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RESUMO 
 
Título: Plataforma para a Certificação e Auditoria em Empresas: Estratégias para o 
Desenvolvimento de um Negócio Inovador   

Palavras-chave: certificação, desenvolvimento de negócios, estratégia, inovação, marketplace. 
Introdução: Este texto descreve o projeto realizado com o objetivo de desenvolver o modelo 
de negócios para uma plataforma de transação de serviços relacionados à certificação, em 
especial os serviços de auditorias, no modelo de um marketplace.  
Metodologia utilizada: Com a preocupação de conferir caráter científico ao trabalho, seguiu-
se o método de solução de problemas e aproveitamento de oportunidades proposto por 
Marcondes, Miguel, Franklin e Perez (2017).  
Contexto Investigado: O mercado de certificação envolve auditores, certificadoras, agentes 
legislativos e avaliadores e, principalmente, empresas interessadas em adquirir certificações 
para que seja possível expandir negócios, garantir qualidade, reduzir custos, conferir 
credibilidade, atender à legislação vigente e obter aceitação internacional. Face à complexidade 
determinada pela quantidade e diversidade de agentes envolvidos, aproximar os diferentes 
agentes em uma única plataforma para reduzir o tempo de busca de profissionais especializados, 
empresas certificadoras e auditores, seria uma oportunidade de proporcionar valor agregado a 
todas as partes envolvidas.  
Diagnóstico da Situação: Para melhor adaptar os aspectos estruturais do modelo concebido, 
partiu-se da análise de cenários do macroambiente e as tendências do ambiente competitivo, 
tais como o tamanho atual e potencial do mercado, bem como as lacunas existentes por 
necessidades e desejos ainda não atendidos satisfatoriamente. A seguir, buscou-se definir 
aspectos internos, principiando pela determinação de qual seria a proposta de valor que atenda 
às expectativas dos clientes e da solução tecnológica aplicada à transação de serviços de 
auditoria em certificação, prosseguindo, com a análise de viabilidade financeira do projeto.  
Intervenção Proposta: O diagnóstico realizado conduziu ao delineamento de um modelo de 
negócio para a criação de uma nova empresa com proposta inovadora de oferta de valor, 
abraçada por empreendedores que aportam seu conhecimento do mercado de certificação, de 
tecnologia da informação, marketplace e capacidade de investimento. A ideia considera as 
tendências do cenário tecnológico e os conceitos de economia compartilhada e orquestração de 
negócios em rede, em que o mercado está se desenvolvendo atualmente. 
Resultados Obtidos: Face aos dados considerados, a análise apresentada, a proposta de valor 
testada e validada por agentes que atuam no mercado visado e o atual estágio de implementação, 
a proposta se revelou factível, com efetiva capacidade de se constituir em um negócio que 
envolve  situação favorável de retorno do investimento requerido aos sócios, que utilizarão 
recursos próprios para viabilizar o aproveitamento da oportunidade e, em fase subsequente, 
implementarão o modelo de negócio desenvolvido neste projeto. 
Impacto Tecnológico, Econômica, Social: Além do impacto decorrente da criação de um 
modelo de negócio inovador para o setor, espera-se que o compartilhamento da experiência 
proporcione potencial de replicação em situações equivalentes. Assim, espera-se contribuir para 
o desenvolvimento da tecnologia de gestão, e proporcionando expansão da segurança e do 
volume de negócios no mercado, de modo a impactar favoravelmente a dinâmica evolutiva do 
ambiente econômico e o próprio desenvolvimento da qualidade de vida da sociedade. 
 



 

 

ABSTRACT 
 
Title: Platform for Certification and Auditing in Companies: Strategies for the Development 
of an Innovative Business   
Keywords: certification, business development, strategy, innovation, marketplace. 
Introduction: This text describes the project carried out with the aim of developing the 
business model for a transaction platform for services related to certification, especially 
auditing services, in a marketplace model. 
Methodology used: With the concern of giving scientific character to the work, the method of 
solving problems and taking advantage of opportunities proposed by Marcondes, Miguel, 
Franklin and Perez (2017) was followed. 
Researched context: The certification market involves auditors, certifiers, legislative agents 
and evaluators and, mainly, companies interested in acquiring certifications so that it is possible 
to expand business, ensure quality, reduce costs, provide credibility, comply with current 
legislation and achieve international acceptance. Given the complexity determined by the 
quantity and diversity of agents involved, bringing the different agents together on a single 
platform to reduce the search time for specialized professionals, certifying companies and 
auditors, would be an opportunity to provide added value to all parties involved. 
Situation Diagnosis: In order to better adapt the structural aspects of the model designed, the 
analysis of macro-environmental scenarios and trends in the competitive environment were 
started, such as the current size and potential market, as well as the gaps existing due to needs 
and desires not yet satisfactorily met. Then, we sought to define internal aspects, starting with 
the determination of what would be the value proposal that would meet the expectations of the 
clients and the technological solution applied to the transaction of audit services in certification, 
proceeding with the analysis of financial viability of the project. 
Proposed intervention: The diagnosis carried out led to the design of a business model for the 
creation of a new company with an innovative proposal to offer value, embraced by 
entrepreneurs who bring their knowledge of the certification market, information technology, 
marketplace and investment capacity. The idea considers the trends of the technological 
scenario and the concepts of shared economy and networked business orchestration, in which 
the market is currently developing. 
Achieved Results: Given the data considered, the analysis presented, the value proposal tested 
and validated by agents working in the target market and the current stage of implementation, 
the proposal proved to be feasible, with an effective capacity to constitute a business that 
involves a favorable situation of return on investment required from partners, who will use their 
own resources to enable the best use of the opportunity and, in a subsequent phase, will 
implement the business model developed in this project. 
Technological, Economic and Social Impact: In addition to the impact resulting from the 
creation of an innovative business model for the sector, it is expected that the sharing of 
experience provides the potential for replication in equivalent situations. Therefore, it is 
expected to contribute to the development of management technology and providing expansion 
of security and turnover in the market, in order to have a favorable impact on the evolutionary 
dynamics of the economic environment and the development of society's quality of life. 
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1. INTRODUÇÃO  

A Certificação é um elemento valorizado, no atual contexto produtivo do mercado, por 

identificar e validar as práticas das empresas diante das normas estabelecidas. Atuando nos 

negócios como uma ferramenta capaz de garantir a qualidade dos produtos e serviços, a 

certificação tem o potencial de conferir ganhos de reputação e imagem, por atestar a 

conformidade dos produtos e serviços das empresas. 

Além disso, os processos de certificação apontam pontos fortes e pontos fracos nos 

processos ou produtos e, com base nessas informações, é possível ajustá-los de forma a 

maximizar a eficiência dos processos, gerando maior competitividade no mercado e até mesmo 

criando um ambiente organizacional mais sustentável. 

A relevância e atualidade do assunto é notada pela abrangência de aplicação prática, 

refletida em pesquisas e relatos de experiências em diversos setores do mercado, como o 

agronegócio (Souza, Batista, & César, 2019; Sanguinet & Silva, 2017; Ventura, 2016; Forest, 

Forest, Lozano, & Gonçalves, 2015), construção civil (Conto, Oliveira & Ruppenthal, 2017; 

Pellizzetti, 2017), infraestrutura (Gonçalez, 2017; Chamusca, Assafin, Sampaio, & Machado, 

2019); Camargo, & Hoffmann, 2019), indústrias em geral (Esteves & Henkes, 2016; Lopes, 

Neto, Argoud, Camargo, & Pires, 2015), comércio (Denny & Julião, 2017; Feitosa & Garcia, 

2016; Moro & Paulino, 2017), e serviços (Santos &  Braz, 2017; Terra & Berssaneti, 2017).  

Sendo assim, encontram-se registros que ilustram a importância da certificação no atual 

cenário econômico mundial, no qual as empresas buscam aderir à certificação, seja de seus 

processos seja de seus produtos, em busca de se manterem competitivas no mercado. Diante de 

tal cenário, é natural que ocorra um aumento na quantidade de empresas certificadoras para 

acompanhar a tendência de crescimento da demanda por esse serviço.  

De acordo com International Organization for Standardization [ISO] (2018), existiam 

mais de 1,8 milhões de sites no mundo certificados com relação às normas de sistema de gestão 

da ISO no ano de 2018. 

Para que ocorra a certificação, são envolvidos diversos agentes, como empresas 

certificadoras, empresas contratantes, auditores, técnicos especialistas em produtos e processos 

específicos, entre outros. Todos esses agentes buscam no mercado seus parceiros com o 

objetivo comum da emissão da certificação. A busca dos parceiros é feita de forma 

individualizada, envolta em todos os custos de transação ex ante e ex post.  

Considerando os volumes de transações deste mercado e de certificações emitidas 

anualmente, verifica-se a oportunidade de agregar novo formato para a negociação e 
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contratação entre referidos agentes. Aliada a isso, a velocidade em que a tecnologia tem 

avançado, a oportunidade analisada pode ser potencializada com a utilização de uma plataforma 

tecnológica que agrupará todos os agentes em um único ambiente de negócio virtual. 

Esse formato, integrativo e colaborativo de negócio, centralizará as demandas e ofertas, 

gerando maximização dos resultados e reduzindo custo de todos os agentes desse processo. 

O presente texto descreve o trabalho realizado com o objetivo geral de desenvolver o 

modelo de negócio que possa atrair o segmento com a oferta de valor e que seja viável 

economicamente para uma plataforma de transação de serviços relacionados à certificação, em 

especial os serviços de auditorias, no modelo de um marketplace. O trabalho envolve a 

proposição de um negócio inovador e com originalidade, ainda não encontrado similar no 

mercado, o que requer especial cuidado na análise da oportunidade e dos riscos envolvidos.  

Para atingir o objetivo geral em questão, os seguintes objetivos específicos do trabalho 

foram definidos:  

1. Definir proposta de valor que seja atrativa às partes interessadas, em especial aos clientes;  

2. Idealizar um modelo de negócio que possa conectar oferta e demanda no segmento de 

mercado estudado; 

3. Analisar o modelo proposto e projetar as condições para viabilidade do negócio; 

4. Analisar os riscos envolvidos e propor ações de mitigação. 

Elegeu-se como base metodológica a proposta esquematizada por Marcondes, Miguel, 

Franklin e Perez (2017) a partir das concepções de Aken, Berends e Bij (2012) e Vandenbosch 

(2003), conhecidas como Business Problem Solving. O referido método se direciona a 

identificar e propor soluções organizacionais, balizando trabalhos aplicados, e envolve as etapas 

de entendimento de um problema ou de uma oportunidade, diagnóstico da situação enfrentada, 

formulação de soluções alternativas, planejamento de ações de mudança e intervenção na 

realidade. 

Referenciado pelo citado método, o texto apresenta o histórico e o mercado de 

certificação no Brasil e no Mundo e a oportunidade identificada neste mercado. A seguir, 

apresenta-se o entendimento da oportunidade, a análise e diagnóstico da situação e a proposta 

de solução. Como passos seguintes, apresentam-se o plano de ação, com análise de viabilidade 

e riscos envolvidos, e a intervenção requerida para a efetiva implementação. 

A visão de Marcondes et al. (2017), corroborada por Rodrigues e Caldeira (2019), 

considera que embora a elaboração de um trabalho prático seja distinta de estudos acadêmicos 

que se dedicam a ampliar conhecimento teórico, ela não dispensa fundamentação científica e 
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bagagem teórico-conceitual. Assim sendo, embora não se apresente uma seção específica 

dedicada à apresentação do referencial teórico, o aporte da literatura consultada para a 

realização deste projeto se encontra distribuído ao longo de toda a estrutura do texto. 

2. CONTEXTO E A REALIDADE INVESTIGADA  

2.1. Histórico 

As principais referências dos estudos da qualidade tiveram destaques no período pós-2º 

Guerra, quando as indústrias começaram a adotar os conceitos de gestão da qualidade. Garvin 

(1992) cita como fatores que influenciaram a adoção das práticas da qualidade: aumento da 

concorrência externa e elevação do número de processos de indenização em função de produtos 

e pressões dos governos. Os conceitos podem diferir de um guru para outro, mas todos levaram 

as empresas à adoção dos conceitos e práticas da qualidade;  Crosby (1979) baseia-se na 

prevenção e trouxe o conceito de “zero defeitos”, qualidade é “estar de acordo com as 

especificações”;  Juran (1980) definiu que “qualidade é a adequação ao uso”; Deming (1990) 

se baseou no  controle da qualidade e melhoria contínua dos processos para superar as 

expectativas dos clientes e escreveu os quatorze princípios de Deming; e para Ishikawa (1993), 

qualidade é atender às necessidades dos clientes. 

Em virtude do aumento da industrialização no Brasil, em 1973, o Ministério da Indústria 

e Comércio, entendeu que seria necessário desenvolver a normatização, a inspeção, a 

certificação e a fiscalização das características metrológicas, materiais e funcionais dos bens 

manufaturados, tanto os produzidos no país quanto os importados. Para tanto, criou o Sistema 

Nacional de Metrologia, Normalização e Qualidade Industrial, por meio da lei 5966 de 

11/12/1973 constituído por um conjunto de órgãos, instituições e empresas nacionais, também, 

a ampliação das atribuições do Instituto Nacional de Pesos e Medidas (INPM), transformando-

o no Instituto Nacional de Metrologia, Normalização e Qualidade Industrial – Inmetro para 

contribuir com a progressiva elevação dos padrões de qualidade da indústria nacional 

(Fernandes, 2011). 

De acordo com dados no Instituto Nacional de Metrologia, Qualidade e Tecnologia – 

Inmetro, em outubro de 2019, existiam mais de 300 organismos “acreditados” pelo Inmetro no 

Brasil, em situação ativa, nos diversos escopos existentes (Inmetro – Consultas, 2019). Os 

organismos se dividem em três grupos, basicamente, Organismos de Certificação, Organismos 

de Inspeção e Organismos de Verificação. Apenas os Organismos de Certificação de Sistema 

de Gestão da Qualidade eram mais de 40, registrados em situação ativa junto ao Inmetro. 
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Acreditação é uma ferramenta, estabelecida em escala internacional, para gerar 

confiança na atuação de organizações que executam atividades de avaliação da conformidade e 

que é aplicada pelo Inmetro para certificar empresas para que possam ser consideradas aptas a 

atuar como certificadora ou como um Organismo de Avaliação da Conformidade – OAC, que 

deve ser capaz de transmitir confiança para as partes envolvidas no contexto a ser certificado 

(Inmetro, 2019).  

Ainda segundo o Inmetro (2019), a certificação informa e protege o consumidor para 

propiciar a justa concorrência, estimula a melhoria contínua da qualidade, propicia melhor 

aceitação dos produtos e serviços no exterior, além de fortalecer o mercado interno, sendo esses 

os principais objetivos do processo de avaliação da conformidade (Inmetro, 2019). A Figura 1 

apresenta de forma geral o sistema brasileiro de certificação e os seus principais atores. 

