais falhas
corrigidas.

Meses 10 e 11 Parcerias empresariais

Prospeccdo B2B; desenho de
missoes; contratos-piloto;
preparacdo comercial.

Pelo menos trés empresas-piloto
e uma missdo corporativa.

Més 12 Lancamento

Campanha de langcamento;
abertura de cadastros; suporte;
monitoramento do funil.

Plataforma publicada; primeiros
usudrios e receita recorrente.

Fonte: elaborado pelo autor (2026).
3.3.5 Avaliacao Estratégica (SWOT)

A matriz SWOT permite integrar os fatores internos e externos que afetam a Forge. As

oportunidades foram fundamentadas nos dados utilizados na introdugao, evitando uma andlise

genérica e desconectada do problema de mercado.

Quadro 2 - Matriz SWOT da Forge

Forcas

Oportunidades

Integracdo entre capacitacdo, desafios praticos e empregabilidade.

Lacuna projetada entre demanda anual de profissionais de TIC e
volume de formandos (BRASSCOM, 2021).

Modelo gamificado, escalavel e orientado a dispositivos mdveis.

Taxa de desocupacao juvenil superior a média nacional (IBGE,
2025a).

Foco em jovens periféricos e publicos sub-representados.

Expansdo do ecossistema de EdTechs e maior aceitacdo de
solugdes digitais (ABSTARTUPS; DELOITTE, 2023).

Geragao de evidéncias praticas de competéncias.

Interesse empresarial em diversidade, formacdo patrocinada e
reducdo do tempo de contratagdo.

Fraquezas

Ameacas

Marca e tecnologia ainda ndo validadas.

Concorrentes consolidados com grandes catalogos, comunidades e
investimento em midia.

Dependéncia inicial de capital externo e parceiros.

Obsolescéncia tecnolégica e rapida mudanca das competéncias
demandadas.

Necessidade de conteido atualizado e avaliagdo confiavel.

Desigualdade de conectividade e equipamentos entre classes
sociais.

Base inicial reduzida para produzir matches de qualidade.

Riscos de privacidade, seguranga e uso inadequado de dados
pessoais.

Fonte: elaborado pelo autor (2026).

A andlise indica que a estratégia deve concentrar-se na validacdo rapida do MVP, na

formacdo de parcerias que fornecam missdes e oportunidades reais, no desenho mobile-first e

na governanca de dados. A vantagem competitiva dependera menos da quantidade de

conteudo e mais da capacidade de demonstrar resultados de aprendizagem e contratagao.
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3.4 Analise de Mercado

A andlise de mercado estd estruturada em cinco eixos: macroambiente, clientes,
competitividade do setor, concorrentes e fornecedores. Essa estrutura permite compreender as
condicOes externas que influenciam o negdcio, o perfil de demanda e as forgas que afetam a

atratividade e a sustentabilidade da Forge.

3.4.1 Analise do Macroambiente (PESTEL)
A analise PESTEL examina variaveis politicas, economicas, sociais, tecnoldgicas,
ambientais e legais que ndo sdao controladas pela empresa, mas podem criar oportunidades ou

riscos. Para a Forge, destacam-se os seguintes fatores:

Quadro 3 - Analise PESTEL da Forge
Dimensao Fatores relevantes Implicacoes para a Forge
Programas publicos de inclusdo digital, Possibilidade de editais, parcerias com
Politica educacdo profissional, inovacao e escolas, municipios, universidades,
empreendedorismo. incubadoras e organizagdes sociais.

Sensibilidade do publico jovem a prego;
Econdmica variacgdo do investimento empresarial em
contratagdo e treinamento.

Necessidade de modelo freemium, receita
B2B e estrutura de custos flexivel.

Desemprego juvenil, desigualdade de Reforca o propdsito de inclusdo, mas exige
Social acesso a redes profissionais e busca por linguagem acessivel, suporte e construcao
mobilidade social. de confianca.

Crescimento de IA, computacdo em nuvem, | Favorece personalizagdo e escala; exige
Tecnolégica analise de dados, aprendizagem adaptativa e | atualizacdo continua, seguranga e
gamificacdo. integracao de sistemas.

~ . . Baixa dependéncia de estrutura fisica;
Operacdo predominantemente digital e P ?

Ambiental ~ 2. oportunidade de comunicar impacto social e
aumento da preocupagdo com praticas ESG. . . Lo
uso eficiente de recursos digitais.
. . L Exige consentimento, minimizacédo de
LGPD, direitos autorais, contratos digitais, 8 ’ ¢
~ dados, governanga, seguranca,
Legal termos de uso, relacdes de consumo e regras

licenciamento de contetidos e assessoria

tributérias. R
juridica.

Fonte: elaborado pelo autor (2026).

A dimensao legal merece atencdo especial porque a plataforma tratara dados pessoais,
avaliacoes e informacdes profissionais. A Lei Geral de Protecdo de Dados Pessoais exige
finalidade definida, transparéncia, seguranca e respeito aos direitos dos titulares (BRASIL,
2018). A Forge devera coletar apenas os dados necessarios, permitir controle de

compartilhamento e manter registros de consentimento e acesso.

