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Carta do Dagoberto Hajjar

O ano de 2026: um respiro, nao uma freada (a breather, not a brake)

Se em novembro de 2025 eu comparava 2026 a um tabuleiro de xadrez em meio a uma tempestade, agora, depois da 712 edicdo da nossa pesquisa
iMonitor IT, atualizo a metafora: o tabuleiro continua montado, mas descobrimos que a tempestade... € s6 uma pausa para tomar félego antes da
proxima arrancada. 2026 nao é uma freada. E um respiro.

E que respiro revelador! Perguntamos aos empresarios de Tl qual o maior bloqueador para fechar negdcios hoje, e 78% — isso mesmo, setenta e
oito por cento — responderam a mesma coisa: dificuldade para falar com o C-Level e apresentar beneficios e ROI. Nao foi "o mercado esta ruim".
Nao foi "o cliente ndo tem dinheiro". Foi "eu ndo estou conseguindo chegar em quem decide". Isso muda tudo.

Porque aqui vai uma verdade incbmoda: o C-Level ja tem Plano A e Plano B. Ele ja fez as contas da eleicdo, da Copa, dos juros, da reforma
tributaria. Quem trata tudo isso como motivo para ndo comprar esta um nivel abaixo dele — e esta usando a incerteza como desculpa, ndo como
diagnostico. O vendedor que s6 conversa com o gestor de area vai ouvir sobre redugao de custo e retrabalho. Ja o vendedor que sobe um degrau na
hierarquia do cliente escuta outra coisa: competitividade, crescimento, execugdo de estratégia. E outro papo. E outro cheque.

E a Inteligéncia Artificial? Ah, a IA. Se em 2025 ela era a queridinha do PowerPoint, promessa de todo mundo, prova de conceito de cada reunido, em
2026 ela vira, finalmente, parte da operacéo. 78% das respostas da pesquisa citam a IA como principal fonte de oportunidade — n&o mais como
projeto isolado, mas como parte de vendas, atendimento e reducéo de custo. Quem ainda pergunta "devo investir em |IA?" ja perdeu a pergunta certa,
que é "como uso IA HOJE para vender melhor e mais rapido?"

Resumindo o recado deste relatério, direto e sem rodeios: o mercado nao travou. Quem travou foi o vendedor que ndo chegou no decisor certo,
com o argumento certo, no momento certo. 2026 pede menos lamentacao sobre o cenario e mais preparo comercial — técnica para responder
objecdo de Copa e elei¢cao, ROI na ponta da lingua, e a coragem de pedir a reunido com quem manda.

Mais uma vez, meu muito obrigado a todos que participaram da 712 edicdo da nossa pesquisa iMonitor IT. Que este relatério ajude vocé a respirar
fundo — e sair correndo.
Agradecimento especial para Fabio Costa de Souza do Sebrae SP.
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Dagoberto Hajjar

Mais de 40 anos de experiéncia nas areas de negocios e Tl

Entre 1980 e 90, trabalhou no Citibank em diversas funcdes de tecnologia e
de negdcios. Foi um dos primeiros funcionarios, no Brasil, a ser premiado por
"Exceléncia em Servigos"

Em 90 foi convidado pelo ABN-Amro para o desafio de implementar um sistema
de automacgao de agéncias baseado em tecnologia client-server, entao, completamente
inovador para a época

Trabalhou, durante 10 anos, na Microsoft contando com grandes realizagdes e muito
sucesso exercendo, entre outros, as atividades de Diretor de Internet, Diretor de Marketing,
e Diretor de Estratégia. Recebeu, do proprio Bill Gates, o prémio de melhor funcionario da Microsoft -
sendo a primeira vez que este prémio fora concedido a um "n&o-americano"

Em 2002 fundou a ADVANCE que conta, hoje, com mais de 2.500 clientes, mais de 500 projetos de
consultoria, mais de 20.000 profissionais treinados, mais de 50 pesquisas realizadas no mercado
brasileiro, 6 livros publicados, 8 ebooks e participacdo como palestrante em mais de 150 palestras

Formado em Matematica e Fisica Nuclear pela USP


https://www.linkedin.com/in/dagohajjar/
https://www.linkedin.com/in/dagohajjar/

ADVANCE Co

Com mais de 2.500 clientes,
500 projetos de consultoria e
20.000 profissionais treinados,
2 ADVANCE é uma empresa de enner Loty Processor 4 RedHat S Senior ky.one “stefanimi zendesk
consultoria e treinamento em . propay @uoity SEBRAE & SiAGRI, Oreone [ZERRA
vendas

Temos orgulho de atender desde
grandes empresas ateé start-ups,
incluindo:

Nossos clientes dizem que somos excelentes em
resolver situagées complexas e aumentar as vendas




Acelere seu CRESCIMENTO

Transformamos sua empresa para vender mais e melhor,
de forma estratégica e sustentavel

Direcionamento
estratégico

Eficiéncia em
vendas

Marketing que
vende

Definimos o rumo do seu
negocio, garantindo a
integracao perfeita entre
Marketing e Vendas para
um crescimento harmonioso
e direcionado

Criamos e executamos

\ S ¢
estratégias que atraem
clientes qualificados,
aceleram seu funil e

aumentam suas taxas
de conversao

Estruturamos processos
e capacitamos sua
equipe para converter
cada oportunidade em
receita, maximizando
resultados

MAIOR Receita recorrente
Margem de lucro




ADVANCE Research Center

A ADVANCE faz, trimestralmente, uma
pesquisa no mercado de Tl para analisar
a percepcao dos empresarios com o
momento de mercado

Fazemos esta pesquisa desde 2008 e os
dados historicos nos permitem
estabelecer algoritmos de tendéncias,
ajudando a estabelecer previsoes

Nosso objetivo € ajudar os empresarios
de Tl com fatos e dados para que eles
possam tomar melhores decisoes

Esta € a edicao 71 da pesquisa
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O ano de 2025...