Certificar significa declarar que algo está certo, após determinadas análises e aplicação 

de regras e parâmetros pré-determinados que formam a convicção sobre um processo ou 

produto. Diversos artigos abordando a importância da certificação e seus benefícios foram 

publicados (Rayner & Porter, 1991; Van Der Wiele & Brown, 1997; Sampaio, Saraiva, & 

Rodrigues, 2009; Anderson, Daly, & Johnson, 1999; Beattie & Sohal, 1999 como citado em 

Maekawa, Carvalho, & Oliveira, 2013, p. 3). 

 
Figura 1. Sistema de Normalização e Sistema de Acreditação e Certificação 
Fonte: Elaborado pelo autor 
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A ABNT - Associação Brasileira de Normas Técnicas - entidade privada e sem fins 

lucrativos, fundada em 28 de setembro de 1940, é um dos membros fundadores da ISO e de 

outras comissões e associações internacionais relacionadas à certificação de produtos, 

processos e serviços. Segundo a Associação Brasileira de Normas Técnicas [ABNT] (2019), 

certificação é um processo no qual uma entidade independente (3ª parte) avalia se determinado 

produto ou processo atende às normas técnicas. Esta avaliação se baseia em auditorias no 

processo produtivo, na coleta e em ensaios de amostras. O resultado satisfatório destas 

atividades leva à concessão da certificação que serve para garantir que a produção é controlada 

e que os produtos estão atendendo as normas técnicas impostas. 

O constante crescimento da indústria e a expansão da exportação dos produtos nacionais 

tornou ainda mais necessária a atuação do Inmetro para garantir padrões e qualidade dos 

produtos nacionais e importados. Assim, o Brasil, tem a ABNT e o Inmetro como referência 

em normatização, fiscalização e certificação de produtos, serviços e processos.   

Regra geral, as certificações se baseiam em modelos internacionalmente adotados, 

regulamentação específica e legislação local vigentes para validar processos e produtos que se 

pretende certificar. A certificação tem suas atividades estabelecidas pelo Sistema Brasileiro de 

Avaliação da Conformidade – SBAC, que estabelece duas modalidades de certificação: 

compulsória e voluntária. A compulsória refere-se à certificação obrigatória que determinado 

produto deve obter para que seja possível sua produção ou comercialização. Em geral, são 

compulsórias por estarem baseadas em riscos à segurança do consumidor, meio ambiente ou na 

utilização do produto, que se inadequado, pode trazer prejuízos econômicos ao 

usuário/beneficiário (Inmetro – Produto, 2019).  

Por outro lado, as certificações voluntárias são aquelas em que a empresa escolhe se há 

interesse ou não de certificar produto/processo, levando em conta os benefícios que essa 

certificação pode trazer ao seu negócio. 

Segundo o Instituto Nacional de Tecnologia [INT] (2019), a certificação de 

conformidade é a demonstração formal de que um produto, devidamente identificado, atende 

aos requisitos de normas ou regulamentos técnicos específicos. O Sistema Brasileiro de 

Avaliação da Conformidade – SBAC, estabelece as normas de como a certificação deve ser 

conduzida pelos organismos de certificação. 

Para o fabricante, certificar-se significa evidenciar a qualidade do produto fabricado ou 

do seu processo produtivo, contribuindo para o aumento da competitividade da empresa, tanto 

no mercado local quanto no mercado globalizado. O consumidor consegue obter informação 
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segura e imparcial sobre o produto, propiciando dados mais consistentes e técnicos para auxiliá-

lo no processo de escolha e assegurando a conformidade dos produtos com base nas normas 

relacionadas. Já o governo é considerado o mecanismo regulador da circulação de determinados 

produtos que afetam o meio ambiente, a saúde e segurança do consumidor (INT, 2019). 

De acordo com estudo feito pela ABNT (2019), as certificações geram muito benefícios 

para todos os agentes envolvidos nos processos certificadores, dentre os quais, destacam-se: 

i. Promover o comprometimento com a qualidade; 

ii. É um método que permite medir a melhoria contínua do desenvolvimento do negócio; 

iii. Assegurar eficiência e eficácia do produto, serviço ou sistema; 

iv. Introduzir novos produtos e marcas no mercado; 

v. Reduzir perdas no processo produtivo e melhorar a sua gestão; 

vi. Diminuir controles e avaliações por parte dos clientes; 

vii. Fazer frente à concorrência desleal; 

viii. Melhorar a imagem da organização e de seus produtos ou atividades junto aos seus 

clientes; 

ix. Assegurar que o produto, serviço ou sistema atende às normas; 

x. Tornar a organização altamente competitiva com produtos em conformidade às normas 

técnicas. 

2.2. Mercado 

Empresas especializadas (Organismos de Certificação), devidamente acreditadas 

realizam auditorias de certificação de sistemas de gestão como: ISO 9001, ISO14001, ISO 

22001 e certificação de produtos como brinquedos, pneus, extintores de incêndio, produtos 

eletrônicos, produtos farmacêuticos, entre outros (Inmetro, 2019).  

Publicado pela primeira vez em 1987, com a última versão publicada em 2015, a norma 

relativa a ISO 9001, tornou-se padrão para a certificação de sistemas de gestão da qualidade 

reconhecidos mundialmente (Corbett, 2006). Até o final do ano de 2018, 1.826.187 sites 

possuíam certificados de acordo com as normas ISO em suas diversas categorias para sistemas 

de gestão, sendo que desse total 1.180.965 eram certificados ISO 9001, (ISO, 2018).  

A Tabela 1 apresenta uma estimativa do número de certificados válidos em 31 de 

dezembro de 2018 em todo o mundo, estratificado por padrão normativo, país e setor da 

economia (ISO, 2018).  
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Tabela 1 
Resumo do Número de Certificados Emitidos no Mundo 

 
Nota. Fonte: ISO (2018)  

Destaca-se na referida pesquisa, que a China possui cerca de 25% do total dos sites 

certificados no mundo e é possível notar que existe uma concentração das certificações, sendo 

que os doze países com mais sites certificados representam aproximadamente 70% do total. O 

Brasil foi alocado em décimo lugar, com cerca de 2% do número de sites certificados, 

totalizando 33.805 sites certificados nas normas indicadas na tabela 2. 

Tabela 2 
Número de Certificados por Norma e por País 

 
Nota. Fonte: ISO (2018)  
 

Os certificados emitidos por segmento de negócio, têm como principais interessados as 

áreas da construção civil, materiais e fabricação de metais, vendas de autopeças, equipamentos 

elétricos e óticos, máquinas e equipamentos, serviços gerais, serviços de engenharia, indústria 

 Padrão Normativo Certificados Total Válidos Número total de sites
ISO 9001:2015 878.664 1.180.965
ISO 14001:2015 307.059 447.547
ISO IEC 27001:2013 31.910 59.934
ISO 22000:2005 e 2018 32.120 36.105
ISO 45001:2018 11.952 14.607
ISO 13485:2003 e 2016 19.472 24.123
ISO 50001:2011 18.059 46.770
ISO 20000-1:2011 5.308 7.225
ISO 22301:2012 1.506 5.282
ISO 28000:2007 617 666
ISO 39001:2012 547 1.422
ISO 37001:2016 389 1.541

Países total % sites   
9001

 sites 
14001

 sites 
27001

 sites 
50001

 sites 
45001

 sites 
22000

 sites 
13485

1 China 460.525 25,4% 297.437 137.395 7.612    2.380    4.047    11.604   50         
2 Itália 161.341 8,9% 125.994 26.978   1.818    3.576    1.446    1.376    153       
3 Japão 123.032 6,8% 68.508   40.097   12.145   26         191       1.710    355       
4 Alemanha 105.814 5,8% 73.559   14.525   2.003    14.736   483       479       29         
5 Espanha 94.188   5,2% 59.425   28.020   1.950    3.196    670       793       134       
6 França 87.120   4,8% 58.467   19.468   925       7.703    208       154       195       
7 Reino Unido (UK) 68.299   3,8% 36.950   21.809   4.723    3.111    1.525    146       35         
8 Índia 50.943   2,8% 33.947   8.553    4.723    751       622       1.899    448       
9 EUA 43.376   2,4% 31.546   7.583    3.925    201       56         58         7           
10 Brasil 33.805   1,9% 25.702   6.430    362       72         43         103       1.093    
11 Austrália 23.285   1,3% 16.360   5.426    655       30         339       421       54         
12 Coreia do sul 22.568   1,2% 14.909   6.376    530       95         168       448       42         
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de plástico e borrachas. Conforme ilustra a Tabela 3, os doze setores com os maiores números 

de certificados emitidos representam cerca de 71% do total, de acordo com ISO (2018). 

 

Tabela 3 
Número de Certificados por Norma e por Setor 

Nota. Elaborada pelo autor com base nos dados da ISO (2018)   
 

Número de Certificados no Brasil para os principais padrões normativos 

Para dimensionar o mercado brasileiro, a análise dos números deu-se pela base de dados 

dos registros feitos no site do Inmetro. Verificou-se, em dezembro de 2018, que estão ativos 

1.004 organismos acreditados, capazes de certificarem, inspecionarem ou verificarem produtos, 

serviços ou processos. Em levantamento realizado com base em outubro de 2018 no Inmetro - 

Prodcert (2019) foram verificados registros de mais de 20.000 certificados de produtos 

pertencentes a mais de 7.000 empresas.  

Na tabela 4 são apresentados os números de sites certificados no Brasil nas principais 

normas de sistema de gestão, a relação não inclui todos os padrões normativos, mas os mais 

relevantes e apresenta um total de aproximadamente 35,6 mil sites certificados. 

 

 

 

 

 

 

 

Sector ISO 
9001

ISO 
14001

ISO 
27001

ISO 
45001

ISO 
50001

ISO 
22301

ISO 
20000-1

ISO 
28000

ISO 
37001

ISO 
39001 total %

Construção 75.080 53.978 309 1.673 141 13 5 112 9 7 131.327 10,5%
Metais básicos e Produtos metálicos 100.434 26.880 55 1.078 741 9 1 15 1 0 129.214 10,3%
Comércio atacadista e varejo, reparos de 
veículos, motocicletas e bens pessoais e 
domésticos

78.769 27.722 304 709 164 17 13 11 11 3 107.723 8,6%

Equipamentos elétricos e ópticos 76.861 26.211 227 878 299 23 8 9 3 2 104.521 8,3%
Máquinas e equipamentos 59.422 17.298 104 864 408 4 6 20 4 0 78.130 6,2%
Outros Serviços 47.023 16.788 893 637 218 44 28 84 20 8 65.743 5,2%
Serviços de engenharia 41.922 19.009 291 886 83 11 17 36 9 0 62.264 5,0%
Produtos de borracha e plástico 42.044 13.828 38 334 553 8 1 6 3 0 56.815 4,5%
Tecnologia da informação 35.734 10.124 6.822 310 43 135 1278 13 6 1 54.466 4,3%
Químicos, produtos químicos e fibras 28.426 10.992 38 409 421 4 1 2 0 1 40.294 3,2%
Transporte, armazenamento e comunicação 24.505 7.703 369 460 193 49 64 28 7 105 33.483 2,7%
Produtos alimentícios, bebidas e tabaco 23.182 5.722 24 133 534 3 1 2 3 0 29.604 2,4%

71,2%
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Tabela 4 
Número de Certificados por Padrão Normativo no Brasil 

 
Nota. Elaborada pelo autor 

 

A certificação ISO 9001 e a ISO 14001 são ferramentas estratégica, utilizada na maioria 

dos países do mundo, por empresas que pretendem melhorar a sua gestão da qualidade e 

ambiental, para que seja possível identificar e atender as necessidades de seus clientes e 

principais partes interessadas. As organizações buscam, como demonstram os números, de 

forma voluntária, certificar sua gestão de qualidade e ambiental para atender as demandas do 

mercado.  Existem, atualmente, mais de 1 milhões de empresas com a norma ISO 9001 ou ISO 

14001 implementada em todo mundo. No Brasil essas normas representam cerca de 90% das 

certificações de sistemas de gestão (ISO, 2018). 

Análise dos setores com maior número de certificados ISO 9001 emitidos no Brasil é 

apresentada na Figura 2 (ISO, 2018). 

 

Padrão 
Normativo 

No. de Sites 
certificados Área Fonte

ISO 9001 25.702        Qualidade ISO Sorvey 2018
ISO 14001 6.430         Meio Abiente ISO Sorvey 2018
ISO 27001 362            Segurança da Informação ISO Sorvey 2018
ISO 13485 195            Qualidade de dispositivos médicos ISO Sorvey 2018
ISO 22001 103            Segurnaça Alimentar ISO Sorvey 2018

ISO 20000-1 96              Tecnologia da Informação ISO Sorvey 2018
ISO 50001 72              Eficiência Energética ISO Sorvey 2018
ISO 45001 43              Segurança e Saúde Ocupacional ISO Sorvey 2018
ISO 22301 27              Continuidade do Negócio ISO Sorvey 2018
ISO 37001 24              Anticorrupção ISO Sorvey 2018

TS 16949 1.182         Qualidade setor automotivo
IATF 16949 Transition Status Update 
London Stakeholder Conference March 7, 2018

ONA 856            Acreditação hospitalar  https://www.ona.org.br/mapa-de-acreditacoes
FSSC 22000 470            Segurança Alimentar https://www.fssc22000.com/certified-organizations/

SA8000 17              Responsabilidade Social
http://www.saasaccreditation.org/SA8000_Certified_
Organisations_Pie_Chart_by_Country

total 35.579      
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Figura 2. Certificação ISO 9001 no Brasil por setor 
Fonte: ISO (2018) 

 

Analisados os dados coletados, percebeu-se que os melhores mercados de certificação 

são: Brasil, Argentina, Chile e Colômbia, na América do Sul; USA e Canada, na América do 

Norte; México, na América Central; Itália, Alemanha, Espanha, França, Suíça e Portugal, na 

Europa e China, Japão e Índia, na Ásia. Além disso, os setores que teriam maior demanda de 

certificações no Brasil são: siderurgia, metalúrgica, produtos de borracha e plásticos, 

equipamentos elétricos e óticos, transporte e armazenamento, máquinas e equipamentos, 

serviços de engenharia, produtos químicos, automotivo, construção, produtos de alimentos e 

bebidas, papel e celulose e tecnologia da informação (TI). 

2.3.  Tipos de Auditoria 

A norma NBR ISO 19011 (2018) fornece orientação para todos os tamanhos e tipos de 

organizações e auditorias de variados escopos e dimensões e tem como foco as auditorias 

internas (primeira parte) e auditorias conduzidas por organizações em seus fornecedores 

externos e outras partes interessadas externas (segunda parte). A ABNT NBR ISO/IEC 17021-

1 fornece requisitos para auditoria de sistemas de gestão para certificação de terceira parte, 

apresentadas na Tabela 5. 
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Tabela 5 
Diferentes tipos de auditorias 

Auditoria de 1º parte Auditoria de 2º parte Auditoria de 3º parte 

Auditoria Interna Auditoria de fornecedor externo Auditoria de certificação e/ou 
acreditação 

 Outra auditoria de parte 
interessada externa 

Auditoria estatutária, 
regulamentar e similar 

Nota. Fonte: ABNT NBR ISO 19011:2018 

As auditorias para certificação (auditoria de terceira parte) são realizadas por auditores 

contratados pelas empresas certificadoras, de três principais formas, quais sejam: (i) contratação 

como empregados das empresas certificadoras (registrado), (ii) como auditores autônomos ou, 

(iii) como de empresas de auditoria (pessoas jurídicas).  