3.4.2 Estudo dos Clientes

O estudo dos clientes busca identificar necessidades, barreiras, expectativas e
comportamentos relacionados a qualificacdo, aos processos seletivos e ao uso de experiéncias
digitais. A analise considera o publico B2C, formado por jovens, e o publico B2B, formado

por empresas e institui¢oes interessadas em formacdo e recrutamento.
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3.4.2.1 Procedimentos metodologicos

Foi utilizado um questiondrio online de carater exploratério, com perguntas fechadas,
abertas e de multipla escolha sobre faixa etaria, experiéncias em processos seletivos,
sentimentos diante de reprovacdes, realizacdo de cursos online, dificuldades de aprendizagem,
areas de interesse, competéncias desejadas e habitos de jogos. A amostragem é ndo
probabilistica por conveniéncia e os resultados foram tratados por andlise descritiva e
categorizacao das respostas abertas. O instrumento consolidado com 14 questbes esta
apresentado no Apéndice A.

PENDENCIA PARA A VERSAO FINAL: inserir o periodo exato de aplicacio do
questionario e o nimero total de respostas validas. Esses dados ndao constavam no arquivo
encaminhado para revisao e nao devem ser inventados.

Em razdo da natureza exploratéria e da auséncia de amostragem probabilistica, os
resultados ndo devem ser generalizados para toda a populagdo brasileira. Sua fungao é apoiar
a compreensao inicial das dores do publico e orientar hipoteses que serdao testadas novamente
durante o piloto da plataforma.

As respostas disponiveis indicam dificuldades relacionadas a falta de qualificacdo,
auséncia de experiéncia, inseguranca, baixa transparéncia dos processos seletivos e percep¢ao
de concorrentes mais preparados. Também foram mencionados desanimo, frustracdo e
sensacdo de incapacidade apds reprovacgoes, especialmente quando as empresas ndo fornecem
feedback.

Em relacdo aos cursos online, apareceram limitacdes como videos longos, baixa
interacdo, dificuldade de concentracdo e demora para esclarecimento de dividas. Ao mesmo
tempo, parte dos participantes relatou familiaridade com jogos em celular, computador ou
console, o que sustenta a hipOtese de aderéncia a experiéncias baseadas em desafios e

progressao.

3.4.2.2 Publico-alvo

O publico B2C prioritario é composto por jovens de 16 a 30 anos, especialmente
estudantes do ensino médio, universitarios, recém-formados e pessoas em transicdo de
carreira que demonstram interesse por tecnologia, mas enfrentam barreiras econdmicas,
educacionais ou relacionais para ingressar em posi¢coes qualificadas.

Trata-se de um publico sensivel a preco e com forte uso de dispositivos mdveis. A
Pesquisa TIC Domicilios 2024 apontou acesso a internet em 83% dos domicilios brasileiros,

mas revelou diferencas relevantes por classe: 100% na classe A, 99% na B, 91% na C e 68%



16

nas classes DE (CGI.BR, 2025). Portanto, a plataforma devera operar com baixo consumo de
dados, carregamento rapido, contetidos curtos e possibilidade de acesso por institui¢cdes
parceiras.

O publico B2B inclui startups, software houses, consultorias, empresas de tecnologia,
areas internas de TI e Recursos Humanos, organizagdes sociais e instituicdes educacionais.
Essas organizacdes podem contratar acesso ao banco de talentos, desenvolver desafios,

patrocinar trilhas ou utilizar a plataforma como ambiente de formacao e avaliagdo.

3.4.2.3 Comportamento dos clientes

O comportamento do publico jovem indica necessidade de baixo risco inicial,
flexibilidade e percepgdo clara de empregabilidade. A adesdo tende a ser favorecida por
acesso gratuito, bolsas, testes, conquistas visiveis, conteiddo mobile-first e evidéncias de que a
formacdo pode resultar em oportunidades concretas.

A experiéncia deve reduzir a sensacdo de isolamento encontrada em cursos
tradicionais. Feedback rapido, comunidade, missdes curtas, acompanhamento de progresso e
reconhecimento por competéncias sdo recursos importantes para manter engajamento. No
B2B, a decisdo de compra dependera da qualidade dos perfis, da seguranca dos dados, da

aderéncia as vagas e da economia de tempo em recrutamento e treinamento.

3.4.3 Analise das Cinco Forcas de Porter

As Cinco Forcas de Porter permitem avaliar a intensidade competitiva e a atratividade
do setor. A analise da Forge considera educacdo digital, capacitacdo tecnolégica e
recrutamento como mercados interligados (PORTER, 2004).

Quadro 4 - Cinco Forcas de Porter aplicadas a Forge

Forca Intensidade Analise e resposta estratégica

Ha plataformas de cursos, bootcamps,
comunidades e sistemas de recrutamento
consolidados. A Forge devera competir por
diferenciacao social, desafios reais e
integracdo entre aprendizagem e
contratacao.

Rivalidade entre concorrentes Alta

Tecnologias em nuvem e ferramentas de
desenvolvimento reduzem barreiras de
Ameaca de novos entrantes Média/Alta entrada. A defesa dependerd de
comunidade, dados de desempenho,
parceiros e reputagao.