1. A IA é a aposta inquestionavel para o crescimento, apesar das incertezas: A Inteligéncia Artificial (IA) € unanimemente citada como a
principal fonte de oportunidades e o motor de crescimento do setor de Tl para o segundo semestre de 2025. Seja para automacao, novos
produtos, servigos ou otimizagao, a IA é vista como essencial. No entanto, sua implementacdo nao esta imune aos desafios; ha uma
preocupacao em como as iniciativas de IA se integrarao aos processos existentes e como a demanda se consolidara em meio a um mercado
hesitante para investimentos de longo prazo

2. O cenario politico-econdmico brasileiro é o principal fator limitante: Os empresarios dizem que a instabilidade governamental, a
incerteza macroeconémica (com juros altos, inflacdo e alta carga tributaria) e as tensdes nas relagdes internacionais (especialmente com os
EUA) séo os desafios mais frequentes e impactantes. Essa volatilidade gera um "sentimento de mercado negativo" e um "congelamento dos
investimentos", fazendo com que as empresas de Tl operem em um ambiente de constante imprevisibilidade e cautela

3. A sobrevivéncia depende da otimizacao de custos e da entrega de valor tangivel: Com a economia retraida e as empresas segurando
investimentos, a capacidade de gerar receita no mercado de Tl passa pela oferta de solugdes que ajudem os clientes a reduzir custos e
melhorar a eficiéncia operacional. Muitos servicos de Tl, como ciberseguranca e LGPD, s&o vistos como "custo" em vez de "investimento".
Isso forca os provedores de Tl a serem mais criativos, buscando parcerias, oferecendo modelos flexiveis (como pagamento mensal em reais)
e demonstrando um ROI claro para seus clientes

4. A resiliéncia do setor de ti requer adaptacao continua e foco estratégico: Apesar dos desafios politicos e econémicos, o setor de Tl é
intrinsecamente visto como estratégico e em crescimento, dado seu papel na modernizacéo e otimizacao de negdcios. No entanto, para
prosperar nesse cenario, as empresas precisam se adaptar rapidamente. Isso significa ndo apenas abragar tecnologias emergentes como |A
e Cloud, mas também refinar suas estratégias comerciais para atrair novos clientes, fortalecer a base existente e lidar com a crescente
concorréncia e a demora na tomada de decisao dos clientes

5. Relagoes internacionais complexas criam desafios e oportunidades arriscadas: A deterioragao das relagcdes entre Brasil e EUA e a
aproximagao com a China sao vistas como uma grande ameaga, gerando tarifagdo, encarecimento de equipamentos e impacto nas
exportacdes. Contraditoriamente, alguns vislumbram uma oportunidade nessa tensdo, como um potencial "boicote ou taxacao a players
americanos" que poderia beneficiar empresas nacionais. Essa ambivaléncia destaca um ambiente geopolitico volatil que as empresas de Tl
precisam monitorar de perto, pois pode tanto prejudicar quanto, de forma arriscada, abrir brechas no mercado



O ano de 2026...

1. A lA vira infraestrutura central, nao mais tendéncia isolada: a Inteligéncia Artificial lidera as oportunidades citadas
pelos empresarios de Tl, com 78% das respostas mencionando aplicagdes que vao da automacdo de vendas a reducao de
custo interno. A |IA deixou de ser projeto-piloto isolado e passou a fazer parte da operacéo do dia a dia — quem ainda trata
IA como "mais uma iniciativa" esta ficando para tras

2. O maior bloqueador para fechar negoécios nao é o mercado, é o acesso ao decisor: 78% dos empresarios apontam a
dificuldade de falar com o C-Level e apresentar beneficios € ROl como o principal obstaculo para fechar vendas hoje —
mais citado do que juros, concorréncia ou instabilidade politica. O problema esta em quem vende e como vende, hdo nas
condi¢cdes do mercado

3. Eficiéncia é a palavra da vez, mas esta sendo vendida para o publico errado: os beneficios mais buscados pelos
clientes — reducao de custos, retrabalho, atrasos e ganho de eficiéncia dos colaboradores — s&o dores operacionais que
um gestor de area resolve sozinho. Ja os temas que interessam ao C-Level — competitividade, crescimento de receita,
execucao da estratégia — aparecem com menos da metade da frequéncia, sinalizando que o discurso comercial ainda mira
baixo demais na hierarquia do cliente

4. Copa e eleicao ja estao no radar do C-Level — a objecao é de quem esta abaixo dele: empresas maduras ja
revisaram Plano A e Plano B antes da eleicdo, e o orcamento de Tl de 2026 continua reservado, mesmo com a
sazonalidade de compras se deslocando por causa da Copa. Quem trava a decisao citando a incerteza, no nivel abaixo do
C-Level, esta adiando — n&o cancelando — e cabe ao vendedor encurtar esse ciclo