As empresas certificadas precisam realizar auditorias internas (auditorias de primeira parte) 

para avaliar o desempenho do seu sistema de gestão e algumas empresas, certificadas ou não, 

realizam auditoria em seus fornecedores (auditoria de segunda parte). Auditorias internas 

(primeira parte) e em fornecedores (segunda parte) são conduzidas pela própria organização 

com profissionais próprios (empregados) ou subcontratados (terceiros) como auditores 

autônomos ou, empresas de auditoria (pessoas jurídicas).  

O mercado certificador compra serviços de auditores profissionais (pessoa física ou 

pessoa jurídica) para realização de auditorias de terceira parte em nome das certificadoras, 

auditorias de segunda parte em nome das empresas que utilizam dessa sistemática para 

qualificar ou avaliar o desempenho de seus fornecedores e auditorias de primeira parte nas 

empresas certificadas. 

 

3.  ENTENDIMENTO DA OPORTUNIDADE 

Para a implantação dos sistemas de gestão com objetivo de certificação as empresas 

podem fazer uso de vários serviços como: serviços de laboratórios (exemplo: calibração de 

instrumentos de medição ou inspeção de produto), treinamentos, consultoria, software e 

serviços de auditorias internas, segunda parte e de certificação. Cada um desses atores possui 

interesse em vender ou comprar produtos/serviços que estão presentes nesse processo, em 

síntese, as principais partes envolvidas e algumas de suas necessidades são: 

• Certificadora – Aumentar disponibilidade de auditores/especialistas, maior flexibilidade de 

agenda, agilizar o processo de negociação, reduzir de custos de contratação e controle; 

• Laboratório e Software – Aumentar o acesso a potenciais clientes, agilizar o processo de 

negociação, reduzir de custos de contratação; 
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• Auditor, Consultoria e Treinamento – Aumentar o número de clientes e número de horas 

vendidas, ter uma maior previsibilidade de trabalhos e controle da agenda; 

• Empresa Certificadas  – Facilitar a compra dos serviços, isso significa: maior 

oferta/disponibilidade, serviços de qualidade, agilidade no processo de compra e redução 

dos custos de transação.  

De forma geral, o processo atual de contratação, possui muitas etapas e depende da 

comunicação pessoal (telefone ou e-mail), gerando alto custo de transação e longo prazo para 

sua conclusão.  

A Teoria dos Custos de Transação (TCT) propõe que quanto maior for a especificidade 

dos ativos, maior serão as salvaguardas contratuais, maior possibilidade de ações oportunistas 

e por consequência maior os custos de transação. A incerteza pode ser avaliada em relação à 

racionalidade limitada e ao oportunismo a que, inevitavelmente, as partes envolvidas em um 

acordo estão sujeitas (Williamson, 1991) 

Com base na análise do modelo de mercado certificador existente, nas dificuldades de 

acesso entre si (agentes), aumento do custo para se operacionalizar a contratação dos serviços 

relacionados ao processo de certificação, o alto  número de certificadora e de certificados 

emitidos e o interesse cada vez maior das empresas em certificar seus processos ou produtos 

para que sejam aceitos globalmente, vislumbrou-se a oportunidade de reunir os agentes 

interessados em tal mercado em um único ambiente, facilitando assim, o contato e a busca por 

serviços de qualidade. 

Diante disso, o agrupamento de informações, pessoas e tecnologia irá propiciar o 

aumento do relacionamento entre esses agentes o que poderá aumentar o número de transações 

relacionadas.  

A inovação não está, necessariamente, relacionada ao desenvolvimento de um novo 

produto ou mercado, pode ser a visualização de conexões, oportunidades e a forma de como 

tirar vantagens delas. Segundo Tidd, Bessant e Pavitt (2000) a inovação pode estar relacionada 

com a capacidade de agrupar conhecimento, tecnologia, experiência para criar novidades e 

novas formas de entrega dessas soluções.  

A oportunidade encontrada é a criação de um novo modelo de negócio, com a 

possibilidade de unir, tecnologicamente, todos os interessados dessa rede de negócios, para 

facilitar a transação da Certificadora e da Empresa que pretende certificar ou já possui a 

certificação com os fornecedores de serviços: Auditor, Laboratório, Consultoria e Empresa de 
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Treinamento, tornando o processo mais ágil, acessível, reduzindo custos de transação e gerando 

economia de escala. 

A oportunidade surgiu da observação de uma lacuna no mercado, identificada pela 

experiência desenvolvida na atuação no mercado de consultoria e auditoria há quase três 

décadas, no passado em certificadora e atualmente à frente de uma empresa própria de 

consultoria, que inclui serviços relacionados a certificação. A consultoria tem o seu faturamento 

diretamente proporcional ao número de consultores (venda de horas), não possui ativos físicos, 

apenas intangíveis, como: nome, reputação, relação de clientes e conhecimento. A proposta de 

criar uma plataforma, entre outros objetivos, é mudar esse modelo de negócio de “vendas de 

horas de consultoria” e possuir um ativo relacionado aos novos negócios digitais. 

A seguinte Missão foi elaborada para essa nova oportunidade: “Oferecer uma forma 

ágil, fácil e segura, em ambiente web, para contratação de serviços relacionados a certificação.” 

Com base na missão, os seguintes Objetivos foram estabelecidos para a nova oportunidade: 

• Construir um novo negócio na área de consultoria e auditoria, não se tratando, porém, da 

realização dos serviços de auditoria e sim da intermediação comercial destes serviços em 

uma plataforma via web (marketplace). 

• Aumentar o faturamento de forma desproporcional ao crescimento da folha de 

pagamento/número de colaboradores e gerar receitas recorrentes, na forma de assinatura. 

• Proporcionar aos clientes (auditores, certificadoras e empresas) agilidade no processo de 

compra/venda do serviço de auditoria e redução de custos de transação e de logística. 

 

4. DIAGNÓSTICO 

Para Ansoff e McDonnell (1993), estratégia é um conjunto de regras de tomada de 

decisões, que direcionam o comportamento das organizações, estipulando o sentido do 

crescimento e do seu desenvolvimento, fazendo com que as empresas estruturem suas políticas 

operacionais para o alcance de seus objetivos. “Estratégia de uma empresa é definida como sua 

teoria de como obter vantagens competitivas. Uma boa estratégia é aquela que realmente gera 

tais vantagens.” (Barney & Hesterly, 2011, p.4).  

As empresas não têm certeza se estão utilizando a estratégia mais adequada que resultará 

em vantagem competitiva. Com o propósito de aumentar a probabilidade de acerto, o processo 

de administração estratégica é uma forma sistêmica para realizar análises e escolhas com 

cautela que ajudarão na definição mais acertada da estratégia. Posição estratégica é o resultado 



14 

 

 

 

de um processo de análise da situação da organização, recursos e capacidade administrativa ou 

análise de forças e fraquezas; e análise do ambiente externo, onde a organização está inserida, 

para no final elaborar a estratégia, que deve iniciar com a definição dos objetivos estratégicos 

e missão (Barney & Hesterly, 2011). 

O diagnóstico será conduzido de acordo com o processo de administração estratégica 

de Barney e Hesterly (2011), como demonstrado na Figura 3. 

 

Figura 3. Processo de administração estratégica 
Fonte: Barney & Hesterly (2011, p.4) 

 

Em um cenário de constantes mudanças e evolução tecnológica muito rápida, as 

empresas estão passando por transformações, sendo desafiadas a estabelecer em sua missão 

aspectos que vão além de simplesmente proporcionar lucro. Embora a lucratividade seja a 

essência da sobrevivência, ela resulta de um conjunto de ações integradas.   

Para Kotler (1993) a missão deve incluir o domínio competitivo onde a empresa vai 

atuar e poderia considerar: tipos de indústrias, segmento de mercado e área geográfica. E 

Drucker (1973, como citado em Laruccia, 2000, p. 52) disse: "a finalidade e a missão da 

empresa são tão raramente consideradas, que talvez essa seja a principal causa da frustração e 

fracasso das empresas".  

Em se tratando de uma oportunidade que pode gerar um novo negócio é importante 

conceituar alguns pontos que foram fundamentais para a definição da missão e objetivos: 

inovação, economia compartilhada, plataformas peer-to-peer ou multilaterais e modelo de 

negócio. 

“A Teoria do Desenvolvimento Econômico” é um livro de Schumpeter publicado pela 

primeira vez em 1911, em alemão, e revisada por ele em 1926, onde no capítulo II intitulado 

“O Fenômeno Fundamental do Desenvolvimento Econômico” aparece a figura do empresário 

inovador. Segundo Schumpeter (1982) novos produtos são desenvolvidos e lançados no 

mercado por meio da introdução descontínua de novas combinações:  novos produtos, novos 
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processos de fabricação, novos mercados, novos materiais e nova organização. A formação 

destas combinações é o processo inovador. 

Os conceitos propostos por Schumpeter no início do século XX parecem muito atuais 

quando extrapolados da introdução de novos produtos (inovação) para a introdução de novos 

modelos de negócios com base em plataformas, que mudam o ambiente competitivo em que as 

empresas estão inseridas. 

Henten e Windekilde (2016) mostram como as plataformas digitais permitem custos de 

transação decrescentes. Sem as plataformas digitais, os custos de transação de busca, contato, 

contratação etc. seriam, em sua maioria, bem mais altos para o desenvolvimento das ações 

comerciais. Os exemplos examinados pelos referidos autores são Airbnb e Uber.  

A mesma fonte também destaca o conceito de economia compartilhada baseada no 

conceito de consumo colaborativo (Hamari, Sjöklint, & Ukkonen, 2013, como citado em 

Henten & Windekilde, 2016, p.3). A Internet tornou muito mais fácil para as pessoas se 

conectarem umas com as outras e coordenarem suas atividades. As pessoas usam plataformas 

para alugar, vender ou compartilhar coisas com outras pessoas. É uma abordagem óbvia e 

muitos pesquisadores sugerem a importância das tecnologias digitais, facilitando o surgimento 

da economia compartilhada na superação dos custos de transação, as barreiras de confiança e 

reputação que antes restringiam as atividades de compartilhamento (Stokes et al., 

2014; Benkler, 2004, como citado em Henten & Windekilde, 2016, p.5). 

Compartilhamento e plataforma P2P (peer-to-peer) são assuntos tratados por diversos 

autores: Belk (2010) disse que a ideia de partilhar um bem é antiga, desde a história da 

civilização humana, porém o consumo colaborativo e economia do compartilhamento é um 

fenômeno da era da Internet. Eckhardt e Bardhi (2015) entendem que se o compartilhamento 

entre dois consumidores é intermediado por um terceiro ator deixa de ser compartilhamento. 

Fraiberger e Sundararajan (2015) fala sobre o bem-estar que a economia compartilhada pode 

gerar para as pessoas de baixa renda. Rifkin (2016) afirma que a economia do compartilhamento 

está baseada na utilização racional de recursos e que os direitos de propriedade estão 

enfraquecendo. Ferreira, Méxas, Abreu e Mello (2016) realizaram um estudo bibliométrico 

sobre economia compartilhada e consumo colaborativo e apontaram como sendo uma nova 

tendência a economia compartilhada. 

Considerando o volume de certificados e certificações que podem ser emitidos 

anualmente, as características do setor, os conceitos de custos de transação, economia de escala, 
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economia compartilhada e orquestração de rede, idealizou-se a criação de uma plataforma 

virtual para facilitar a transação entre as empresas envolvidas nesse mercado de certificação.  

A solução a ser idealizada não tem como objetivo a criação de um novo mercado, trata-

se de um novo modelo de negócio, uma nova forma de servir a mercados já estabelecidos, que 

será movida pela habilidade de estabelecer relações, detectar oportunidades e propiciar ganhos 

em toda a cadeia. A plataforma será um meio pelo qual os agentes desse mercado realizarão 

suas negociações - compra e venda - de serviços profissionais, tornando o processo mais ágil, 

acessível a outras empresas e, principalmente, reduzindo custos de transação. 

As plataformas multilaterais (PMLs) utilizam da tecnologia da informação e da internet 

para conectar empresas, pessoas e recursos em um ambiente interativo, onde é possível criar ou 

trocar valor entre os participantes e estabelecer um novo modelo de negócio. As empresas, cada 

vez mais, adotam as PMLs e abandonam a estrutura linear, trabalhando as interações entre 

produtores, consumidores e a própria plataforma. (Parker, Van Alstyne, & Choudary, 2016).   

Eisenmann (2006), também considera que existe uma mudança das indústrias trocando 

o sistema tradicional e se preparando para atuar com plataformas, operando em mercados de 

dois lados. Ele ainda afirma, que na cadeia de valor tradicional, o valor se move da esquerda 

para a direita, ou seja, à esquerda da empresa está o custo e à direita está a receita, e no mercado 

de dois lados, custos e receitas estão em ambos os lados.  

Os dois grupos são atraídos um pelo outro, a plataforma pode ter receita de ambos os 

lados, pois possui custos para poder atender ambos os lados, mas a forma de precificação pode 

ser diferente do usual e estar abaixo dos custos em função dos modelos de negócios (Eisenmann, 

2006).  

 
 
Figura 4. Plataforma Completa de Transação de Serviços 
Fonte: Elaborado pelo Autor 
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Todos os serviços apresentados na Figura 4 possuem, na maioria das vezes, o mesmo 

público consumidor, ou seja, a pessoa ou área de uma empresa que adquire serviços de auditoria 

é a mesma que adquire treinamento ou software para os temas relativos à implantação das 

normas de certificação. Contudo, a preparação da ferramenta informatizada, a forma de 

comunicação e divulgação diferem substancialmente.  

Diante do exposto com relação aos conceitos de inovação, economia compartilhada, 

plataformas multilaterais e custos de transação, a oportunidade a ser explorada neste trabalho é 

a criação de um modelo de negócio de utilização de uma ferramenta (plataforma digital) de 

forma a aproximar as partes envolvidas no tema certificação e propiciar a comercialização de 

serviços.  

 

4.1.  Análise de Cenário do Ambiente 

A segmentação de mercado tem sido considerada um dos conceitos de marketing mais 

relevantes. Kotler e Keller (2006), reconhece que a segmentação de mercado está no cerne da 

estratégia de marketing. Segundo ele, a segmentação de mercado não é a distinção de 

possibilidades de produto, mas sim com a distinção de interesses ou de necessidades de clientes. 

A segmentação é identificar no mercado os subgrupos homogêneos de clientes selecionados 

como meta de mercado a ser alcançada com produtos e ações de marketing específicos. 

A decisão de segmentar o mercado com foco no produto, escopo de serviço oferecido 

na plataforma, é uma condição fundamental para desenvolver e lançar a ferramenta, em função 

das especificidades dos produtos e escassez de recursos para investimento em tecnologia e 

marketing. 