Cursos gratuitos, videos, universidades,
programas publicos, redes profissionais e
recrutamento tradicional podem substituir

Ameaca de substitutos Alta <
< partes da solucéo. A plataforma deve
entregar uma jornada integrada dificil de
replicar isoladamente.
o . Jovens possuem diversas opcoes gratuitas e
Poder de negociacéo dos clientes Alto P PGOES §

empresas podem contratar consultorias ou
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Forca

Intensidade

Analise e resposta estratégica

plataformas consolidadas. Preco, prova de
resultado, usabilidade e flexibilidade
contratual serdo decisivos.

Nuvem, meios de pagamento e ferramentas
possuem alternativas, mas especialistas e

Poder de negociacdo dos fornecedores Meédio

parceiros com contetido e vagas de
qualidade podem ter maior poder. A
empresa deve diversificar fornecedores e
formalizar acordos.

Fonte: elaborado pelo autor (2026).

3.4.4 Estudo dos Concorrentes

Os concorrentes diretos e indiretos abrangem plataformas de cursos online,

bootcamps, escolas de tecnologia, comunidades de desenvolvedores e plataformas de

recrutamento. Entre as referéncias de mercado estdo Alura, DIO, Rocketseat, Trybe, Coursera

e programas intensivos de formagao.

Quadro 5 - Matriz comparativa de concorrentes

Limitacdo frente a proposta da

e match profissional.

Plataforma/modelo Oferta principal Pontos fortes Forge
. p . . Menor foco em jovens periféricos
Assinatura com amplo catdlogo e | Marca reconhecida, variedade de ~ J P
Alura . . . . e conexao com vagas baseada em
carreiras em tecnologia. cursos, trilhas e comunidade. L A
missdes empresariais.
Atuagdo ampla; menor
DIO Bootcamps, desafios, contetidos e | Contetidos gratuitos, desafios especializacdo em
comunidade tech. praticos e parcerias empresariais. acompanhamento social e jornada
individual de empregabilidade.
~ . Comunidade forte, projetos Custo e foco mais direcionados a
Formagdes e projetos para . - o L
Rocketseat - aplicados e posicionamento quem ja possui interesse e
desenvolvimento de software. P Tl P
técnico. condigdes de dedicagdo.
~ ~ . . . . Modelo mais intensivo e menor
Formagéo estruturada e solugdes Carreira, treinamento intensivo e A o .
Trybe . . énfase em gamificacdo continua e
corporativas. Servigos para empresas. : .
acesso social de baixo custo.
Contetido menos adaptado a
Coursera Cursos e certificados de Catalogo internacional e realidade periférica brasileira e
universidades e empresas globais. | certificados reconhecidos. menor integragdo com
recrutamento local.
Trilhas gamificadas, missdes Integracdo aprendizagem- Empresa em fase inicial,
Forge reais, evidéncias de competéncias | empregabilidade, foco social e dependente de validagdo

modelo mobile-first.

tecnolégica, reputacdo e parcerias.

Fonte: elaborado pelo autor (2026).

A principal diferenca da Forge é a proposta de transformar atividades de aprendizagem

em evidéncias verificaveis de competéncias e aproxima-las de oportunidades reais. Essa

diferenciacdo somente sera sustentavel se a plataforma conseguir demonstrar qualidade das

avaliacOes, engajamento, seguranca e resultados de contratacao.



18

3.4.5 Estudo dos Fornecedores

Os fornecedores da Forge estdo associados a infraestrutura tecnoldégica e a producao
da experiéncia educacional. Os principais grupos sao provedores de computacdo em nuvem,
hospedagem, banco de dados, seguranca, ferramentas de comunicagdo, meios de pagamento,
produtores de contetido, designers instrucionais, especialistas de tecnologia e parceiros
corporativos que disponibilizam desafios e vagas.

A selecdo devera considerar confiabilidade, seguranca, escalabilidade, custo, suporte e
possibilidade de migracao. A dependéncia excessiva de um tnico fornecedor de tecnologia
deverd ser reduzida por documentagdo, rotinas de backup, contratos claros e uso de padrdes
que permitam substitui¢cao. Para contetido e missdes, a empresa devera estabelecer critérios de

qualidade, direitos autorais e atualizacdo periodica.

3.4.6 Diferenciacao e solucao oferecida

A solucdo da Forge combina quatro elementos: gamificacdo, formagdo por
competéncias, evidéncias praticas e conexdo com oportunidades. A gamificacdo busca
responder a dificuldade de engajamento relatada em cursos online. A formacdo integra
competéncias técnicas e comportamentais. As missoes permitem demonstrar capacidade de
execuc¢do, enquanto o match aproxima usudrios e empresas.

Para os jovens, a proposta reduz a distancia entre aprender e demonstrar competéncia.
Para as empresas, oferece uma base de talentos acompanhada por dados de evolucdo e
desempenho. O valor social esta na ampliacdao do acesso de publicos sub-representados; o
valor econdmico estd na reducdo de tempo de triagem, na formacdo direcionada e na

possibilidade de testar candidatos em desafios alinhados ao trabalho real.