5. 2026 é ano de eficiéncia com propodsito, nao de freio: o crescimento do mercado de Tl desacelera frente a 2025, mas
nao para — a virada é de expansao a qualquer custo para um crescimento mais seletivo, orientado a ROl comprovado,
dados e governancga, e a uma comunicagao comercial que finalmente fale a lingua de quem decide



Polarizacao e investimentos

Polarizagcao das empresas de Ti

Desde o inicio da crise percebemos uma polarizagdo das empresas, ou seja, empresas indo muito bem e empresas indo muito mal. Este efeito foi brando até 2014,
meédio em 2015 e drastico em 2016, fazendo com que o dinheiro mudasse, rapidamente, de maos

Em 2017 a polarizagao foi reduzindo, trimestre a trimestre

Finalizamos 2018 com o menor indice de empresas retraindo, desde Janeiro de 2014

Em 2019 tivemos um crescimento fraco do mercado de Tl, e consequentemente, aumentou a polarizagao, ou seja, o dinheiro mudando de méos e indo das empresas
que tiveram forte retragao para as empresas com forte crescimento

Em 2020 tivemos a crise do COVID. 17% das empresas tiveram resultados menores do que em 2019; 76% tiveram resultados maiores do que em 2019; 13% com
crescimento acima de 30%

Em 2021 tivemos um numero insignificante de empresas com retragdo - € a primeira vez que isto aconteceu desde que estamos fazendo as pesquisas. Tivemos 29%
das empresas com crescimento entre 15 a 29%; 23% das empresas com crescimento maior de 30%

Em 2022 batemos o recorde de 25% das empresas com crescimento acima de 30% no ano e 11% com crescimento acima de 50% no ano

Em 2023 tivemos 6% das empresas com mais de 50% de crescimento no ano; 10% das empresas com mais de 40% de crescimento

Em 2024 tivemos 7% das empresas com crescimento maior que 50%

Em 2025 e 2026 temos 10% das empresas com crescimento maior que 50%

Investimentos feitos em contratagoes

No segundo trimestre de 2015, a crise comegou a "bater" nas empresas de Tl, 34% das empresas reduziram o quadro de colaboradores, chegando muito perto do
percentual de 37% de empresas contratando

Em 2016 chegamos a ter 44% das empresas demitindo contra apenas 30% contratando

Em 2017 a situagao reverteu e tivemos 28% das empresas demitindo contra 42% contratando
Em 2018 tivemos 23% demitindo contra 50% contratando

Em 2019 tivemos 20% demitindo contra 56% contratando (*)

Em 2020 tivemos 22% das empresas demitindo contra 47% contratando (*)

Em 2021 tivemos 5% das empresas demitindo contra 72% contratando

Em 2022 tivemos 9% das empresas demitindo contra 61% contratando

Em 2023 tivemos 17% das empresas demitindo contra 60% contratando (*)

Em 2024 tivemos 15% das empresas demitindo contra 53% contratando

Em 2025 tivemos 22% das empresas demitindo contra 39% contratando

Em 2026 teremos 20% das empresas demitindo contra 40% contratando

(*) As empresas que demitiram neste ano tiveram muita dificuldade de crescimento e recontratagdes no ano seguinte



Empresas com alta taxa de crescimento

» Cada vez que temos uma crise no mercado, observamos a polarizagao e o dinheiro mudando de maos
» Existem caracteristicas bem definidas que mostram quais s&o as empresas que terdo alta taxa de crescimento em época de crise

= Na crise de 2008/2009 (sub-prime) as empresas com alta taxa de crescimento tinham "maturidade empresarial", ou seja, eram empresas que
analisavam o mercado (oportunidades e ameacgas), desenhavam ou redesenhavam um modelo de negocios para atenderem a demanda de
maneira diferenciada, escolhiam corretamente uma carteira de ofertas, estabeleciam um plano com estratégias e acdes, estruturavam as areas
de marketing e vendas, e tinham GRANDE disciplina na execucao do plano

= Na crise de 2015/2016 (Dilma) as empresas com alta taxa de crescimento tinham "maturidade empresarial" e INOVACAO, ou seja, buscavam
novos produtos e servigos, novas modalidades comerciais ou novas formas de atendimento ao cliente

= Na crise de 2020 (Covid) as empresas com alta taxa de crescimento tinham "maturidade empresarial", inovagao e VELOCIDADE, ou seja,
desenhavam um plano de curto prazo, executavam rapidamente, aprendiam com os erros, ajustavam o plano e partiam para nova execugao

» Em 2021 aprendemos que atracao e retencao de talentos era parte da cultura organizacional e ndo somente uma atividade de RH

» Em 2022 aprendemos que € necessario repensar o modelo de negdécios com Modernization & Monetization (M&M), o que esta se tornando
realidade agora em 2025

» Para 2023 as empresas tiveram que aprender a chegar e vender para SMB (pequenas e médias empresas), o que exige estratégias diferentes
de marketing e vendas