Considerando os diferentes tipos de serviços que podem ser ofertados na plataforma 

idealizada, identificou-se a necessidade de priorização de um serviço para início da operação 

da plataforma. Para isso, utilizou-se o SuperDecisions para auxiliar no processo de escolha do 

primeiro serviço a ser ofertado. 

O SuperDecisions é um software que auxilia na escolha de soluções para um 

determinado problema, por meio de atribuição de notas nas comparações par-a-par entre os 

fatores de decisão. Foi elaborado de acordo com o Analytical Network Process (ANP), modelo 

matemático desenvolvido pelo Prof. Thomas Saaty, o qual recomenda realizar a análise de um 

problema a partir de quatro méritos: Benefícios, Oportunidades, Custos e Riscos, chamados de 

BOCR (Benefits, Opportunities, Costs and Risks) (Silva et al., 2017). 
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Na Figura 5 apresenta-se a hierarquia inicial configurada na ferramenta SuperDecisions, 

considerando para este estudo como objetivo geral obtenção da satisfação do cliente com a 

utilização da plataforma para compra de um serviço (topo) e as sub-redes dos méritos BOCR, 

que são atributos (ou critérios) associados ao problema ou objetivo. 

 

Figura 5. Tela do SuperDecisions – Modelo de Análise 
Fonte: Elaborado pelo autor 

 

Para cada mérito BOCR, devem ser estabelecidos os fatores de decisão que sejam 

considerados ideais para solução do problema. No estudo em questão foram estabelecidos os 

seguintes fatores de decisão, chamados no SuperDecisions de Critérios de Controle: 

• Satisfação com o serviço comprado 

• Tempo / agilidade na compra 

• Redução de custo de transação 

• Confiabilidade da Plataforma 

Cada um dos possíveis produtos/serviços a serem negociados na plataforma 

(Consultoria, Laboratório, Software, Treinamento, Auditoria Interna e Auditoria de 

certificação), chamados no SuperDecisions de Alternativas, foram avaliados com relação ao 

BOCR e os respectivos critérios de decisão. 

Na Figura 6 apresenta-se a configuração da ferramenta SuperDecisions considerando o 

mérito Benefícios. 
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Figura 6. Tela do SuperDecisions – Mérito Benefícios 
Fonte: Elaborado pelo autor 

 

Com apoio do software SuperDecisions é possível realizar as comparações par-a-par em 

cada nível da árvore. Os fatores de decisão foram comparados par-a-par, com atribuição de 

notas, para cada um dos méritos (BOCR). E na sequência, para cada um dos fatores de decisão, 

as opções de produtos a serem comercializados na plataforma foram comparados par-a-par, 

com atribuição de notas. As comparações são realizadas com base na experiência e 

conhecimento de quem está atribuindo as notas. A Figura 7 representa o conjunto de 

comparações que foram realizadas para análise completa e alcance do objetivo geral. 
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Figura 7. Interligações entre os critérios de Controles e Alternativas e Méritos 
Fonte: Elaborado pelo autor 

 

As comparações são realizadas por meio de atribuição de notas (1 a 10) recebidas nas 

comparações, o software transforma em valores normatizados para gerar uma pontuação final 

(rating), mostrando qual das alternativas é mais importante em comparação com as outras em 

função dos méritos (BOCR) e respectivos fatores de decisão.  

Após todas as comparações par-a-par, o resultado é apresentado na Figura 8, na coluna 

“Normals”, onde a soma dos valores é igual a um ou cem por cento. A figura mostra que o 

serviço “Auditor para Certificação” foi escolhido com 37,4% e em segundo lugar o serviço 

“Auditor para Auditoria Interna” com 22,1%; as demais opções de serviços/produtos tiveram 

resultados muito próximos, ficando na seguinte ordem: terceiro lugar “Laboratório” com 

11,6%, quarto lugar “Treinamento” com 10,6%, quinto lugar “Software” com 9,6% e em sexto 

lugar “Consultoria” com 9,0%. 
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Figura 8. Resultado da tabulação da avaliação com o SuperDecisions 
Fonte: Elaborado pelo autor 

 

De acordo com os parâmetros analisados e com os resultados obtidos por meio da 

ferramenta SuperDecisions determinou-se que a forma mais adequada de se iniciar a utilização 

da plataforma de certificação seria pelos serviços de Auditoria Interna e Auditoria de 

Certificação; os demais serviços (Consultoria, Treinamento, Software e Laboratório) seriam 

lançados em uma segunda etapa.  

 Portanto o mercado de atuação será o mercado de auditoria (nicho), focado nas 

operações de compra de serviços de auditoria e em especial nas auditorias relacionadas a 

certificação das normas ISO.  

A Figura 9 apresenta os principais players que utilizarão a plataforma para compra ou 

venda de serviços (marketplace). As “Certificadoras” podem utilizar a plataforma para 

encontrar um “Auditor”, que atenda a uma série de requisitos, para realizar auditorias de 

certificação (terceira parte) em nome dela nos seus clientes. As “Empresas” que já possuem 

certificação, ou estão em processo de obtenção, podem utilizar a plataforma para encontrar um 

“Auditor” qualificado que possa realizar o serviço de auditoria interna em sua empresa. Por 

fim, o “Auditor” pode estar “disponível” na plataforma para vender os seus serviços de 

auditoria, seja para certificadoras ou empresas certificadas ou em processo.  
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Figura 9. Plataforma de Transação de serviços de auditoria 
Fonte: Elaborado pelo Autor 

 

Além disso, esse ambiente virtual, tornará as certificações mais acessíveis para agentes 

interessados e que atualmente não tem condições ou relacionamento no mercado para 

contratação dos serviços de auditoria, seja em razão da possibilidade de encontrar valores 

compatíveis com o “porte” da empresa, seja em função da facilidade de contratação dos 

serviços. 

Análise de Concorrência 

Thiel e Masters (2014) citam, no Livro Zero to One, que sua solução deve ser única, que 

a empresa deve desenvolver habilidades ou processos exclusivos. E questiona se sua solução é 

significativamente diferente de seus concorrentes. De acordo com levantamento feito pela 

internet e conversas com profissionais do segmento estudado, não há registro de uma plataforma 

no Brasil para agregar todos os agentes envolvidos em um processo de certificação de produtos, 

processos ou serviços, tampouco algum sistema similar para transacionar esse tipo de operação.  

Barney disse que uma empresa possui uma vantagem competitiva quando ela implementa 

uma estratégia de criação de valor que não pode ser simultaneamente implementada por seus 

concorrentes atuais ou potenciais. (Barney, 1991). 

4.2. Pesquisa com Auditores e Certificadoras  

O mercado de certificação é pequeno e concentrado, existem poucas certificadoras 

atuando no Brasil e uma pequena parte representa a grande maioria dos certificados emitidos. 

Por exemplo, para certificação ISO 9001, que é a norma com o maior número de certificados 
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no Brasil e no mundo, existem registradas 41 certificadoras acreditadas no Inmetro como 

Organismo de Certificação de Sistema de Gestão da Qualidade (Inmetro – Consultas, 2019). 

Pela característica de ser um mercado pequeno, de nicho, o tamanho da população de auditores 

é difícil de calcular, não foi encontrado nenhum estudo ou publicação consistente que 

fornecesse este número. Pela experiência adquirida com a atuação no mercado, e em conversas 

com diretores de certificadoras, estimou-se um número que se situa entre 2.000 e 3.000 

auditores que atuam ativamente neste mercado. As empresas certificadas que representam um 

número um pouco maior, não foram alvo de pesquisa; toda a empresa certificada se relaciona 

com uma certificadora e uma boa parte contrata auditores para realização de auditorias internas, 

sendo assim, as necessidades e características desse cliente foram estabelecidas com base na 

interlocução com agentes do mercado, experiência e relacionamento no setor. 

Pelo fato de a população ser pequena e não se pretender divulgar, no momento, a solução 

idealizada, a estratégia adotada foi realizar pesquisas com amostra não-probabilística junto aos 

auditores e às certificadoras. Dentre as amostragens não-probabilísticas, a amostragem por 

acessibilidade ou por conveniência foi a escolhida em função da facilidade operacional, custos 

e prazos, tendo em vista que se aceitam os riscos da imprecisão dos resultados do estudo. Na 

amostragem por conveniência, a seleção de elementos para amostra depende exclusivamente 

do julgamento do pesquisador ou do entrevistador, que podem usar métodos subjetivos (Hair, 

2005). Nesse tipo de amostragem, de acordo com Aaker (2004), o trabalho e os custos 

envolvidos na definição e execução da coleta de dados são reduzidos significativamente.  

Para a pesquisa com as certificadoras foi considerado como mais adequado o método 

qualitativo com a aplicação de questões fechadas e necessidade de interação com os clientes 

para entender o seu perfil;  já para a pesquisa com os auditores foi considerado mais adequado 

o método quantitativo com questões assertivas e questões atributivas, nas quais foi utilizada a 

escala (tipo Likert)  com variação de 5 pontos e o instrumento utilizado foi o tipo Survey 

(Marcondes et al. 2017). 

A amostragem por conveniência escolhida para a pesquisa com certificadoras foi de 

cinco certificadoras de grande porte, uma de médio e uma de pequeno porte; para a pesquisa 

com os auditores foram escolhidos dezoito auditores a serem convidados por e-mail ou 

WhatsApp a responder uma pesquisa elaborada na ferramenta SurveyMonkey.  
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A tabela 6 apresenta uma breve descrição da pesquisa realizada que seguiu as principais 

recomendações descritas por Marcondes et al. (2017). 

Tabela 6 
Processo de pesquisa 

1. Elaboração de um 
projeto: 

Pesquisa com as certificadoras Pesquisa com os auditores 

a) necessidade 
concreta:  

auxiliar na elaboração da proposta de valor 

b) objetivo do trabalho:  Obter conhecimento do cliente para a definição do Perfil do Cliente e Mapa de 
Valor, entender a disposição para desembolso com a solução proposta, 
volumes atuais e descobrir outras necessidades ou restrições. 

c) hipóteses sobre as 
necessidades:  

já se elaborou uma versão preliminar sobre a proposta de valor que servirá 
como base para formular as questões. 

d) métodos e técnicas 
da pesquisa:  

Método qualitativo por meio de entrevista 
individuais. 

Método quantitativo por meio 
de Survey 

2. Trabalho de campo  Amostragem por conveniência. Em função 
do conhecimento e relacionamento com o 
mercado identificar 6 certificadoras para 
serem entrevistadas, sendo 4 de grande 
porte e 1 de médio e 1 de pequeno porte. 
Realizar as entrevistas pessoalmente com 
os diretores ou gerentes responsáveis pela 
contratação de auditores. 

Amostragem por conveniência. 
Escolher 18 auditores que atuam 
junto às certificadoras e 
empresas certificadas. 

3. Tratamento  A interpretação dos dados possibilitou inferências suficientes para 
embasamento das decisões, ainda que sem amostragem suficiente para a 
utilização de técnicas análise estatísticas. 

4. Resultado da 
Pesquisa  
 
 

Com base nos dados consolidados as suposições inicialmente assumidas 
foram confirmadas, as hipóteses iniciais complementadas e houve aumento de 
conhecimento com relação aos números e à disposição para utilizar a solução 
proposta.  

5. Avaliação final  
 

Avalia-se que os resultados atingiram a necessidade e objetivos da pesquisa e 
possibilitaram seguir com a construção do projeto. 

Nota. Elaborada pelo autor 

Resultados da Pesquisa com Certificadoras: Foram entrevistados os diretores ou 

gerentes das seis certificadoras previamente selecionadas pelo autor, que atuam diretamente 

na contratação de auditores. A tabela 7 apresenta os principais resultados das entrevistas 

realizadas. 

Avaliação do resultado da pesquisa com as certificadoras: a pesquisa foi muito boa, foi 

conduzida na forma de uma conversa e atingindo os objetivos esperados. As certificadoras 

possuem bons auditores, mas em alguns casos têm dificuldade de achar auditores em função da 

necessidade de compor as variáveis de qualificação (setor e norma) com as datas solicitadas 

pelos clientes; outro ponto importante é a redução de custos administrativos e logísticos, com 

auditores locais. De forma geral demostraram bastante interesse em utilizar a plataforma, 

estando dispostos a pagar uma taxa (%) e entendem que poder ser expandido para auditorias de 

produto, inspeção e especialistas, mas existe uma preocupação com a qualificação do auditor 
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atender às exigências da certificadoras que possuem regras próprias, e com o compartilhamento 

de auditores, hoje os principais são exclusivos. 

Tabela 7 
Resultado da Pesquisa com as Certificadoras 

Pergunta Consolidado das Respostas 
1) Qual o número de auditores externos  20 a 120 -Subcontratam quase 100% 
2) Qual o volume anual de auditor-dia contratado 200 a 20.000 dias/ano. 
3) Importância das seguintes questões baixo/médio/alto 

Diminuir risco trabalhista Baixa  
Alternativas para reduzir custo do auditor  
Melhoria continuada da competência de auditores  
Automação da avaliação de desempenho do auditor  
Qualificar auditores em novas Normas e/ou Setores 

Médio 

Diminuir custo administrativo  
Otimização dos custos de logística 
Informações sobre desempenho do auditor  
Facilidade para encontrar auditor na Norma e setor 
Rapidez na confirmação de datas  
Atender critérios de qualificação da certificadora 

Alta  

Indique outras dificuldades, questões importantes ou 
problemas 

Ganhar mercado onde não tem auditor, auditores 
exclusivos (mudança de cultura) 

4) Qual o valor agregado de uma Plataforma  Médio. (Gostaram da ideia, mas não é imprescindível, 
atuam sem hoje) 

5) A sua organização estaria disposta a pagar pelo 
uso desta plataforma? 

Sim. (Pagariam para ter acesso a auditores 
qualificados) 

6) Quanto, em %, a sua organização poderia comprar 
de serviço de auditoria na plataforma? 

5 a 20%. A maioria escolheu 10% (Aceitariam testar 
e começar a usar com cautela) 

7) Conhece alguma plataforma semelhante  Não 

8) Comentários, dúvidas e sugestões Incluir especialista, inspetores e certificação de 
produto 

Nota. Fonte: Elaborado pelo Autor 
 

Resultados da Pesquisa com Auditores: Primeira parte é uma caracterização dos 

respondentes (perfil e práticas de atuação) e a segunda parte são levantamento de necessidades 

e a percepção com relação à plataforma. Foram convidados 18 auditores e 13 responderam ao 

questionário, a tabela 8 apresenta os resultados obtidos. 
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Tabela 8 
Resultado da Pesquisa com os Auditores 

Questões Relacionadas ao Perfil e Práticas dos Respondentes – conhecer os clientes 
Perguntas Consolidado das Resposta 

Tempo de atuação como auditor há mais de 20 anos no geral – grupo experiente 
Prestou serviço de auditoria nos últimos 12 meses Sim (apenas 1 não) 

Pretende a atuar como auditor nos próximos 6 meses Sim (apenas 1 não) 

Principal atividades dos respondentes 
O perfil desse profissional é de atuar como 
consultor, professor e auditor, pouco fazem 
exclusivamente auditoria. A maioria do grupo 
pretende aumentar a sua ocupação com auditoria 
ficando mais próximo de metade da agenda. 
Apenas um pretende ter 100% da agenda com 
auditoria. 