3.5 Plano de Marketing

O marketing da Forge devera construir confianca em dois publicos complementares:
jovens que buscam formacdo e empresas que demandam talentos. A proposta de valor deve
ser comunicada de forma distinta, mantendo a mesma identidade: para o B2C,
desenvolvimento acessivel e oportunidade; para o B2B, base qualificada, reducao de risco e

impacto social.

3.5.1 Produto
O produto central é uma plataforma digital acessivel por navegador e, em fase
posterior, aplicativo. A jornada comeca pelo diagndstico de competéncias e segue por trilhas,

desafios, missdes, feedbacks, ranking, portfoélio e recomendagdo de oportunidades. O
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software, dados, suporte e

infraestrutura, ciberseguranga e competéncias comportamentais.

Quadro 6 - Produtos e servicos ofertados

Oferta

Cliente

Caracteristicas

Acesso freemium

B2C

Cadastro, diagnostico, trilhas
introdutoérias, desafios bésicos e perfil de
competéncias.

Plano premium social

B2C

Trilhas completas, feedbacks ampliados,
certificagdes internas, portfélio e
recursos adicionais.

Plano empresarial

B2B

Acesso a talentos autorizados, filtros,
indicadores, missdes e suporte ao
processo de selecdo.

Trilhas patrocinadas

B2B/Institucional

Programas formativos financiados por
empresas, fundages, 6rgdos puiblicos ou
organizagdes sociais.

MissOes corporativas

B2B

Desafios baseados em problemas reais,
utilizados para aprendizagem, avaliagdo e
aproximagdo com vagas.

Fonte: elaborado pelo autor (2026).
3.5.2 Preco

A politica de precos combina acessibilidade no B2C e captura de valor no B2B. O

plano gratuito reduz barreiras de entrada e permite testar a proposta. O plano premium social

é estimado em R$ 29,90 mensais, valor que devera ser validado por testes de disposicdo a

pagar. A receita empresarial sera estruturada por faixas de recursos, volume de vagas, nimero

de usudrios e nivel de personalizacao.

Tabela 1 - Estrutura preliminar de precos

Oferta

Preco estimado

Logica de precificacdo

Acesso freemium

Gratuito

Aquisicao, ativagdo, inclusdo e geragdo
de base.

Plano premium social

R$ 29,90/més

Preco acessivel e recorrente, sujeito a
validagdo com usuérios.

Certificagdo interna avulsa

R$ 19,90

Cobertura de avaliacdo, emissao e
verificagdo.

Plano empresarial basico

R$ 300,00 a R$ 500,00/més

Acesso limitado a perfis e oportunidades.

Plano empresarial avancado

R$ 800,00 a R$ 1.500,00/més

Filtros, métricas, missoes, relatdrios e
suporte.

Trilha patrocinada

A partir de R$ 10.000,00

Escopo, numero de participantes,
contetido, mentoria e relatério de
impacto.

Fonte: elaborado pelo autor (2026).
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3.5.3 Praca

A distribuicao sera predominantemente digital, com acesso nacional por navegador e
experiéncia mobile-first. A aquisicdo também ocorrera por canais institucionais, como
escolas, universidades, ONGs, bibliotecas, projetos sociais, hubs de inovagcdo e empresas
parceiras. Esses pontos de apoio sdo relevantes para alcancar jovens com conectividade ou
equipamentos limitados.

A operacdo podera ter sede administrativa em Uberlandia, Minas Gerais, aproveitando
a presenca de universidades, empresas, comunidade de tecnologia e posicdo regional.
Entretanto, o atendimento, o contelido e a contratacdo serdo organizados para funcionamento

remoto e expansao nacional.

3.5.4 Promocao e identidade visual

A promocao devera combinar contetido educativo, historias de progresso,
demonstragoes da plataforma, parcerias e acdes de comunidade. No B2C, os principais canais
serdo Instagram, TikTok, YouTube, LinkedIn, comunidades de tecnologia, escolas e
indicacoes. No B2B, a abordagem utilizara prospeccdao consultiva, LinkedIn, eventos,
apresentacoes de impacto, estudos de caso e relacionamento com areas de Recursos Humanos,
Tecnologia, ESG e Diversidade.

A identidade visual apresentada na Figura 1 devera ser aplicada de maneira consistente
em telas, redes sociais, relatorios e propostas comerciais. O laranja funciona como cor de agao
e evolucdo; o preto representa tecnologia e seguranca; o cinza mantém legibilidade e
neutralidade. O tom de voz devera evitar promessas irreais de emprego e enfatizar

desenvolvimento, evidéncias, acesso e conexdo com oportunidades.

3.5.5 Objetivos de marketing
¢ Gerar 3.000 cadastros no primeiro ano;
¢ Converter 10% da base cadastrada para o plano premium;
¢ Alcancar taxa de ativacao minima de 60% entre os cadastrados;
¢ Firmar cinco contratos B2B pagantes no primeiro ano;
¢ Construir trés parcerias de distribuicdo com escolas, universidades ou organizagoes
sociais;

¢ Acompanhar CAC, taxa de conversao, retencdao, engajamento e receita recorrente mensal.