» Para 2024 as empresas com alta taxa de crescimento foram as empresas de Tl com eficiéncia em marketing, vendas e operacdes (processos,
procedimentos, automacgao, robotizacido); empresas com uso de Al e GenAl para uso interno e como componente de oferta para seus clientes; e
empresas com escolha correta da carteira de produtos e clientes, ou seja, FOCO

» Para 2026 as empresas com alta taxa de crescimento terdo as mesmas caracteristicas de 2020 (Covid), ou seja, maturidade empresarial,
inovacado e VELOCIDADE de adaptacgao, e MAIS UMA COISA: terdo que oferecer solugdes com VALOR para seus clientes. Terdo que repensar
seus modelos de negdcios



Historico: sobre 2020 e 2021

2020 foi um ano muito bom, apesar de toda a inseguranca

Tivemos um crescimento de 7,5% no primeiro trimestre (comparado com o mesmo periodo do ano anterior)

A crise comecgou em 24 de Marco. O segundo trimestre apontou crescimento de 5,1%. Historicamente o segundo trimestre é o mais fraco do
ano, portanto, a crise bateu no mercado de Tl em um trimestre menos relevante

O terceiro trimestre registrou 10,3% de crescimento

O quarto trimestre registrou 13,1% de crescimento, superando todas as expectativas e sinalizando que 2021 seria um ano exuberante para Tl
Encerramos 2020 com 10,4% de crescimento sobre 2019

Impacto da crise em 2020

Empresas com faturamento anual menor de R$ 16 milhdes cresceram, em média, 10,2% e empresas com faturamento maior de R$ 16 milhdes
cresceram 12,9%, portanto, empresas menores sofreram MAIS do que as empresas maiores

As empresas maiores ja tinham experiéncia, processos e ferramentas para trabalhar em home-office, e tipicamente, vendem para empresas
maiores - e todas passaram a se falar muito bem através de home-office. As empresas menores tiveram que aprender a trabalhar de maneira
remota, e vendem para clientes menores - que nao estavam facilmente acessiveis

A demanda por tecnologia foi intensa. Infelizmente muitas empresas nao conseguiram atender a demanda por falta de mao de obra

2021 foi um ano de muitas mudancas

De um lado tivemos crescimento recorde de 23% no ano

De outro lado tivemos inflagao de 10,1% - o que n&o acontecia desde 2015

De um lado tivemos um numero cada vez maior de empresas startups trazendo novas tecnologias para o mercado
De outro lado tivemos um numero grande de empresas entrando em "zona de preocupacao financeira"

Ao lado disto tudo, tivemos recorde de empresas de Tl sendo investidas ou adquiridas



Historico: sobre 2022

= 2022 foi um ano com 3 eventos marcantes
= A guerra da Ucrania. Em Fevereiro houve uma grande preocupacao com o embarque de mercadorias para o Ocidente, e os impactos no
aumento global da inflagdo por conta do preco de gas e petréleo. O impacto acabou sendo muito menor do que originalmente previsto
» Elei¢oes presidenciais. No comeco do ano a expectativa era que o impacto nas vendas de Tl seria baixo, mas depois do primeiro turno a
inseguranga gerada travou as vendas até o final do ano
= Copa do mundo. Teve um impacto maior do que originalmente previsto, fazendo muitas negociacdes escorregarem para as duas ultimas
semanas do ano

= Fechamos 2022 com 22,9% de crescimento sobre o ano anterior, confirmando que estamos em um novo platé de

crescimento em Tl justificado por:
» 5@ alterando completamente a tecnologia e a forma como as empresas falam com seus consumidores
» Déficit de tecnologia reduzindo investimentos de Tl em educacéao, saude e varejo
= Aumento de consumo de TI:
= Em empresas de menor porte (SMB - small and medium business)
» Ferramentas de analise e produtos satélites ao sistema de gestdo empresarial (ERP)

=  Ofertas de laaS (Infraestrutura como servigo), nuvem e cyberseguranca
= Fabrica de software e alocacédo de desenvolvedores

= Sobre o mercado de TI
= A falta de produtos fez muitas revendas de hardware repensarem seu modelo de negdcios, agregando ofertas de nuvem e cyberseguranca

= Tivemos o recorde histérico de 11% das empresas com taxa de crescimento acima de 50%. A maioria delas s&o:

= Empresas de servigo e desenvolvimento de software que conseguiram aumentar a escala com uso intenso de processos e automagéo de processos

= Empresas de infraestrutura e consultoria em nuvem
*» Houve uma onda de demissdes em empresas startups ou "candidatas a unicornios", mas nada com impacto relevante no mercado total
» As empresas de TlI comegaram a priorizar receita recorrente e margem



Historico: sobre 2023

= Sobre 2023
= Comecamos o0 ano com uma onda de demissdes nas empresas de Tl americanas e europeias, gerando pedido de cortes de headcount
(pessoas) no Brasil independentemente do resultado local. Na virada do semestre tivemos mais uma grande "dancga de cadeiras"

= O primeiro trimestre de 2023 apresentou uma SURPRESA EXCELENTE com 20% de crescimento

= O segundo trimestre &, historicamente, o0 mais fraco do ano. Em 2023 o segundo trimestre teve "congelamento” de investimentos deixando
varias empresas preocupadas. Naquele momento as empresas sinalizaram que o "freeze" ndo seria corte de orcamento e que o quarto
trimestre de 2023 seria bastante agitado para vendas de Tl