Quanto do tempo atualmente é dedicado a auditorias 

Quanto tempo gostaria gastar com auditoria 

Das auditorias realizadas quanto que é para 
certificadora A maior parte, 10 em 13, faz poucas auditorias 

para certificadoras. As empresas contratam mais 
os serviços desse grupo de auditores. Das auditorias realizadas quanto que é para empresas 

Do rendimento mensal, quanto a auditoria representa 
e quanto gostaria que representasse. (% do 
rendimento) 

A maior parte, 6 em 13, tem até 20% de seu 
rendimento proveniente de auditorias, mas boa 
parte gostaria que fosse mais. A escolha maior foi 
de ter cerca de metade do seu rendimento 
proveniente de auditorias. 

Forma de obtenção de clientes De forma geral não investem em divulgação e 
priorizam o contato profissional e a indicação 

Estaria disposto a usar a plataforma. 
Se não, qual o motivo. 

A grande maioria, 10 em 13 estaria disposto a 
usar a plataforma. Entendo que a plataforma tem 
uma boa aceitação como forma de gerar serviços 
de auditoria para os auditores. 

Qual o valor que estaria disposto a pagar (valor fixo 
mensal ou em %) 
  

O valor fixo mensal foi escolhido por 6 dos 13 
respondentes, variando entre R$ 100 a R$ 250 por 
mês, tendo a maioria escolhido R$ 150/mês. O 
percentual foi escolhido por 4 dos 13. 

Atributos importantes 

Novamente a questão de prover, de certa forma, o 
serviço de venda é um valor para o auditor e outro 
ponto bastante importante é aumentar a 
qualificação. 

Nota. Fonte: Elaborado pelo Autor 

Avaliação do resultado da pesquisa com os auditores: a pesquisa foi considerada 

satisfatória, atingindo os objetivos esperados. De forma geral, os auditores têm interesse em 

continuar com os serviços de auditoria e aumentar a ocupação e a receita com este tipo de 

serviços; os auditores não possuem ações de divulgação e demostraram bastante interesse em 

utilizar a plataforma, estando dispostos a pagar uma taxa mensal e gostariam de receber além 

das oportunidades novas de auditorias, a possibilidade de aumento de qualificação. 
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4.3. Proposta de Valor ao Cliente  

A proposta de valor consiste em oferecer uma série de produtos e/ou serviços que 

satisfaz as exigências de um segmento de clientes. Adotou-se como instrumento para a 

construção da proposta de valor o Canvas da Proposta de Valor (Value Proposition Canvas), 

concebido por Osterwalder e Pigneur (2014), em que se definem o Perfil do Cliente e o Mapa 

de Valor. Segundo essa concepção, o Mapa de Valor mostra como se pretende criar valor para 

o cliente e o Perfil do Cliente mostra os problemas do cliente que se pretende resolver ou 

minimizar, conforme ilustra a Figura 10. Osterwalder e Pigneur (2014) entendem que o Canvas 

da Proposta de Valor pode ajudar a posicionar o produto próximo do que o cliente precisa, com 

o objetivo de aumentar as chances de se criar encaixe que ocorre quando os atributos do produto 

(Mapa de Valor) atendem às expectativas de mercado (Perfil do Cliente). 

O método propõe identificar as tarefas dos clientes, as dores ao realizarem essas tarefas 

e os benefícios que eles desejam. Essas informações são organizadas do lado direito da figura, 

que são, de certa forma, os problemas que se pretende resolver. Em contrapartida, no lado 

esquerdo, descreve-se como criar valor para o cliente, destacando os produtos/serviços, os 

analgésicos ou atenuantes das dores, e como os produtos e serviços criam benefícios aos 

clientes. 

 
Figura 10. Quadro de Proposição de Valor 
Fonte: Osterwalder e Pigneur (2014) – Adaptada pelo autor. 
 

No caso em que se aplica este estudo, a plataforma possui três segmentos de clientes 

(Certificadora, Empresa e Auditor), conforme apresentado na Figura 9. Decidiu-se elaborar o 
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Canvas de Proposta de Valor, de acordo com o modelo apresentado na Figura 10, para cada 

segmento de cliente, em separado, conforme apresentado nas Figura 11, 12 e 13, com o 

propósito de identificar as particularidades de cada um desses segmentos de clientes e possíveis 

diferenças. O resultado das pesquisas realizadas com os auditores e certificadoras serviu como 

input para construção dos quadros de proposição de valor. 

 
Figura 11. Canvas da Proposta de Valor da Plataforma para Certificadora 
Fonte: Elaborado pelo autor. 
 

 
Figura 12. Canvas da Proposta de Valor da Plataforma para Empresa 
Fonte: Elaborado pelo autor. 
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Figura 13. Canvas da Proposta de Valor da Plataforma para Auditor 
Fonte: Elaborado pelo autor. 
 

Os segmentos Certificadora e Empresa apresentam poucas diferenças do ponto de vista 

de mapa de valor e perfil do cliente; o segmento Auditor possui algumas características 

diferentes dos outros dois. 

Em linha geral, a plataforma deve oferecer às Certificadoras e às Empresas o seguinte 

produto: Contratação de profissional qualificado de forma rápida e segura, em conformidade 

com os requisitos técnicos, comerciais e operacionais aplicáveis, com redução do custo 

administrativo e logístico. E para os Auditores: Oferta de oportunidades de trabalho de forma 

rápida e segura e oportunidade de aumento de qualificação. 

As Figuras 11, 12 e 13 apresentam os principais criadores de ganhos e formas de redução 

das dores dos clientes. Essas informações serão fundamentais para especificar a plataforma e 

desenvolver os indicadores de desempenho.  
 

4.4. Análise Externa e Interna 

Para a análise com enfoque estratégico, recorreu-se à técnica SWOT, conforme 

recomenda Humphrey (2005).  

A Análise de SWOT, é assim denominada pela utilização de um acrônimo das palavras 

da língua inglesa Strengths, Weaknesses, Opportunities e Threats (Forças, Fraquezas, 

Oportunidades e Ameaças). As Forças são o que a empresa faz de melhor, e as Fraquezas são o 

que restringem a empresa, ambas são elementos do ambiente interno. As Oportunidades são 

situações que poderão dar à empresa a chance de atingir ou superar seus objetivos, e as Ameaças 

podem prejudicar a empresa e criar obstáculos para que as metas sejam atingidas, ambas, as 
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oportunidades e as ameaças, fazem parte do ambiente externo, não sendo passíveis de controle 

pelo gestor, o ideal é que sejam as primeiras a serem identificadas (Johnson, Scholes, & 

Whittington, 2007). 

A análise foi realizada considerando os três clientes alvos da plataforma: certificadora, 

empresas e auditores. As Oportunidades e Ameaças foram classificadas de acordo com sua 

probabilidade de sucesso: alta probabilidade ou baixa probabilidade.  

Apresenta-se na Figura 14 os resultados da análise externa. As oportunidades mais 

importantes são: o alto custo de transação nos processos atuais, custos relacionados à logística 

dos auditores e à demora na confirmação por parte do auditor (disponibilidade) para realização 

da auditoria na data solicitada e por consequência, demora na resposta ao cliente final. A ameaça 

mais importante é o fato do mercado ser muito conservador e estar acostumado ao atual método 

de trabalho. 

 
Figura 14. Análise do Ambiente Externo 
Fonte: Elaborado pelo Autor 

Na análise interna foram levantadas as principais Forças e Fraquezas e avaliadas 

conforme o seu grau de importância para competitividade (prioridade), conforme demonstra a 

Figura 15. As Forças mais importantes são: Conhecimento por parte da empresa do mercado de 

certificação, o baixo custo de transação na utilização da plataforma em comparação à 

sistemática atual e a rapidez na confirmação da auditoria (fechamento da transação). As 

Fraquezas mais importantes para competitividade são: o baixo volume de recursos financeiros 

da empresa para investimento no desenvolvimento e lançamento da plataforma e a necessidade 

de a plataforma estar sempre atualizada com as informações dos auditores, como por exemplo, 

qualificação e disponibilidade da agenda. 
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Figura 15. Análise do Ambiente Interno 
Fonte: Elaborado pelo Autor 

 

5. PROPOSTAS DE APROVEITAMENTO DA OPORTUNIDADE 

Conforme metodologia adotada para trabalhos práticos e aplicados propostos de 

Marcondes et al. (2017), uma vez efetuada a análise e estabelecido o diagnóstico, o próximo 

passo é a proposta de aproveitamento da oportunidade. Nesta fase do trabalho buscou-se, com 

base no resultado do diagnóstico, uma visão prévia de como aproveitar a oportunidade que 

deverá ser aprofundada com a execução de novos passos. 

5.1. Posição estratégica 

Johnson et al. (2007) propõem que a identificação das principais características 

ambientais internas e externas devem ser consideradas de forma integrada. Efetuando-se o 

cruzamento das oportunidades e ameaças com as forças e fraquezas, é possível idealizar 

estratégias que possibilitarão o melhor aproveitamento das oportunidades e enfrentamento das 

ameaças utilizando o efeito das forças e minimizando o das fraquezas. 

Com base nesse princípio, a análise dos ambientes internos e externos envolveu a 

definição das principais estratégias a adotar, a partir da elaboração da Matriz Cruzada do SWOT 

ou Modelo TOWS (Threats, Opportunities, Strenghts e Weaknesses), conforme demonstrado 

na Figura 16. A figura apresenta em cada um dos seus quadrantes, a combinação de fatores 

internos e externos, OS (Oportunidade e Força), WO (Oportunidades e Fraquezas), ST (Forças 

e Ameaças) e WT (Fraquezas e Ameaças), a análise dessas combinações auxilia na definição 

de opções estratégicas. 
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1. Pontos Fortes x Oportunidades (SO): É a análise de quanto a força ajuda na 

possibilidade de uma oportunidade acontecer; a ideia é adotar estratégias de crescimento, 

aproveitando as forças existentes. 

No presente caso, a estratégia formulada é utilizar o conhecimento do setor de 

certificação (força) para desenvolver uma plataforma que possa oferecer baixo custo de 

transação e rapidez na tomada de decisão (contratação). Aproveitar o bom relacionamento com 

as certificadoras e auditores (força) para identificar auditores nos locais mais importantes para 

as certificadoras e atuar para inseri-los na plataforma.  

2. Pontos Fortes x Ameaças (ST): Nesse confronto pode-se pensar em como as forças 

podem minimizar o efeito das ameaças. A ideia é adotar uma estratégia de defesa, utilizando as 

forças existentes para neutralizar as ameaças.  

Para este projeto, adota-se a estratégia de utilizar o relacionamento com as certificadoras 

para facilitar a entrada no mercado. Outra estratégia é “ocupar espaço”, inserir o maior número 

possível de empresas e auditores em curto prazo de tempo. 

3. Pontos Fracos x Oportunidades (WO): Diminuir empecilhos ao aproveitamento de 

oportunidades eventualmente causados por fraquezas. Para isso, recorre-se a estratégias de 

fortalecimento, de modo a amenizar ou eliminar os efeitos de eventuais fraquezas identificadas 

para potencializar o aproveitamento de oportunidades. 

No caso, elege-se a estratégia de desenvolvimento de competência em conhecimento e 

utilização de recursos de Tecnologia da Informação (TI), buscando um parceiro estratégico 

especializado nessa tecnologia para relacionamento de longo prazo. Oferece-se ao referido 

parceiro a participação no negócio (share) em troca do desenvolvimento, manutenção e 

atualização da plataforma.  

4. Pontos Fracos x Ameaças (WT): É uma situação de vulnerabilidade e devem-se 

reduzir os impactos negativos. A estratégia é reduzir as perdas, minimizar a chance de uma 

fraqueza fazer com que uma ameaça se torne realidade, afetando o desempenho do negócio.  

A estratégia é selecionar, para a parceria estratégica de desenvolvimento de competência 

em TI, profissionais com experiência e reputação que transmitam credibilidade e segurança às 

certificadoras, desenvolvendo um sistema eficiente e eficaz, que não apresente falhas. 
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Figura 16. SWOT Cruzado – Análise Estratégica 
Fonte: Elaborado pelo Autor 
 

Apesar dos desafios apontados, o mercado é carente de soluções novas e a 

solução/serviço oferecido pode ser ampliado de forma evolutiva consolidando uma base 

importante de usuários (clientes).  

De acordo com Ansoff (1977), a estratégia pode ser analisada por meio da especificação 

de quatro componentes estratégicos:  

• Conjunto de Produtos e Mercados - está relacionado aos setores nos quais a empresa 

vai focar sua atuação e qual a vantagem dessa restrição de mercado e produto; 

• Vetor de Crescimento - indica qual é a direção em relação à postura da empresa em 

termos de produto e mercado;  

A matriz idealizada por Igor Ansoff, apresentada na Figura 17, parte da necessidade de 

realizar a análise do ambiente externo como solução para expansão das organizações. A matriz 

propõe duas dimensões: Produtos e Missão, que são avaliadas em duas categorias: Novos ou 

Atuais. A resposta pode ser um dos quatro vetores de crescimento: penetração no mercado 

(aumentar a participação da linha de produto no mercado), desenvolvimento de mercado 

(buscar novas missões para os produtos existentes), desenvolvimento de produtos (criar novos 

produtos para substituir os já existentes) ou diversificação (produtos e missões novas) (Ansoff, 

1977). 
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Figura 17. Componentes do Vetor de Crescimento 
Fonte:  Ansoff (1977, p. 92) 

•  Vantagem Competitiva – consiste nas características de oportunidade encontradas no 

foco de atuação definido pelo conjunto de produto e mercado e pelo vetor de crescimento;  

•  Sinergia - é o elo comum entre os três primeiros componentes. É a capacidade de 

aproveitar a entrada em uma nova área de produto e mercado. Ainda segundo Ansoff (1977), a 

sinergia pode ser: Agressiva, quando a nova linha aproveita de uma competência que a empresa 

se destaca, ou Defensiva, quando a nova linha fornece uma competência que a empresa carece.  