3.5.6 Plano de acdo de marketing

Quadro 7 - Plano de acdo de marketing
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Acao Publico Prazo Responsavel Indicador
Landing page e lista de B2C/B2B Meses 1 e 2 Marketing/Produto Leads e~t axa de
espera conversdo.
Contelido sobre Alcance, engajamento e
carreiras, desafios e B2C Continuo Marketing/Conteudo » €nga)
. N cadastros.
inclusao
Progrg ma de B2C/Instituicoes Meses 6 a 12 Comunidade In.d 1€Ag0es € usuarios
embaixadores ativados.
Prospeccdo consultiva de BB Meses 7 a 12 Fundador/Comercial Reunides, propostas e
empresas contratos.
Pilotos e estudos de caso | B2B Meses 8 a 12 Produto/Parcerias Conclusa? , satisfacdo e

contratagao.

Eventos e comunidades B2C/B2B Trimestral Marketing/Parcerias Leads, parcerias e custo
tech por oportunidade.

Fonte: elaborado pelo autor (2026).
3.6 Planejamento Operacional

O planejamento operacional descreve como a proposta de valor sera entregue. A
operacao combina plataforma tecnoldgica, producdo de contetido, suporte, relacionamento

com empresas, avaliacdo de competéncias e gestao de dados.

3.6.1 Layout

O layout principal é digital. A interface do usuério devera conter painel inicial com
missOes e progresso, trilhas organizadas por darea, secdo de oportunidades, perfil de
competéncias, historico de desafios e recursos de suporte. O painel empresarial devera
permitir criacdo de oportunidades e missdes, consulta a perfis autorizados, filtros e
acompanhamento de candidatos.

A estrutura fisica inicial serd enxuta e podera operar em modelo remoto ou hibrido.
Quando necessario, um espaco administrativo devera oferecer estacdes de trabalho, sala de
reunido e equipamentos para desenvolvimento, suporte e producao de contetido. A prioridade

de investimento permanecera na infraestrutura digital.

3.6.2 Capacidade produtiva, comercial e de prestacao de servicos

A capacidade tecnolégica sera contratada em ambiente de nuvem, permitindo
expansdo conforme uso e armazenamento. Para o primeiro ano, o objetivo é suportar a base
projetada de 3.000 usuérios cadastrados e picos de até 2.000 acessos simultaneos, premissa
que devera ser validada por testes de carga antes do langamento.

A capacidade de contetido dependera de calendario editorial e rede de especialistas.
Inicialmente, serdo desenvolvidas duas trilhas completas e conteudos introdutérios, com

atualizacdo trimestral. O suporte combinara central de ajuda, respostas automatizadas, e-mail,
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chat e acompanhamento humano de casos complexos. A capacidade comercial sera orientada
a prospeccao de até 50 empresas qualificadas por trimestre, priorizando pilotos e contratos de

menor complexidade.

3.6.3 Processos operacionais

O processo operacional do usudrio comeca com cadastro e consentimento para
tratamento de dados. Em seguida, ocorre diagndstico inicial, recomendacdo de trilha,
realizacdo de contetidos e desafios, avaliacdo, feedback, atualizacdo do perfil e, quando
autorizado, recomendacdao de oportunidades. O processo empresarial envolve cadastro,
validacdo, definicdo de vaga ou missao, acesso a perfis compativeis, contato com candidatos e

registro dos resultados.

Figura 2 - Fluxograma da jornada operacional do usuario

4 N\ e N\
Cadastro e consentimento | Diagndstico inicial
(LGPD) de competéncias
AN J/ . l J
4 ™ 4 N\
Conteudos, missoes < Recomendacao de
e desafios trilha
AN l J/ . J
4 ™ 4 N\
Avaliacao e I Ranking e portfélio
feedback de evidéncias
. S/ . l J/
4 ™ 4 N\

Processo seletivo Match com vagas
e contratacao e empresas

-

Fonte: elaborado pelo autor (2026).

Os pontos de controle incluem seguranca de acesso, disponibilidade da plataforma,
qualidade do contetido, prazo de resposta do suporte, critérios de avaliagdo, consentimento
para compartilhamento e registro de feedback das empresas. Esses controles devem ser

documentados em procedimentos operacionais e acompanhados por indicadores.

3.6.4 Necessidade de pessoal
A estrutura inicial devera ser multidisciplinar e enxuta. Algumas func¢des poderdo ser

terceirizadas ou contratadas por projeto durante a validagdo do MVP. O sdcio-administrador
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concentrara direcao, estratégia e parcerias, enquanto as funcées técnicas e pedagogicas serdo

distribuidas conforme o organograma.

Figura 3 - Organograma inicial da Forge

-

Produto e
Tecnologia

N

uUXx/ul
design

esenvolviment
full-stack

—

Socio-administrador

Direcao geral e estratégia

Contetido e
Pedagogia

l

Instrutores e

especialistas

Suporte e Comunidade

T

Marketing e
Parcerias

l

Comercial
B2B

—

Fonte: elaborado pelo autor (2026).

Administrativo, Financeiro
e Juridico (terceirizado)

Quadro 8 - Cargos e fungoes

Funcdo

Principais responsabilidades

Forma inicial de contratacao

Sécio-administrador

Estratégia, orcamento, parcerias,
governanga e acompanhamento de
indicadores.