= O terceiro trimestre foi excelente com 25% de crescimento e deixando o mercado otimista

= O quarto trimestre foi uma SURPRESA RUIM com 23% de crescimento

= 2023 encerrou com apenas 21% de crescimento contra os 23% originalmente previstos



Historico: sobre 2024

= Sobre o primeiro trimestre de 2024
= O resultado do primeiro trimestre ficou abaixo das expectativas, representando apenas 16% de crescimento

= Naquele momento, achamos que o resultado ruim seria apenas um "solu¢o" no mercado de Tl

» Tivemos uma "lentidao" maior das empresas em comprar tecnologia e uma "lentidao" ou incapacidade dos vendedores em mostrar a
urgéncia e importancia da compra de Tl

= O segundo ano de mandato presidencial € um ano diferente. E 0 ano em que, tipicamente, sdo tomadas a¢bes impopulares causando muita
inseguranca no mercado e, com isto, travando compras e investimentos de TI. E um ano, também, onde governos estaduais e municipais
querem mostrar "bom servigo" e conseguir eleger seus candidatos. Tudo isto € conhecido e deveria estar no planejamento das empresas,

mas infelizmente alguns clientes usaram a inseguranca para adiar seus projetos de Tl

= Sobre o segundo trimestre de 2024
= Felizmente tivemos um resultado BOM no segundo trimestre de 2024 representando 22% de crescimento sobre 0 mesmo periodo do ano
anterior. Pensamos que o "solug¢o" do primeiro trimestre tinha passado e que o mercado voltaria a normalidade de compras e vendas de Tl

= [nfelizmente os resultados do segundo trimestre n&o foram suficientes para mantermos a expectativa de crescimento para 2024 que era de
23% e caiu para 21,6%

= Sobre o terceiro trimestre de 2024
= Crescemos 20% quando a expectativa era crescer 25%
= QOs fatores de impacto foram os mais diversos possiveis, indo das enchentes do Rio Grande do Sul, passando pelas queimadas Brasil afora,
a incerteza das elei¢des municipais, e a desconfianga de que o governo federal ndo cortaria os gastos
= De qualquer forma, os empresarios pensaram que recuperariam no quarto trimestre e que Dezembro seria EXUBERANTE

= Sobre o quarto trimestre de 2024
= Foi uma catastrofe
= QOs fatores de impacto incluiram o resultado das eleicdes municipais e uma certeza que o governo federal teria muita dificuldade em reduzir
os custos e articular com a nova estrutura gerada pelas eleicbes municipais
= A eleicdo do Trump comecou a sinalizar uma mudancga no eixo dos investimentos internacionais
= O descontrole do cambio foi "matador" nos momentos finais do ano
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Perfil das empresas pesquisadas

2% atividade principal

Fabricante de hardware ou de software basico
m Desenvolvedor de software sob medida e fabrica de software
m Desenvolvedor de software aplicativo (I1SV)
m Distribuidor
m Revenda ou integrador de solugdes
Empresa de servigos em Tl tradicional
®m Empresa de servigcos em Tl nuvem

m Empresa de consultoria




Perfil das empresas pesquisadas

Numero de colaboradores no Brasil
5%

Até 4 colaboradores
mDe 5a9
mDe 10a 19
m De 20 a 49
mDe 50 a 99

De 100 a 249
mDe 2502499 4%
m Acima de 500

Faturamento esperado para 2026

6% Até R$ 1 milhdo

mDe 1,1 a 2,4 milhdes
mDe 2,5 a 9,9 milhdes
mDe 10,0 a 15,9 milhdes
mDe 16,0 a 99,9 milhdes

Acima de 100 milhdes



Perfil dos entrevistados

0%

88% dos entrevistados sao C-Level
m Sécio / Proprietario / CEO / Presidente / Conselheiro

® Diretor

m Gerente

m Profissional de vendas

m Outro

@
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Expectativa de crescimento da economia

Fatores importantes:

* Brasil € conhecido pelo "voo de galinha"
* Em 2009 tivemos a crise da "marolinha" com -0,2% de crescimento no PIB. Contudo...parece que houve um "represamento" que desaguou em

2010 gerando 7,6% de crescimento (pico histérico)
* Na sequéncia tivemos 4 anos muito ruins (2011 a 2014) resultando em uma grande recessao (2015 e 2016). O mesmo efeito de "represamento”

aconteceu de 2020 para 2021, com 3 ou 4 anos "menores" pela frente

Crescimento para 2026 e 2027:

« Aparentemente temos um "novo normal” de crescimento de PIB entre 2,2 e 2,4 (ligeiramente acima da média mundial)

Expectativa dos empresarios para o PIB de 2026:
» Existe grande preocupacao dos empresarios de Tl com o impacto das guerras e o preco dos derivados de petrdleo. O Brasil, 2026 € um caldeirdo
de emogdes com eleigdes, insegurancga politica e juridica, mudancas tributarias, mas...de alguma maneira...parece que isto ja esta "na conta" e os

empresarios nao esperam um salto de PIB, seja positivo ou negativo.