Para a solução proposta neste trabalho os componentes da estratégia de Ansoff foram 

especificados da seguinte forma:  

• Conjunto de Produto e Mercado:  o alcance da solução é o mercado de certificação, 

conforme demonstrado no estudo realizado com a ferramenta SuperDecisions, a busca será pela 

intermediação na venda de serviços de auditoria; 

• Vetor de Crescimento: a direção será o desenvolvimento de produtos para um mercado 

já existente de certificação e auditoria, sendo os elos comuns a tecnologia da solução 

(desenvolvimento) e o marketing. A plataforma poderá apresentar ao mercado certificador uma 

nova maneira para realizar as compras do serviço de auditoria; 

•  Vantagem competitiva: as características das oportunidades de maior destaque são a 

tecnologia, o compartilhamento (conceito de economia compartilhada) e a base de dados; 

• Sinergia: conhecimento do mercado de certificação e relacionamento de muitos anos 

com esse mercado. O elo comum, neste momento, é defensivo, pois a nova solução irá fornecer 

um produto de tecnologia digital, solução web e compartilhamento, competências estas que não 

são o conhecimento de destaque da empresa.  
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5.2. Modelo de Negócio  

Dornelas (2001) diferencia o administrador do empreendedor; segundo ele, “o trabalho 

do administrador ou a arte de administrar concentra-se nos atos de planejar, organizar, dirigir e 

controlar” e o empreendedor “é aquele que detecta uma oportunidade e cria um negócio para 

capitalizar sobre ela, assumindo riscos calculados”. O empreendedor precisa conhecer os 

detalhes do negócio para avaliar os riscos e oportunidades e poder decidir sobre o investimento 

no negócio.  

O modelo de negócio explica como o negócio funciona, cria valor, gera receita e como 

os processos se relacionam para funcionar e gerar valor aos clientes. O plano de negócios 

explica detalhes do modelo de negócios apresentando os custos de despesas, investimento 

inicial, necessidade de recursos, estratégia de crescimento e de marketing e vendas, e os 

resultados financeiros para os próximos anos. Muitas startups focam em uma abordagem mais 

prática e realizam a prototipação e experimentação, uma forma rápida para testar um conceito, 

produto, analisar os resultados e fazer modificações necessárias para lançar uma nova versão 

do mercado. Consideram que os testes reais são mais seguros para o empreendedor avaliar o 

negócio, porém não é uma estratégia viável para todo tipo de negócio (Dornelas, 2016).  

O modelo de negócio Canvas pode ajudar ao empreendedor na fase de análise da 

oportunidade que ocorre antes do plano de negócio, conforme apresentado na Figura YY. A 

ideia de integrar o Canvas ao plano de negócios proporciona uma abordagem prática e simples 

de ser utilizada por aqueles interessados em desenvolver novos negócios. 

 
Figura 18 - Integração do Modelo de Negócio Canvas ao Plano de Negócios 
Fonte: Dornelas(2001) 

O trabalho em questão pretende criar um modelo de negócio para uma plataforma de 

marketplace no mercado de certificação para poder avaliar as reais possibilidades de 

desenvolvimento e implantação do negócio; para que a análise possa ser conclusiva foi 

desenvolvido o modelo de negócios Canvas usando metodologia Osterwalder, porém não no 
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conceito de prototipação e experimentação adotado por algumas startups. O mercado 

certificador é concentrado, é um mercado de nicho e conservador, a estratégia de prototipação 

e experimentação foi considerada arriscada para estes segmentos de clientes. Sendo assim, o 

modelo de negócio foi desenvolvido com o resultado de algumas etapas consideradas 

fundamentais para sua construção. A Figura yy apresenta as etapas percorridas para 

fundamentar o plano de negócio que é apresentado na Figura xx. 

 
Figura 19 - Etapas para Elaboração do Modelo de Negócio Canvas 
Fonte: Elaborado pelo autor 

Os modelos de negócios possuem uma função fundamental na estratégia das empresas 

e podem definir a forma de como criar, entregar e capturar valor, resolvendo os problemas do 

cliente e satisfazendo suas necessidades (Osterwalder & Pigneur, 2011). 

Para a definição do modelo de negócio proposto neste projeto adotou-se como referência 

o método Business Model Generation (BMG) proposto por Osterwalder e Pigneur (2011), uma 

proposta utilizada para criação de planejamentos estratégicos e que permite desenvolver 

diferentes modelos de negócio, direciona o foco da concepção do negócio para a inovação, 

prototipação e criação colaborativa, com base em conceitos de design thinking. Constitui um 

instrumento para que o projeto seja visualizado em uma única figura contendo a lógica do 

negócio.  

O método propõe a elaboração da figura denominada Business Model Canvas (BMC), 

ou, em português, o Quadro do Modelo de Negócios. A figura separa em nove blocos os 

elementos que se inter-relacionam para que o negócio seja operacionalizado: 1) proposta de 

valor; 2) segmento de clientes; 3) relação com clientes; 4) canais; 5) fontes de receita (linhas de 

faturamento); 6) Atividades-chave; 7) Recursos-chave; 8) Parceiros; e 9) Estrutura de Custos.  

A definição do modelo de negócio teve como ponto de partida os aspectos identificados 

no Canvas da Proposta de Valor, apresentados nas Figuras 11 a 13, com a escolha dos dois 

primeiros elementos: proposta de valor e segmentos de clientes, que balizarão a composição 
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dos outros sete. Assim procedendo, se efetuará o encaixe das definições estabelecidas nos 

Canvas da Proposta de Valor com o Quadro do Modelo de Negócios, seguindo o procedimento 

sugerido por Osterwalder e Pigneur (2011), conforme demonstrado na Figura 18.     

 

Figura 20. Relação Business Model Canvas com Canvas da Proposta de Valor 
Fonte: Adaptada pelo autor 

 
A elaboração do modelo de negócios para a plataforma considerou a proposta de valor, 

a análise de cenários, a análise do SWOT Cruzado e os vetores de crescimento, sendo 

apresentado na Figura 19. 
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Figura 21. Modelo de Negócios - Business Model Canvas 
Fonte: Elaborado pelo autor 
 
Conforme se observa nos quadros das Figuras 18 e 19, iniciou-se o desenvolvimento do modelo 

de negócio com a identificação das necessidades e dores de cada segmento de cliente e 

elaboração da oferta de valor para em seguida se definir os canais, processos, parcerias e 

recursos necessários para realizar uma plataforma que entregue a proposta de valor aos clientes. 

Segmento de Clientes  

São os grupos de pessoas ou empresas a que o modelo de negócio pretende criar valor, 

atendendo às suas necessidades e reduzindo suas dores. Os segmentos de clientes foram 

estudados desde o início do trabalho quando foram priorizados os serviços que a plataforma 

poderia transacionar por meio da ferramenta SuperDecision. A partir deste momento foram 

definidos três grupos de clientes: as empresas que possuem certificação; as empresas 

certificadoras que realizam auditoria de certificação; e os auditores, pessoas físicas ou pequenas 

empresas, que são contratados pelas empresas ou certificadoras para realizar auditorias. 

As certificadoras contratam profissionais para realizar auditorias de certificação com relação às 

normas de gestão, foco inicial deste estudo, mas também realizam serviços de inspeção e 

certificação do produto, que também demandam a contratação de profissionais. Esses outros 

serviços foram mencionados pelos clientes durante a pesquisa de mercado. As empresas 

contratam profissionais para realizar auditorias nas suas próprias instalações, chamadas de 

auditorias de primeira parte, e algumas contratam profissionais para auditar fornecedores, 
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chamadas auditorias de segunda parte. Os profissionais auditores possuem experiência e 

qualificação em determinados temas e setores e prestam serviços de auditoria às certificadoras 

e empresas certificadas.  

Proposta de Valor  

A proposta de valor foi desenvolvida para cada segmento de cliente com base no Canvas da 

Proposta de Valor. Identificou-se que os segmentos de clientes Certificadoras e Empresas 

possuem necessidades e dores muito similares sendo possível elaborar uma única proposta de 

valor: o fornecimento de profissionais qualificados de forma rápida e segura em conformidade 

com os requisitos técnicos, comerciais e operacionais e com redução do custo logístico e 

administrativo. 

O segmento  de clientes Auditores possui necessidades e dores específicas, e a proposta de valor 

para este segmento é: oferecer oportunidade de vender os seus serviços de uma forma rápida e 

segura, aumentar as possibilidades de contato/acesso com as empresas e certificadoras e ter a 

possibilidade de um aumento de qualificação profissional ampliando os serviços e setores de 

atuação.  

Canais  

Os canais são as formas de contato entre a empresa e os clientes, a forma de comunicar e 

entregar o serviço (proposta de valor).  O negócio em desenvolvimento está baseado em solução 

tecnológica, uma plataforma de marketplace, naturalmente a maior parte do relacionamento 

com os clientes deverá ser via plataforma. Análise dos segmentos de clientes mostra a 

necessidade de trabalhar de forma digital com todos os segmentos, porém com relação às 

Certificadoras, devido à concentração que ocorre nesse mercado, as particularidades 

(exigências) de cada uma e o bom relacionamento com esse segmento, o contato pessoal por 

telefone, e-mail e presencial estão previstos no modelo de negócio. Quanto aos segmentos das 

Empresas e Auditores, que são um número bem maior e geograficamente mais dispersos, o 

relacionamento comercial deve ser focado nas redes sociais, website, webinar e e-mail, e o 

atendimento deverá se concentrar nas soluções digitais tais como: chat, mensagens por 

Whatsapp, e-mail e FAQ. 
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Relacionamento com clientes 

Relacionamento com o cliente seguirá na linha apresentada no bloco Canais, mas como 

mencionado, cada segmento de cliente terá um tratamento um pouco diferenciado. 

Certificadoras terão um relacionamento mais pessoal, buscando a todo momento as 

necessidades específicas e procurando fazer esse atendimento quase que individualizado. As 

certificadoras mostram as tendências desse mercado e devem ser observadas para se extrair uma 

visão de futuro do setor de certificação.  

Para as Empresas e Auditores, o contato principal será pelos canais digitais; a plataforma 

também deverá ser utilizada como forma de apresentar as novidades nesse mercado, como 

novas normas ou alterações em normas existentes, ser um canal de  palestras, treinamentos e 

webinar para o cliente e uma estratégia de relacionamento e retenção dos clientes. 

Linhas de Faturamento 

Neste bloco do BMC são estabelecidas as formas que cada segmento de cliente pagará pelos 

serviços ofertados. A definição foi baseada na experiência no setor e nas pesquisas realizadas 

com os potenciais clientes e a forma de cobrança escolhida foi a precificação fixa diferente para 

cada segmento de cliente: 

1. Certificadoras – pagamento de um percentual de toda a transação (compra de serviços de 

auditores); 

2.  Empresas – pagamento de um percentual de toda a transação (compra de serviços de 

auditores); 

3.  Auditores – pagamento de mensalidade para uso da plataforma. 

Recursos-Chave 

Para a entrega da proposta de valor os principais recursos identificados são: conhecimento e 

experiência do mercado certificador; conhecimento de tecnologia da informação, em especial 

em plataformas de marketplace e marketing digital; infraestrutura de TI; capital para fluxo de 

caixa; investimento no desenvolvimento da plataforma; e acesso aos principais atores desse 

mercado (clientes). 

Estrutura de custo  

As principais estruturas de custo para o desenvolvimento do negócio são: o investimento na 

plataforma; aquisição de clientes, em especial o on boarding de auditores; gastos com 
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marketing e prospecção; infra-estrutura de TI; e os custos administrativos comuns das empresas 

(escritório, advogado, seguro, pessoal de suporte e operação, contabilidade). 

Atividades-chave  

As principais atividades-chave são relacionadas às: atividades comerciais de prospecção de 

clientes e promoção da plataforma; atividades de desenvolvimento, correções e atualizações 

constantes da plataforma; atividades de atendimento com respostas rápidas às demandas dos 

clientes; atividades de atualização, treinamento e aumento de qualificação dos auditores e das 

empresas. 

Parceiros  

Um dos principais parceiros para esse negócio é o próprio cliente, em especial as certificadoras; 

outros parceiros são as empresas de treinamento, provedores de soluções de tecnologia da 

informação e EAD, empresas ou associações que desenvolvem normas e que desenvolvem selos 

ou programas de certificação setorial. 

5.3. Resultados Esperados com a Plataforma e Premissas de Mercado 

Com base nos levantamentos apresentados no item 2.2 Mercado foi realizada uma 

estimativa do número médio de dias de auditoria para cada uma das normas e considerando o 

número de certificados foi possível estimar o número total de dias de auditoria realizadas por 

ano e utilizando o valor hora médio de auditoria praticado no mercado, estimou-se o valor total 

gasto pelas certificadoras e empresas certificadas com pagamento dos auditores.  

Para realizar a projeções de faturamento considerou-se uma premissa de penetração no 

mercado e com base no tamanho do mercado e gastos com auditores e por consequência estima-

se o número de auditores e o volume de valores a serem negociados na plataforma.  

Com relação à penetração no mercado, foi projetada uma evolução de forma linear, 

iniciando no primeiro ano com 2% do total das compras de serviços de auditorias internas pelas 

empresas certificadas por meio da plataforma, chegando a 15% no quinto ano de atuação no 

mercado. A mesma lógica foi adotada para os serviços de auditorias comprados pelas 

certificadoras, neste caso começando também em 2%, mas chegando no quinto ano em 25% do 

mercado. Com relação aos auditores a expectativa de resultado é iniciar com cerca de 50 

auditores assinantes da plataforma e chegar em aproximadamente 900 auditores em cinco anos, 

esse é o número de auditores necessário para executar as auditorias previstas com essa taxa de 
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penetração e considerando cinquenta por cento de ocupação da agenda dos auditores. A tabela 

9 apresenta a penetração no mercado projetada e a receita esperada. 

Tabela 9 
Volumes de transações projetados 

 
Nota. Elaborada pelo autor 

Pelas características do mercado e do negócio e em se tratando de uma plataforma digital 

de transação, alguns resultados são esperados: desenvolver a plataforma de forma rápida para 

lançar em curto prazo, ter uma avaliação positiva do cliente com bom nível de satisfação e 

experiência do usuário, alcançar uma boa penetração da ferramenta no mercado que por 

consequência trará um resultado financeiro positivo por se tratar de um negócio onde a 

lucratividade está muito relacionada ao número de transações e de usuários, uma vez que as 

despesas não são diretamente proporcionais às receitas.  

6. PLANO DE AÇÃO 
 
6.1. Potencial Financeiro do Projeto 

Os principais recursos para esse novo negócio são: desenvolvimento da plataforma 

(software e marketplace), conhecimento de TI (tecnologia da Informação), investimento em 

marketing digital e relacionamento no mercado (visitas, feiras e eventos). 

De acordo com Hastings (2013), o investimento é uma alocação de valores monetários, 

em um determinado período, com o objetivo de gerar valores monetários em períodos 

subsequentes. A análise financeira e a precificação do serviço são importantes para decidir 

sobre a continuidade do projeto ou as adaptações necessárias de forma a trazer retorno ao capital 

investido e avaliar o sacrifício do cliente comparado aos benefícios (criação de valor). 

Inicialmente foi definida a forma de monetização por meio da cobrança sobre as 

transações (%) das certificadoras e empresas e assinatura mensal por parte dos auditores, 

ano 1 ano 5

2% 25%

1.400.000,00R$      17.500.000,00R$    

2% 15%

740.000,00R$        5.550.000,00R$      

Número auditores usuários 3.000 54 610

volume transacionado empresas 37.000.000,00R$          

Linhas de Receitas
Tamanho Estimado 

do Mercado
Penetração no Mercado

volume transacionado certificadora 70.000.000,00R$          
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conforme definido no Quadro do Modelo de Negócios (Canvas), figura 19, assim foram 

estabelecidas 3 linhas de receita: 

4. Certificadoras – pagamento de 8% de toda a transação (compra de serviços de auditores); 

5.  Empresas – pagamento de 10% de toda a transação (compra de serviços de auditores); 

6.  Auditores – pagamento de uma mensalidade de R$ 120,00 por auditor. 

Com base nas taxas de penetração, tamanho de mercado (dias de auditoria e valor médio 

da hora do auditor) e com a monetização pelo uso da plataforma, foram estimadas as receitas. 