Dedicagdo do fundador.

Desenvolvedor full-stack

Arquitetura, programacao, integragoes,
banco de dados, testes e manutencao.

Prestador de servico ou sécio técnico.

UX/UI designer

Pesquisa com usudrios, interface,
prototipos, acessibilidade e testes de
usabilidade.

Freelancer por projeto.

Especialista de contetido/design instrucional

Desenho de trilhas, objetivos, avaliagoes e
revisdo pedagégica.

Prestador de servico.

Instrutores e especialistas

Producdo de contetidos, desafios, mentorias
e atualizacdo técnica.

Contrato por mddulo ou parceria.

Marketing e comunidade

Aquisicdo, conteudo, eventos,
relacionamento e suporte a comunidade.

Contratagdo gradual.

Comercial B2B

Prospeccao, diagnostico, propostas,
contratos e sucesso das empresas.

Acumulado pelo fundador no inicio.

Contébil, juridico e prote¢do de dados

Formalizacdo, tributos, contratos, LGPD e
propriedade intelectual.

Terceirizado.

Fonte: elaborado pelo autor (2026).
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3.7 Planejamento Financeiro

O planejamento financeiro estima os recursos necessarios, as fontes de receita, os
custos e os indicadores do projeto. Os valores sdo premissas académicas e deverdo ser
atualizados por cotacdes, validacao do MVP, definicdao do regime tributéario e negociacdo com

fornecedores.

3.7.1 Investimento total
O investimento inicial estimado é de R$ 150.000,00. A maior parcela sera destinada ao

desenvolvimento tecnolégico, seguida do capital de giro e do marketing de lancamento.

Tabela 2 - Investimento inicial

Categoria Valor (R$) Participacao
Desenvolvimento da plataforma e 75.000,00 50,0%
testes
Marketing de lancamento 30.000,00 20,0%
Capital de giro 30.000,00 20,0%
Equn.p;'amenfos e infraestrutura 8.000,00 5.3%
administrativa
Formalizacdo, juridico, marca e 2 000.00 4.7%
adequacao LGPD B R
Total 150.000,00 100,0%

Fonte: elaborado pelo autor (2026).
3.7.1.1 Capital de giro

O capital de giro projetado é de R$ 30.000,00. O valor deverd cobrir despesas
recorrentes durante a fase em que a receita ainda estiver em formacdo, incluindo nuvem,
ferramentas, contabilidade, suporte, servicos terceirizados e variacbes no prazo de
recebimento de contratos empresariais.

A reserva devera ser mantida separada dos investimentos de desenvolvimento. O uso
serd acompanhado por fluxo de caixa mensal e limite minimo de seguranca equivalente a,

pelo menos, dois meses de despesas operacionais essenciais.

3.7.1.2 Investimentos iniciais

Os investimentos concentram-se no produto minimo viavel, na infraestrutura
tecnoldgica, na identidade e experiéncia digital, nos equipamentos basicos, na formalizagado
juridica e nas acOes de aquisicdao necessarias ao lancamento. Antes da contratagcao, deverao ser
obtidas cotacOes e definidos escopo, cronograma, propriedade do codigo, niveis de servico,

seguranca e condi¢oes de manutencao.
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A receita do primeiro ano foi projetada a partir de trés fontes: assinaturas B2C,

contratos B2B e trilhas patrocinadas. A projecao utiliza 3.000 usudrios cadastrados, conversao

de 10% para o plano premium, cinco empresas em plano médio de R$ 500,00 mensais e duas

trilhas patrocinadas de R$ 10.000,00.

Tabela 3 - Projecdo de receita bruta do primeiro ano

Fonte de receita Premissa Receita anual (R$)
Assinaturas B2C 300 usudrios x R$ 29,90 x 12 meses 107.640,00
Contratos B2B 5 empresas x R$ 500,00 x 12 meses 30.000,00
Trilhas patrocinadas 2 trilhas x R$ 10.000,00 20.000,00
Total 157.640,00

Fonte: elaborado pelo autor (2026).

Os custos e despesas do primeiro ano totalizam R$ 147.000,00 antes dos tributos sobre

o faturamento. A estrutura foi organizada em quadro para facilitar a visualizacdo e o

acompanhamento.
Tabela 4 - Custos e despesas do primeiro ano
Categoria Valor anual (R$) Natureza

Infraestrutura tecnologica, 24.000,00 Operacional
hospedagem e ferramentas
Producao e atualiza¢do de conteido | 18.000,00 Operacional
Marketing e aquisicao de usuarios 30.000,00 Comercial
Suporte, atendimento e comunidade | 18.000,00 Operacional
Ds.esp’es.as administrativas, contabeis 12.000,00 Administrativa
e juridicas
Desenvolvimento e manutengao L.

. 45.000,00 Tecnolégica
evolutiva
Total 147.000,00

Fonte: elaborado pelo autor (2026).

3.7.3 Fluxo de caixa

O fluxo de caixa mensal considera crescimento gradual de assinantes e empresas, além

do recebimento das trilhas patrocinadas nos meses 6 e 10. A distribuicdo € ilustrativa e serve

para evidenciar a necessidade de capital de giro durante os primeiros meses.