Aqui deveriamos
ter tido um bom
ano...
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Economia x Mercado de TI

O mercado de Tl tem apresentado um crescimento em platos
« Até 2008 tivemos os grandes projetos de automacéo (escritorios, mercado financeiro, industria, varejo, etc.)
 De 2013 a 2016 crescemos com um platé de 5%

 De 2017 a 2020 passamos para um platé de 10% tornado a mao-de-obra fator critico de crescimento 280 229
« 2021 e 2022 foram anos EXUBERANTES com 23% , N\ e
« Para 2024 esperava-se um ano fantastico, MAS o cambio e as noticias final de ano sobre eventuais impostos

geraram tantas incertezas que as compras simplesmente nao aco%%ceram...

8,8

18,0
Esperavamos no novo platé de 21% ou 22%,

mas caimos para um plato de 18%

12,0
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Expectativa para o mercado de Tl em 2026

» A expectativa de crescimento de Tl para 2026 € de 17%

» Adorariamos voltar ao patamar de 22% ou 23% mas...17% né&o é ruim PP

« Estamos mantendo a DECIMA posicdo como pais que mais consome Tl

« O Brasil é responsavel por 1% a 2% do consumo mundial 232

e O consumo de Tl esta em 2,7% do PIB Brasileiro
17,0
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Estamos em um momento de "repensar”

» Os clientes estao repensando:
* Investimentos em hardware x cloud
« Impactos da Inteligéncia Artificial - € o momento de fazer contas, business plan, pensar investimentos e
retorno do investimento, preco e custo, impacto no desenvolvimento de software, impacto no quadro de
colaboradores
« Software € componente essencial em tecnologia, mas
precisa ter arquitetura diferente, precificacdo diferente,
forma de implementacao e operacao diferente...

230 229

17,0
Sao muitas duavidas e muitas Provas
de Conceito impactando as vendas
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O mercado de Tl para 2027

As expectativas para 2027 sao fantasticas
* Bom... os empresarios de Tl sdo sempre otimistas com o proximo ano e a medida que o tempo vai passando o otimismo reduz...
+ Mas olhando na balanga 2027 tera mais oportunidades do que ameacas e
+ Existe uma grande necessidade de modernizagéo tecnologica
» AlAfara parte do dia-a-dia, provas de conceito irdo para producao, business cases serao aprovados
* A'inseguranca" deixara de ser objecao 200 20,0
» O empresario tera o desafio de "estar pronto"

22,9
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Expectativa de inflacao

Em 2002 tivemos a mega desvalorizagao do USD no governo Fernando Henrique

Em 2015 e 2016 a inflagao foi "matadora" gerando crescimento REAL negativo no mercado de Tl

+ Em 2015, tivemos uma retracao REAL de -7,7% 230 229
« Em 2016, tivemos uma retragao REAL de -1,8%
1,2
Em 2021, a inflagéo de 10,1% deixou os empresarios bem preocupadps... s
Neste momento os economistas estimam 5,3% de inflagao 8.8 /
para 2026, com um ano de crescimento nominal de 17,0% o v
17,

portanto teremos um crescimento real de 11,7%
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Mudancas de expectativas para 2026

Mudancas de expectativa do empresario de Tl de Janeiro até agora

Os dois principais motivos para a mudancga de expectativa em 2026 — vendas reais abaixo do projetado (44%) e atraso em
decisdes de compra (40%) — sao sintomas, ndo causas. Inseguranca politica/econémica (28%) e concorréncia mais agressiva
(23%) até explicam o cenario mais dificil, mas a reacéo a ele é o que separa quem cresce de quem nao cresce.

Isso confirma a légica do desafio #1: em ano dificil como 2026, o vendedor precisa de acesso direto ao decisor, precisa mostrar
valor e ROI de forma concreta, e precisa dominar técnicas para reduzir o tempo de decisdo — para ndo deixar a oportunidade
esfriar enquanto o cliente adia. Nao é coincidéncia que "atraso em decisdes" apareca em 40% das respostas: € o sintoma mais
direto de vendas que ndo chegam ao decisor certo, no momento certo, com o argumento certo.

Faturamento ou vendas reais inferiores as projegdes planejadas 44%
Atraso em decisdes de compra dos clientes 40%
Inseguranca econdmica/politica 28%
Reducado da demanda de clientes 25%
Concorréncia mais agressiva 23%
Saida de clientes/cancelamento de contratos 21%
Aumento de custos operacionais 14%
Incerteza sobre |A/tecnologias disruptivas 12%
Dificuldade para contratar/reter talentos 7%

Redirecionamento estratégico interno 7%




Efeito da Copa e das Eleicoes em 2026

1. Ja vivemos isso antes

Contexto: 2026 nao € a primeira Copa nem a primeira eleigdo — o mercado de Tl ja atravessou varios ciclos
iguais a este

Evidéncia: Empresas e clientes ja sabem, por experiéncia, que esses eventos sao temporarios e previsiveis
Implicagao: Tratar 2026 como ano excepcional é subestimar a capacidade de adaptacao de quem ja passou por
isso

2. O cliente sabe planejar

Contexto: Empresas de todos os portes incluem Copa e eleicdo no planejamento anual — n&o é surpresa para
ninguém

Evidéncia: Ciclos orcamentarios e calendarios de compra ja reservam espaco para esses eventos recorrentes
Implicagao: A objecéo "vamos esperar por causa da eleicao/Copa" costuma ser desculpa, ndo planejamento real