O custo de desenvolvimento da plataforma foi considerado como investimento por parte do 

sócio de TI, os custos de operação e administrativos foram estimados e adotado o lucro 

presumido para cálculo dos impostos incidentes. Com essas informações foram realizadas as 

análises de potencial financeiro do projeto apresentado a seguir. 

Para a implantação da Plataforma é previsto um valor de investimento na ordem de 

R$226 mil, considerando que o desenvolvimento e manutenção da ferramenta informatizada 

(plataforma) será desenvolvido por um sócio, na forma de aporte; o investimento se faz 

necessário para fluxo de caixa inicial (custos fixos) e investimento em vendas e marketing. A 

tabela 10 apresenta a análise financeira e necessidade de investimento. 

 

Tabela 10 
Fluxo de Caixa Projetado e Análise Financeira  

 
Nota. Elaborado pelo Autor 
 

O projeto apresenta resultados interessantes com um payback de aproximadamente 2,2 

anos, Taxa Interna de Rentabilidade (TIR) de 138% ao ano em 5 anos e o Valor Presente 

FLUXO DE CAIXA PROJETADO Data Zero Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

(14.980)            (194.410)          117.524           531.980           883.350           1.333.809        
(-) Necessidades de Investimentos Adicionais (17.300)            (3.000)              (3.000)              (3.000)              -                   

 Fluxo de Caixa Resultante (14.980)            (211.710)          114.524           528.980           880.350           1.333.809        

Taxa
Necessidade de Capital para iniciar o empreendimento 14.980             226.690           8,0%
Necessidade total de Capital ao longo do projeto 226.690           -                   12,0%

8,0%

ANÁLISE FINANCEIRA n= 5 anos n= 10 anos n= 15 anos n= 20 anos
Fluxo de Caixa Líquido anual a partir do 6o ano 1.333.809        1.333.809        1.333.809        1.333.809        
Valor Residual do Fluxo de Caixa (para n=5) 5.325.511        8.949.965        11.416.707      

TMA n= 5 anos n= 10 anos n= 15 anos n= 20 anos
VALOR PRESENTE LÍQUIDO 8,0% 1.861.951 5.486.404 7.953.146 9.631.969
TAXA INTERNA DE RETORNO (% ao ano) 138% 181% 200% 211%
PAYBACK 2,2 anos

Lucro líquido após IR / CSLL

Capital Proprio
Capitla terceiros

TMA (Taxa Miníma Atratividade)
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Líquido (VPL) para 5 anos de cerca de R$ 1,8 milhões com custo de capital de 8,0%. Vale 

ressaltar que os valores de TIR e VPL consideram a totalidade dos resultados, porém a estratégia 

adotada de ter um sócio para aportar conhecimentos de TI e assumir os custos de 

desenvolvimento da plataforma fizeram com que os investimentos fossem menores, portanto, 

deve ser considerado uma participação societária menor. A projeção do demonstrativo de 

resultados está representada na tabela 11. 

 

Tabela 11 
DRE Cenário do Projeto 

 
Nota. Elaborado pelo Autor 

A análise de sensibilidade com a simulação dos resultados foi realizada considerando 

outros dois cenários, um pessimista e outro otimista, além do utilizado no estudo. Os cenários 

foram baseados nas taxas de penetração no mercado:  volume transacionado na plataforma e o 

número de auditores, conforme demonstra a tabela 12. Os custos operacionais com pessoal 

foram ajustados para os volumes de transação projetados, os demais custos não foram alterados, 

pois têm um impacto pequeno com a alteração do volume de transações. As tabelas 13 e 14 

apresentam um resumo das projeções de resultados e análise financeira para o cenário otimista 

e as tabelas 15 e 16 para o cenário pessimista. 

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
(+) 262.033,22           901.254,35           1.540.475,49        2.179.696,62        2.818.917,75        
(-)

(-) 13.101,66                45.062,72                77.023,77                108.984,83              140.945,89              
248.931,56           856.191,63           1.463.451,71        2.070.711,79        2.677.971,86        

(-)
(-) 13.101,66                45.062,72                77.023,77                108.984,83              140.945,89              

235.829,90           811.128,92           1.386.427,94        1.961.726,96        2.537.025,98        
(-)

(-) Despesas administrativas
(-) 193.050,00              193.050,00              193.050,00              193.050,00              193.050,00              
(-) Pessoal da operação -                           137.340,00              169.418,70              257.708,70              257.708,70              
(-) 14.400,00                14.400,00                14.400,00                14.400,00                14.400,00                
(-) CPP (Contr Patronal Previdenciaria) 34.800,00                51.600,00                55.524,00                66.324,00                66.324,00                
(-) 36.000,00                36.000,00                36.000,00                36.000,00                36.000,00                
(-) 31.200,00                31.200,00                31.200,00                31.200,00                31.200,00                
(-) 78.000,00                78.000,00                78.000,00                78.000,00                78.000,00                

(151.620,10)          269.538,92           808.835,24           1.285.044,26        1.860.343,28        
(-) 42.790,02                152.014,98              276.854,86              401.694,75              526.534,64              

(194.410,13)          117.523,94           531.980,37           883.349,51           1.333.808,64        

13,0% 34,5% 40,5% 47,3%

Receita liquida de vendas

Receita de vendas
Deduções

ISS

Lucratividade (%  ao ano)

IR / CSLL
Lucro líquido após IR / CSLL

Resultado operacional

Custos dos Serviços
Custo dos Serviços 

Margem de contribuição
Despesas operacionais

Pessoal da Administração

Aluguéis, condomínios e iptu
Despesas correntes
Despesas Comunicação e Marketing

Terceiros
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Tabela 12 
Parâmetros para Análise de Sensibilidade 

 
Nota. Elaborado pelo Autor 
 

Tabela 13 
DRE – Cenário Otimista 

 

Nota. Elaborado pelo Autor 

Tabela 14 
Fluxo de Caixa Projetado e Análise Financeira – Cenário Otimista 

 

Nota. Elaborado pelo Autor 

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
(+) 416.345,58           1.362.258,05        2.308.170,52        3.254.082,99        4.199.995,46        
(-) 20.817,28             68.112,90             115.408,53           162.704,15           209.999,77           

395.528,30           1.294.145,15        2.192.761,99        3.091.378,84        3.989.995,69        
(-) 20.817,28             68.112,90             115.408,53           162.704,15           209.999,77           

374.711,02           1.226.032,25        2.077.353,47        2.928.674,69        3.779.995,91        
(-) 386.400,00           666.336,00           728.544,00           818.400,00           818.400,00           

(11.688,98)            559.696,25           1.348.809,47        2.110.274,69        2.961.595,91        
(-) 67.989,23             242.049,00           426.785,70           611.522,41           796.259,11           

(79.678,21)          317.647,25         922.023,77         1.498.752,28     2.165.336,80     

23,3% 39,9% 46,1% 51,6%

Receita liquida de vendas

Receita de vendas
Deduções

Cenário Otimista

Lucratividade (%  ao ano)

IR / CSLL
Lucro líquido após IR / CSLL

Resultado operacional

Custos dos Serviços
Margem de contribuição
Despesas operacionais

FLUXO DE CAIXA PROJETADO Data Zero Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
(14.980)            (79.678)            317.647           922.024           1.498.752        2.165.337        

(-) Necessidades de Investimentos Adicionais (17.300)            (3.000)              (3.000)              (3.000)              -                   

 Fluxo de Caixa Resultante (14.980)            (96.978)            314.647           919.024           1.495.752        2.165.337        
NECESSIDADE DE CAPITAL E TAXA MÍNIMA DE ATRATIVIDADE

Taxa
Necessidade de Capital para iniciar o empreendimento 14.980             111.958           8,0%
Necessidade total de Capital ao longo do projeto 111.958           -                   12,0%

8,0%
ANÁLISE FINANCEIRA n= 5 anos n= 10 anos n= 15 anos n= 20 anos

Fluxo de Caixa Líquido anual a partir do 6o ano 2.165.337        2.165.337        2.165.337        2.165.337        
Valor Residual do Fluxo de Caixa (para n=5) 8.645.562        14.529.586      18.534.154      
PONTO DE EQUILIBRIO              (FATURAMENTO) -                   

TMA n= 5 anos n= 10 anos n= 15 anos n= 20 anos
VALOR PRESENTE LÍQUIDO 8,0% 3.467.650 9.351.674 13.356.242 16.081.684
TAXA INTERNA DE RETORNO (% ao ano) 313% 343% 358% 368%
PAYBACK 1,4 anos

Lucro líquido após IR / CSLL

Capital Proprio
Capitla terceiros

TMA (Taxa Miníma Atratividade)
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Tabela 15 
DRE – Cenário Pessimista 

 
Nota. Elaborado pelo Autor 

Tabela 16 
Fluxo de Caixa Projetado e Análise Financeira – Cenário Pessimista 

 
Nota. Elaborado pelo Autor 

A análise de sensibilidade demonstra que a taxa de penetração tem um grande impacto 

no resultado do negócio, devido à pouca variação nos custos, típico deste tipo de negócio. Na 

situação pessimista o negócio perde bastante atratividade, porém ainda é rentável, com um 

investimento maior de cerca de R$ 307 mil, payback em 3,8 anos e VLP de R$ 367 mil no ano 

5; não é um cenário desejado, mas não há perda financeira (prejuízo), mostrando uma resiliência 

maior do negócio. 

 

 

 

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
(+) 131.016,61            532.512,56            934.008,51            1.335.504,45         1.737.000,40         
(-) 6.550,83                26.625,63              46.700,43              66.775,22              86.850,02              

124.465,78            505.886,93            887.308,08            1.268.729,23         1.650.150,38         
(-) 6.550,83                26.625,63              46.700,43              66.775,22              86.850,02              

117.914,95            479.261,30            840.607,65            1.201.954,01         1.563.300,36         
(-) 386.400,00            420.960,00            572.160,00            662.880,00            662.880,00            

(268.485,05)          58.301,30              268.447,65            539.074,01            900.420,36            
(-) 21.395,01              86.959,30              158.411,86            236.824,02            315.236,18            

(289.880,06)        (28.658,00)          110.035,79         302.249,99         585.184,18         

-221,3% -5,4% 11,8% 22,6% 33,7%

Receita liquida de vendas

Receita de vendas
Deduções

Cenário Pessimista

Lucratividade (%  ao ano)

IR / CSLL
Lucro líquido após IR / CSLL

Resultado operacional

Custos dos Serviços
Margem de contribuição
Despesas operacionais

FLUXO DE CAIXA PROJETADO Data Zero Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

(14.980)            (289.880)          (28.658)            110.036           302.250           585.184           
(-) Necessidades de Investimentos Adicionais (17.300)            (3.000)              (3.000)              (3.000)              -                   

 Fluxo de Caixa Resultante (14.980)            (307.180)          (31.658)            107.036           299.250           585.184           
NECESSIDADE DE CAPITAL E TAXA MÍNIMA DE ATRATIVIDADE

Taxa
Necessidade de Capital para iniciar o empreendimento 14.980             353.818           8,0%
Necessidade total de Capital ao longo do projeto 353.818           -                   12,0%

8,0%
ANÁLISE FINANCEIRA n= 5 anos n= 10 anos n= 15 anos n= 20 anos

Fluxo de Caixa Líquido anual a partir do 6o ano 585.184           585.184           585.184           585.184           
Valor Residual do Fluxo de Caixa (para n=5) 2.336.471        3.926.633        5.008.872        
PONTO DE EQUILIBRIO              (FATURAMENTO) -                   

TMA n= 5 anos n= 10 anos n= 15 anos n= 20 anos
VALOR PRESENTE LÍQUIDO 8,0% 376.645 1.966.808 3.049.046 3.785.599
TAXA INTERNA DE RETORNO (% ao ano) 36% 81% 99% 109%
PAYBACK 3,8 anos

Lucro líquido após IR / CSLL

Capital Proprio
Capitla terceiros

TMA (Taxa Miníma Atratividade)



47 

 

 

 

6.2. Ações Previstas 

As estratégias a serem seguidas para o atingimento dos objetivos pretendidos foram 

definidas com auxílio do SWOT Cruzado, Matriz de Ansoff e Canvas, que de forma geral 

podem ser resumidas em dois grandes blocos: 

1.Foco do negócio é o mercado de certificação com solução para intermediação na venda 

de serviços de auditoria, aproveitando a força de ter um bom conhecimento e 

relacionamento do setor de certificação para: 

i. Especificar uma plataforma que possa oferecer baixo custo de transação e rapidez 

na tomada de decisão; 

ii. Identificar auditores nos locais mais importantes para as certificadoras e atuar para 

inseri-los na plataforma;  

iii. “Ocupar Espaço” - inserir o maior número possível de empresas e auditores em 

curto prazo de tempo. 

2.Necessidade de conhecimento complementares: tecnologia (plataforma e-commerce, 

compartilhamento e base de dados) e marketing (mídias sociais) para apresentar ao 

mercado certificador uma nova maneira para realizar as compras do serviço de 

auditoria. Para tanto a estratégia é adquirir esse conhecimento buscando um parceiro 

estratégico da área de TI com relacionamento de longo prazo. Oferecer participação 

no negócio (share) em troca do desenvolvimento, manutenção e atualização da 

plataforma. Desta forma é possível reduzir a fraqueza e aproveitar a oportunidade. 

i. Passar segurança às certificadoras com um sistema seguro, sem falhas; 

ii. Ter rapidez no desenvolvimento e melhoria da plataforma; 

iii. Ter um banco de dados estruturado; 

iv. Utilização de marketing digital para captação de empresas certificadas e auditores. 

De acordo com Kaplan e Norton (2004) o Balanced Scorecard (BSC) é um instrumento 

que mede o desempenho organizacional, em geral, dividido em quatro perspectivas: financeira, 

clientes ou mercado, processos internos e aprendizagem/crescimento; permitindo a gestão com 

base em indicadores que devem ser acompanhados periodicamente gerando aprendizagem e 

correções de rota e ajuste da estratégia, quando necessário. O uso do BSC auxilia a empresa na 

tomada de decisão quando existem mudanças significativas dos ambientes externos e internos 

e na integração dos processos da organização.  
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A perspectiva financeira abrange entre outros os seguintes indicadores: crescimento, 

perfil da receita e do investimento e redução de custo. Na perspectiva do mercado, as 

organizações identificam os segmentos de mercado e desempenho do relacionamento com 

clientes, como: satisfação, fidelidade, retenção, captação e lucratividade. Perspectiva de 

processos internos busca identificar, conhecer e gerenciar os processos críticos. E na 

perspectiva aprendizagem são tratas as questões relacionadas ao comportamento 

organizacional, às habilidades, capacidades e conhecimentos da organização. 