Tabela 5 - Fluxo de caixa mensal simplificado

Més Entradas (R$) Saidas (RS) Tributos (R$) Fluxo liquido (R$) | CX@ ‘(‘;‘;')““'“d"
Jan. 3.000,00 12.000,00 180,00 -9.180,00 20.820,00
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Meés Entradas (R$) Saidas (R$) Tributos (R$) Fluxo liquido (R$) Caixa E(l;l;l)lluladO
Fev. 5.000,00 12.000,00 300,00 -7.300,00 13.520,00
Mar. 7.000,00 12.000,00 420,00 -5.420,00 8.100,00
Abr. 9.000,00 12.000,00 540,00 -3.540,00 4.560,00
Mai. 11.000,00 12.000,00 660,00 -1.660,00 2.900,00
Jun. 22.000,00 14.500,00 1.320,00 6.180,00 9.080,00
Jul. 13.000,00 12.000,00 780,00 220,00 9.300,00
Ago. 14.000,00 12.000,00 840,00 1.160,00 10.460,00
Set. 15.000,00 12.000,00 900,00 2.100,00 12.560,00
Out. 26.000,00 14.500,00 1.560,00 9.940,00 22.500,00
Nov. 16.000,00 12.000,00 960,00 3.040,00 25.540,00
Dez. 16.640,00 12.000,00 998,40 3.641,60 29.181,60

Fonte: elaborado pelo autor (2026), com saldo inicial de capital de giro de R$ 30.000,00.

A projecdo demonstra consumo de caixa nos primeiros meses, seguido de recuperagao

com o crescimento das receitas e o recebimento dos programas patrocinados. O capital de giro

reduz o risco de interrupcdo, mas devera ser revisto apés as cotacdes e a definicdo do

cronograma de pagamentos do desenvolvimento.

3.7.4 Demonstracdo do Resultado do Exercicio

A Demonstracdo do Resultado do Exercicio foi estruturada com a receita projetada,

custos e despesas e uma estimativa académica de tributos equivalente a 6% da receita bruta. A

aliquota efetiva dependera do enquadramento, da atividade e das regras do Simples Nacional,

devendo ser validada por profissional contabil.

Tabela 6 - DRE projetada do primeiro ano

Descricao Valor (RS)
Receita bruta 157.640,00
(-) Tributos estimados sobre faturamento 9.458,40
Receita liquida 148.181,60
(-) Custos e despesas operacionais 147.000,00
Resultado operacional projetado 1.181,60

Fonte: elaborado pelo autor (2026).

O resultado indica operacao proxima ao ponto de equilibrio no primeiro ano, situacao

compativel com a fase de validagdo. A viabilidade de longo prazo depende do crescimento da



27

receita B2B, da retengdo dos usuarios premium e da manuten¢ao dos custos tecnoldgicos sob

controle.

3.7.5 Indicadores de viabilidade

Tabela 7 - Indicadores de viabilidade

Indicador

Premissa

Resultado estimado

Margem de contribuicdo

Receita - tributos - custos variaveis

R$ 118.181,60

Indice de margem de contribuigo

Margem de contribuicao / receita

75,0%

Ponto de equilibrio anual

Custos fixos / indice de margem

R$ 156.063,89

Ponto de equilibrio mensal

Ponto de equilibrio anual / 12

R$ 13.005,32

Assinantes equivalentes sem B2B

Ponto de equilibrio mensal / R$ 29,90

435 assinantes

CAC por usudrio cadastrado R$ 30.000 / 3.000 cadastros R$ 10,00
CAC por assinante premium R$ 30.000 / 300 pagantes R$ 100,00
LTV bruto B2C R$ 29,90 x 12 meses R$ 358,80
Relacdo LTV/CAC B2C R$ 358,80 / R$ 100,00 3,59x

LTV bruto B2B R$ 500,00 x 12 meses R$ 6.000,00

Fonte: elaborado pelo autor (2026).

Os indicadores mostram que a assinatura individual ndo deve ser a tnica fonte de

sustentacdo. O modelo torna-se mais robusto quando combina usudrios premium, contratos

empresariais e trilhas patrocinadas. A gestdo devera acompanhar mensalmente CAC, LTV,

churn, receita recorrente, ativacao, conclusao das trilhas e conversao de parceiros.

3.8 Construcao de Cenarios

A construgdo de cendrios permite avaliar o efeito de variagdes na receita e nos custos.

Foram elaborados cendrios pessimista, realista e otimista para o primeiro ano. O cenario

pessimista considera receita 20% menor e custos variaveis proporcionais; o otimista considera

receita 20% maior.

Tabela 8 - Cenarios financeiros do primeiro ano

Cenario Receita (R$) Tributos (R$) Custoiﬁlg)r 1avels Custos fixos (R$) Resultado (R$)
Pessimista 126.112,00 7.566,72 24.000,00 117.000,00 -22.454,72
Realista 157.640,00 9.458,40 30.000,00 117.000,00 1.181,60
Otimista 189.168,00 11.350,08 36.000,00 117.000,00 24.817,92

Fonte: elaborado pelo autor (2026).