3. Copa muda sazonalidade,
nao orcamento

Contexto: A Copa desloca o calendario de decisdes (junho/julho), mas n&o reduz o valor total do orcamento de Tl
Evidéncia: O dinheiro previsto para 2026 continua reservado — s6 muda o més em que a decisao é tomada
Implicacao: O vendedor deve antecipar ou reagendar o ciclo de vendas, nao descontar o orgcamento esperado

4. Eleigcao gera inseguranca,
mas o C-level ja tem "plano
A" e "plano B"

Contexto: A inseguranca eleitoral € real no discurso, mas o C-Level normalmente ja desenhou cenarios
alternativos

Evidéncia: Empresas maduras revisam Plano A e Plano B antes da eleigédo, independentemente do resultado
Implicagado: Quem trava a decisao por causa da eleigao, um nivel abaixo do C-Level, estd adiando — nao
cancelando

Conclusao: o vendedor tem
que ser duplamente bom

Estratégia: Responder as objecbdes de Copa e eleicdo com seguranga, sem aceita-las como motivo automatico
de adiamento

Acao: Mostrar valor e importancia da compra de forma ainda mais clara do que em um ano normal

Meta: Encurtar o ciclo de decisdo antes que a sazonalidade da Copa ou 0 medo da eleicdo tomem conta da
agenda do cliente




O Maior Bloqueador: Acesso ao C-Level

A resposta mais votada de toda a pesquisa: 78% dos empresarios dizem que o maior bloqueador para
aumento de suas vendas € a "Dificuldade para falar com C-Level e apresentar beneficios e ROI (retorno
do investimento)". E o maior percentual de toda a pesquisa — nenhum outro bloqueador chega nem na
metade disto...Nao ha duvida sobre onde esta o gargalo: acesso ao decisor, nao condi¢goes de mercado

O problema nao é mercado Vender diferente nao é opcional

. Diagnéstico: O bloqueio ndo esta na demanda, na economia ou na | * O que muda: Sair do discurso técnico e falar a lingua do C-Level —

. Causa raiz: Vendedor apresenta caracteristicas técnicas a quem » Como: Preparar argumentos e cases de ROl antes da reuniéo, e
no decide, em vez de ROl a quem decide usa-los para conquistar acesso direto ao decisor

- Prova: 78% é a confirmagao estatistica direta desta tese, na - Resultado esperado: Menos "nao decisao”, ciclo de venda mais
resposta espontanea dos préprios empresarios curto, e menos objegdes tratadas como bloqueio definitivo

Conclusao: A maior alavanca de vendas de 2026
. Estratégia: Chegar ao decisor certo — ndo a quem esta abaixo dele e usa a incerteza como desculpa

. Acao: Apresentar beneficios e ROI de forma direta, concreta e ligada ao negdcio do cliente

« Meta: Transformar o maior bloqueador da pesquisa (78%) na maior alavanca comercial do ano

(*) Pergunta: "O que vocé esta vendo como maior bloqueador para os clientes fecharem negoécios neste momento?"



Beneficios Buscados x Quem Decide

Pergunta: "Quais os beneficios que os clientes estao buscando para comprar Tl hoje?"

Esta € uma das perguntas mais importantes desta pesquisa!!!!

» Os entrevistados sao presidentes e diretores de empresas de Tl e eles estao sinalizando que
seus vendedores nao falam com o C-Level...

« Segundo os entrevistados o que o cliente quer € "reducao de custos e despesas, e reducao de
retrabalho", que sao beneficios buscados pelo nivel gerencial e nao C-Level

Redugdo de custos e despesas

Reducédo de retrabalho e erros

Aumento de qualidade ou eficiéncia dos colaboradores
Reducao de atrasos e ineficiéncias

Melhor competitividade

Inovagéao

Aumento de vendas ou margem de lucro

Viabilizagao da esfratégia

Risco e Compliance

Aumento do nimero de clientes

Nivel de conversa
Gestor

74%
47%
44%
42%
37%

35%

35%
28%
28%

C-Level

12%




Beneficios Buscados x Quem Decide

1. O que os clientes dizem buscar
(topo da lista)

Respostas: Reducédo de custos (74%), reducéo de retrabalho/erros (47%), qualidade/eficiéncia dos
colaboradores (44%), reducao de atrasos (42%)

Padrao: Sao dores operacionais do dia a dia — o tipo de problema que um gerente resolve sozinho
Implicacao: Nao € preciso envolver o C-Level para justificar esse tipo de compra

2. O que fica para tras (metade da
lista)

Respostas: Competitividade (37%), inovacao (35%), aumento de vendas/margem (35%), viabilizagao da
estratégia (28%), novos clientes (12%)

Padrao: Sao beneficios estratégicos, com menos da metade da frequéncia dos itens operacionais do
topo

Implicagao: Sao exatamente os temas que s6 interessam a quem pensa a empresa como um todo — o
C-Level

3. Conecta com o bloqueador de
78%

Evidéncia: O vendedor esta apresentando reducéo de custo a quem sente o problema operacional, ndo
ROI estratégico a quem decide

Reforga: A mesma logica do slide anterior — dificuldade de acesso e argumentagao junto ao C-Level
Conclusao: O vendedor esta satisfazendo o gestor de area, ndo convencendo o decisor