O mapa estratégico do BSC é um diagrama que apesenta as quatro perspectivas e em 

cada uma os objetivos estratégicos que podem se relacionar em uma condição de causa e efeito, 

assim a formulação dos objetivos e indicadores de desempenho são concebidas de forma 

integrada e de forma separadas. A forma de diagrama facilita a visualização e por consequência 

a comunicação e forma de acompanhamento das estratégias, a figura 20 apresenta o mapa 

estratégico elaborado para o projeto. 

O BSC não deve ser o início do processo de planejamento e definição de estratégias, o 

mapa estratégico é implementação e controle de estratégias, a organização deve ter previamente 

definido a missão, visão, valores, diagnóstico do ambiente interno e externo e formulação de 

estratégia. O BSC auxilia a colocar em prática o planejamento por meio de ações e indicadores 

de desempenho que podemos ser acompanhados e controlados de formar mais fácil. 
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Figura 22. BSC – Mapa Estratégico 
Fonte: Elaborado pelo autor 

As principais ações para implantação das estratégias estão apresentadas na tabela 17, o 

desdobramento dessas ações com indicadores de desempenho, metas, prazos e recursos foi 

desenvolvido com uso da ferramenta BSC (Balance Scorecard), os principais objetivos 

estratégicos são: 

• Buscar sócio da área de TI com investimento no desenvolvimento da plataforma; 

• Alcançar grande número de usuários, inserir o maior número de auditores no menor 

prazo possível; 

• Garantir lucratividade a partir do segundo ano; 

• Criar plataforma que possa proporcionar baixo custo de transação aos clientes; 

• Lançar o produto (plataforma) em um prazo curto, lançar uma primeira versão e 

depois aprimorar (conceito MVP - mínimo produto viável – Lean Startup) 
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Tabela 17 
Ações para implantação dos objetivos estratégicos 

Objetivos 
Estratégicos Indicador Meta Ação Prazo Recursos 

Buscar sócio da 
área de TI com 
investimento no 
desenvolvimento 
da plataforma  

Qualificação 
do parceiro 

Conhecimento 
de 
Marketplace e 
estrutura de TI  

- Mapeamento de 
potenciais parceiros 
- Apresentação do 
negócio  
- Negociação com 
parceiro escolhido 

Maio a 
Set/2020 

Tempo de 
dedicação 
(horas) % de 

participação 
no negócio 

X% de 
participação 
(sigiloso) 

Alcançar grande 
número de 
usuário, inserir o 
maior número de 
auditores no 
menor prazo 
possível  

Número de 
auditores 
inseridos na 
plataforma. 
Número de 
certificadoras 
cadastradas 
Número de 
operações 
concretizadas  

Em 1 ano: 
54 auditores 
300 empresas 
10 
certificadoras 
1.500 
transações 

Estabelecer ações 
especificas, 
indicadores e metas 
(BSC). 
Estratégia de preços 
diferenciadas no 
início para captação 
de clientes 

12 
meses 
de 
mercado 

Estabelecer 
recursos no 
BSC  

Garantir 
lucratividade a 
partir do 
segundo ano 

Resultado em 
R$ 

Atingir 
superávit em 
12 meses de 
operação 

Estabelecer ações 
especificas, 
indicadores e metas 
no BSC 

12 
meses 
de 
mercado 

Estabelecer 
recursos no 
BSC  

Criar plataforma 
que proporcione 
baixo custo de 
transação aos 
clientes 

Satisfação do 
cliente 

Atingir pelo 
menos 90% de 
clientes 
satisfeito 

Especificar de forma 
adequada a 
plataforma e 
qualificação do 
desenvolvedor 

6 meses 

Tempo (horas) 
dos sócios na 
especificação 
e na criação da 
plataforma 

Lançar o produto 
(plataforma) em 
um prazo curto, 
lançar uma 
primeira versão e 
depois 
aprimorara 
(conceito MVP - 
mínimo 
produto viável – 
Lean Startup) 

Especificar o 
MVP 

Tempo de 
lançamento 

Especificar de forma 
adequada a 
plataforma. 

4 meses 

Tempo (horas) 
dos sócios na 
especificação 
e do sócio de 
TI na criação 
da plataforma 

Rapidez e 
assertividade 
na busca de 
feedback 

% de usuários 
que 
forneceram 
feedback  

Sistematizar a forma 
de obtenção de 
feedback 

Rapidez na 
melhoria e 
correção da 
plataforma 

Tempo de 
resposta as 
solicitações de 
ajustes 

Problemas – 3 dias 
Melhorias – 15 dias 

Nota. Fonte: Elaborado pelo autor 
Obs. 1: O Mínimo Produto Viável (MVP) é uma metodologia de negócios que permite apresentar uma versão 
reduzida e simplificada do produto que se pretende ofertar, porém com as mesmas funções que o produto final 
terá, essa etapa de testes possibilita uma visualização mais completa das reações de mercado (cliente) para a 
solução a ser ofertada.  
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6.3. Análise de Risco  

Um projeto empreendedor como o que aqui se apresenta é suscetível a riscos diversos, 

que, se não avaliados preliminarmente, podem conduzir a resultados indesejáveis e inesperados. 

Esse é um aspecto que se apresenta em diversas visões constantes na literatura especializada no 

estudo de novos empreendimentos, com recomendação de que se considerem os prováveis 

riscos envolvidos (Arruda, Nogueira, Cozzi & Costa, 2014; Teberga, Oliva & Kotabe, 2018; 

Oliva et al., 2019). Tomando por referência os alertas encontrados em fontes como as 

mencionadas, efetuou-se uma análise de riscos que, ainda que simples, pode contribuir para 

identificar e prevenir que algum problema possa dificultar ou mesmo impedir o sucesso da 

proposta de negócio. A tabela 18 apresenta os riscos avaliados e classificados em função da 

probabilidade de ocorrência e respectivo impacto (consequência) e as respectivas ações 

preventivas ou cuidados na execução.  

Tabela 18 
Análise de Risco 

Obj. Estratégico Risco Prob. Imp. Ação preventiva 

Buscar sócio da 
área de TI 

Parceiro não ter 
qualidade para o 
projeto 

Médio Alto 
Analisar trabalhos similares 
desenvolvidos, verificar desempenho, se 
possível testar. 

% não adequado pode 
desmotivar os sócios Médio Médio 

Validar os % para que os todos os sócios 
estejam confortáveis com a participação e 
responsabilidade 

Alcançar grande no. 
de usuário no curto 
prazo 

Não tem barreia de 
entrada significativa Médio Alto 

Entrar com o produto o mais rápido 
possível para dificultar a entrada de um 
concorrente, estratégia de crescimento 
agressiva – (BSC) 

Garantir 
lucratividade a 
partir do segundo 
ano 

Ações de MKT não 
adequadas Alto Baixo 

Manter estrutura de custo fixo baixo, 
crescer pouco e com o crescimento do 
negócio (BSC) 

Política de preços não 
adequada Médio Alto 

Pesquisas realizada com poucos clientes, 
validar com os usuários e no processo de 
venda a política de preço (BSC) 

Taxas de penetração 
baixa Alto Alto 

Demorar para trazer um volume mínimo 
de usuários dificulta a entrada de novos 
(bola de neve), política de preço inicial 
mais agressiva 

Criar plataforma 
que possa 
proporcionar baixo 
custo de transação 
aos clientes 

Sistema apresentar 
baixo desempenho 
(falhas) 

Médio Alta 
Testar antes de lançar, rodar o sistema 
com base pequena e simular todas as 
funcionalidades 

Sistema complexo 
para usuários 
(experiência do 
cliente) 

Alto Alto Especificar bem e avaliar o desempenho 
(experiência do usuário) -(BSC) 

Lançar o produto 
(plataforma) - MVP 

Sistema não ter a 
funcionalidade 
mínima pronta 

Baixo Alto Validar antes de lançar. 

Nota. Fonte: Elaborado pelo autor 
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7. INTERVENÇÃO 

Com o objetivo de avaliar o potencial do negócio e a decisão de seguir com o 

desenvolvimento e efetiva implantação do negócio, sentiu-se a necessidade de informações 

adicionais além do modelo de negócio desenvolvido. Seguindo na linha do desenvolvimento de 

um plano de negócio, sem a necessidade da formalização de um documento específico, foram 

desenvolvidas as atividades de análise financeira, mapa estratégico de acordo com BSC, ações 

para implantação das estratégias e análise de risco. A figura ZZ apresenta todas as etapas 

realizadas de forma a permitir ao empreendedor tomar a decisão de seguir ou não com o 

negócio. Essas informações são essenciais para compor uma apresentação a investidores e 

parceiros de negócio. 

 

 
Figura 23 - Etapas do Estudo até a Tomada de Decisão sobre o Negócio 
Fonte: Elaborado pelo autor 

De acordo com a análise do mercado certificador, verifica-se uma real possibilidade de 

integração de todos os agentes envolvidos nesse ambiente. A plataforma terá potencial de atuar 

no mercado certificador oferecendo uma considerável agilidade no processo e redução no custo 

de transação das operações de contratação de serviços de auditoria, aumento da possibilidade 

de contratação de profissionais próximos ao local de prestação dos serviços, produtividade das 

agendas de todos os envolvidos, entre outros. 

O foco do trabalho se deu no entendimento do mercado e caracterização da oportunidade 

a ser explorada. Avaliou-se o mercado com relação ao histórico, tamanho, principais atores e 

características. Ainda nesta fase, iniciou-se o diagnóstico com a análise do cenário do ambiente, 

avaliação externa e interna, segmentação de clientes, pesquisas de mercado para entendimento 

do seu perfil e proposta de valor. 
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Com a análise e conhecimento do mercado e do cliente foi elaborado o modelo de 

negócio; neste momento entendeu-se que existia uma boa proposta de valor, e fez-se necessária 

uma análise do potencial financeiro do projeto que até esse momento parecia promissor, desta 

forma realizou-se a projeção de resultados financeiros, o qual demonstrou um resultado 

potencialmente satisfatório, pois o projeto mostrou atratividade financeira. 

Sendo assim, passou-se para a fase de planejar a implantação, iniciando essa fase com 

a estabelecimento claro dos objetivos estratégias para implantação e condução do negócio, com 

o desenvolvimento de um mapa estratégico tendo como base na metodologia do BSC, que 

facilita a visualização das interações entre os objetivos e os seus desdobramentos. O mapa 

estratégico foi o ponto de partida para a definição do plano de ações a serem executadas. As 

estratégias definidas contemplaram as questões identificadas no SWOT cruzado e o Canvas do 

modelo de negócios. 

O atual momento do projeto é viabilizar a estrutura de investimento e por consequência 

a composição societária do negócio. O projeto já foi apresentado a potenciais partes interessadas 

e tem a confirmação da participação de um agente do setor.  

Também se encontram em fase avançada de negociação a participação societária de 

empresa do setor de TI, com experiência em desenvolvimento de sistemas, e-commerce e 

marketing digital, que terá importante papel no desenvolvimento da tecnologia aplicada à 

operacionalização e gestão do negócio. 

A expectativa inicial era de que este relatório contivesse a descrição da experiência de 

efetiva implementação do negócio. Contudo, as contingências decorrentes da pandemia por 

conta do COVID-19 resultaram em adiamento de prazo para a materialização do projeto, adiada 

de comum acordo entre os envolvidos por mais alguns meses. 

8. CONSIDERAÇÕES FINAIS E CONTRIBUIÇÕES  

O desafio deste trabalho foi trazer para a definição da oportunidade a ser desenvolvida 

os conceitos de negócios com base na tecnologia informação, economia compartilhada, 

plataforma de negócios e certificação. O mercado de certificação de forma geral, assim como 

todo o mercado de auditoria traz intrinsecamente uma postura mais conservadora onde as ações 

e mudanças são realizadas com bastante segurança e cautela, e esse é um dos desafios na 

implantação da solução proposta. Foi fundamental entender as necessidades e particularidades 

dos organismos de certificação para que a solução proposta traga segurança de forma que eles 

possam adotar como uma das maneiras para contratar os serviços dos auditores. 
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A metodologia utilizada possibilitou atingir os objetivos previstos para o estudo 

superando os desafios de desenvolver um modelo de negócio que proporcione ao empreendedor 

um conjunto de informações que possam subsidiar a tomada de decisão quanto à continuidade 

do projeto. Além disso, considera-se que os objetivos relativos à parte acadêmica do projeto 

também estão sendo atendidos, por ser um método que se propõe a dar um caráter científico e 

pode proporcionar eventuais replicações para o desenvolvimento de outros negócios.  

Considera-se para efeito de avaliação que o objetivo geral de desenvolver o modelo de 

negócio inovador e com originalidade que possa atrair o segmento com a oferta de valor e que 

seja viável economicamente para uma plataforma de transação de serviços relacionados à 

certificação foi atingido por meio do planejamento e modelagem de negócio adotado e 

apresentado na Figura YY e o alcance dos objetivos específicos: 

1. Proposta de valor: desenvolvida com base na análise das características e segmentação de 

mercado e resultados das pesquisas com os principais atores;  

2. Modelo de negócio: foi pensado de forma totalmente direcionada à geração de valor às partes 

interessadas com base na proposta de valor aos clientes e análise de cenários internos e 

externos e vetores de crescimento; 

3. Condições para viabilidade do negócio: realizada com a análise do potencial financeiro, 

identificação da necessidade de investimentos e direcionadores estratégicos. 

4. Riscos e ações de mitigação: os objetivos estratégicos foram analisados criticamente e ações 

para mitigar possíveis desvios foram estabelecidas. 

O objetivo geral foi atendido, porém entende-se que o trabalho foi realizado com 

escassez de tempo e com viés para negociação com parceiros/sócios, o que está em andamento. 

Diversas reuniões de apresentação e algumas tratativas com os investidores ocorreram e estão 

em um estágio bem avançado. O próximo estágio é a formalização dos sócios e os respectivos 

investimentos de cada parte e a implantação efetiva do negócio.  

Os próximos passos do processo, com base no planejamento apresentado, não fazem 

parte deste relatório, o que se considera uma limitação dos resultados potenciais a serem obtidos 

com o projeto. Por isso espera-se, em momentos futuros, relatar os estágios subsequentes e 

apresentar os resultados efetivamente produzidos.  

Desse modo, considera-se que o exemplo de uma iniciativa empreendedora como a que 

ora se relata, envolvendo o aproveitamento de oportunidades com inovação, proporcione a 

criação de valor para os diferentes stakeholders envolvidos. Além dos rendimentos 

provenientes do retorno e remuneração ao investimento dos sócios no projeto, a promoção de 
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desenvolvimento de negócios tende a expandir os benefícios à comunidade em que a 

organização atua. De acordo com Porter e Kramer (2009), o desenvolvimento econômico e 

social também é um efeito da prosperidade dos negócios, como resultado da ampliação de 

fatores determinantes como a oferta de empregos e de novos produtos e serviços dedicados à 

satisfação de necessidades e desejos da sociedade, de modo a contribuir para a evolução da 

qualidade de vida. 
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