No cendrio pessimista, a empresa registra prejuizo e necessita utilizar o capital de giro

ou reduzir despesas. No cenario realista, alcanca resultado proximo ao equilibrio. No cenario
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otimista, a expansdo da base e dos contratos gera margem para reinvestimento. A analise
reforca a importancia de acelerar a receita empresarial sem elevar proporcionalmente a

estrutura fixa.

3.8.1 A¢bes preventivas e corretivas

No cenario pessimista, a Forge devera priorizar os canais com menor custo de
aquisicao, ampliar parcerias institucionais, postergar contratacoes fixas, renegociar
fornecedores e concentrar o desenvolvimento nas funcionalidades essenciais. A empresa
também podera aumentar a oferta de trilhas patrocinadas e programas-piloto com pagamento
antecipado.

No cendrio otimista, o crescimento devera ser acompanhado por testes de carga,
reforco de suporte, atualizacdo de contetido, contratacdo gradual e investimento em
seguranca. Parte do resultado devera ser reinvestida na melhoria do produto e na criagcao de
dados e casos de sucesso que fortalecam a aquisicao B2B.

Em todos os cenarios, a gestdo devera utilizar revisio mensal de indicadores,
orcamento continuo e ciclos trimestrais de planejamento. Desvios relevantes entre realizado e

projetado deverdo gerar planos de acao com responsavel, prazo e impacto esperado.

4 CONSIDERACOES FINAIS

O plano de negdcios evidencia que a Forge se insere em um contexto no qual
coexistem uma necessidade social e uma oportunidade empresarial. De um lado, jovens
enfrentam dificuldades de acesso a qualificacdo, redes profissionais e posicdes tecnolédgicas.
De outro, empresas necessitam de profissionais e buscam reduzir custos, tempo e incerteza
nos processos de recrutamento e desenvolvimento.

A proposta apresenta diferenciacdo ao integrar gamificacdo, desenvolvimento de
competéncias, desafios praticos e empregabilidade. A andlise PESTEL mostrou oportunidades
relacionadas a politicas de inclusdo e inovacao, crescimento das tecnologias educacionais e
demanda por formagao, mas também riscos de conectividade, privacidade e obsolescéncia. As
Cinco Forgas indicaram rivalidade e substitutos elevados, o que exige foco em resultados,
comunidade, parcerias e dados de desempenho.

O planejamento de marketing reorganizou produto e preco dentro dos componentes
mercadoldgicos e incorporou identidade visual e plano de agdo. O planejamento operacional
estruturou a jornada em fluxograma, definiu o organograma e resumiu funcdes. O
planejamento financeiro foi apresentado em tabelas de investimento, receitas, custos, fluxo de

caixa, DRE, indicadores e cenarios, melhorando a consisténcia e a visualizagdo das premissas.
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Os resultados financeiros indicam que o primeiro ano devera ser tratado como fase de
validacdo, com operacdo proxima ao equilibrio. A sustentabilidade depende da combinagdo de
receitas B2C e B2B, do controle do custo de aquisicdo, da retencao e da expansao de
parcerias. A validacdo do MVP, a realizacao de pilotos e a confirmacdo do comportamento
dos clientes sdo os proximos passos fundamentais.

Conclui-se que a Forge possui potencial para gerar impacto social e valor econdmico,
mas sua viabilidade ndo deve ser presumida apenas pela relevancia do problema. O
empreendimento devera demonstrar, por meio de testes e indicadores, que consegue engajar
jovens, desenvolver competéncias, gerar oportunidades e entregar as empresas uma solucao

confiavel, segura e economicamente justificavel.
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APENDICE A - INSTRUMENTO DE PESQUISA
Questionario exploratério proposto para compreender experiéncias de jovens com
qualificacdo, processos seletivos, tecnologia e jogos. A aplicacdo deve apresentar termo de
consentimento, finalidade académica, anonimato e tempo estimado de resposta.

1. Qual é a sua faixa etaria?

2. Qual é a sua situacao atual de estudo e trabalho?

3. Vocé ja participou de algum processo seletivo para estagio, emprego ou programa de

formacao?

4. Quais foram as principais dificuldades encontradas nesses processos?

5. Vocé ja foi reprovado em uma vaga que desejava? Como se sentiu?

6. A empresa forneceu feedback apos o processo seletivo?

7. Voceé ja realizou cursos de capacitagdo online?

8. Quais dificuldades encontrou nos cursos online?

9. Em quais areas profissionais gostaria de se desenvolver?

10. Quais competéncias técnicas gostaria de aprender?

11. Quais competéncias comportamentais gostaria de desenvolver?

12. Vocé costuma jogar em celular, computador ou console?

13. Quantas horas, aproximadamente, dedica a jogos por semana?

14. Vocé utilizaria uma plataforma gamificada que combinasse capacitacao, desafios e

conexdo com vagas? Por quée?

Orientagdo para analise: apresentar nimero de respostas validas, periodo de aplicacdo, perfil
dos participantes, frequéncias das questdes fechadas e categorias tematicas das respostas
abertas. Sempre informar que a amostra é ndo probabilistica e que os resultados possuem

carater exploratorio.