4. Uma ressalva importante

Conclusao: elevar o discurso do
custo para a estratégia

Nuance: Reducédo de custo também pode interessar ao C-Level, sobretudo ao CFO — n&o é 100%
exclusivo do nivel operacional

Mas: O padrao mais nitido (retrabalho, erros, atrasos, eficiéncia) € o operacional mais puro, e é o que
lidera

Conclusao: A tese se sustenta mesmo com essa exceg¢ao pontual

Estratégia: Sair de "reduzo seu custo" e chegar a "aumento sua competitividade, sua receita e viabilizo
sua estratégia"

Acao: Usar os beneficios ainda pouco explorados (28% a 37%) como ponte de conversa com o C-Level
Meta: Vender o que o decisor compra, ndao s6 o que o gestor de area sente falta no dia a dia

(*) Pergunta: "Quais os beneficios que os clientes estao buscando para comprar T| hoje?"




Crescimento trimestre-a-trimestre

Historicamente temos primeiro trimestre bom, segundo trimestre fraco, terceiro e quarto trimestre muito bons

Em 2019 tivemos um primeiro trimestre fraco com o efeito das eleicdes presidenciais
Em 2020 tivemos o impacto da pandemia no segundo trimestre, mas com rapida recuperacao
Em 2021 foi o ano que passamos da barreira de 10% para 23% de crescimento!

Em 2022 foi o0 ano com primeiro e segundo trimestres bons, e as vendas do terceiro trimestre escorregando para o quarto trimestre

Em 2023 o resultado foi abaixo do esperado, em especial por um segundo trimestre marcado com "freeze" de investimentos
Em 2024 o resultado quarto trimestre foi muito ruim, reduzindo o resultado total do ano

Em 2026 teremos:
* Primeiro e segundo trimestres - abaixo do previsto
» A previsao de crescimento para o terceiro e quarto trimestres é de 18% e 19% respectivamente

% no
ano

25%

1

20%

2
2

(*) comparagdo com o mesmo periodo do ano anterior  (**) Estimado

30%

100%



Polarizacao das empresas

A polarizacao é o efeito que temos onde, de um lado temos empresas indo muito bem, e de outro lado empresas nao indo bem...
« Em 2020 tivemos 18% das empresas tendo resultados piores do que ano anterior, € 74% com crescimento

Em 2021 tivemos um numero insignificante de empresas retraindo, mas tivemos 10% de empresas com crescimento acima de 50% no ano

Em 2022 batemos o recorde de 25% das empresas com crescimento acima de 30% no ano e 11% com crescimento acima de 50% no ano

Em 2023 tivemos 24% das empresas com crescimento acima de 30% e 6% com crescimento acima de 50% ao ano

Em 2024 tivemos 17% das empresas com crescimento acima de 30% e 7% com crescimento acima de 50% ao ano

Em 2025 teremos 18% das empresas com crescimento acima de 30%; 10% com crescimento acima de 50% ao ano e 5% diminuindo de tamanho

2026 teremos um cenario muito parecido com 2025; 10% das empresas com crescimento acima de 50%

2020 com média de crescimento de 10,4%

4% 9% 8% 41% 20% 6% 2% 5%
2021 com média de crescimento de 23,0%
3% 36% 38% 10% 1% 10%
2022 com média de crescimento de 22,9%
6% 28% 41% 12% 2% 11%
2023 com média de crescimento de 21.2%
9% 27% 40% 14% 4% 6%
2024 com média de crescimento de 18,8%
5% 41% 38% 6% 4% 7%
2025 com média de crescimento de 18,0%
% 3% 3% 39% 35% 4% 4% 10%
2026 com média de crescimento de 17,0%
2%2% 3% 42% 33% 3% 5% 10%

Reduzi maisde 30% mReduzide15a29% mReduzide1 a 14% mMantiveo mesmo mAumenteide 1 a 14% mAumenteide 15a29% mAumentei de 30% a 39% mAumentei de 40% a 49% mAumentei acima de 50%



Empresas com alta taxa de crescimento em 2026

A cada ano a concorréncia fica mais acirrada e obriga as empresas a trabalharem cada vez
melhor para manterem suas carteiras de clientes, e para conquistar novos mercado

Em 2026, embora o crescimento médio do mercado sera de 17%,
teremos 10% das empresas com crescimento acima de 50%.
Para ter este crescimento, estas empresas precisam:

 Fazer o pacote basico empresarial:
* Analisar o mercado (oportunidades e ameacas)
 Redesenhar o modelo de negdcio para atender a demanda de maneira diferenciada
» Escolher corretamente a carteira de ofertas
« Estabelecer um plano com estratégias e acoes
« Estruturar as areas de marketing e vendas
 Ter GRANDE disciplina na execu¢éao do plano
« Pensar em INOVACAO
« Ter VELOCIDADE para planejar, executar, aprender e ajustar o plano

» Criar processos, automatizar e robotizar (incluindo inteligéncia artificial) tudo o que for possivel
» Fazer mais com menos e fazer muito melhor
» Aplicar Modernization & Monetization



Crescimento "on premises" versus Cloud

Crescimento comparado com ano anterior mmmm

_15% | 17%

Crescimento comparado com a média de mercado

As empresas de hardware e software tradicionais (on-premises) estdo trabalhando com:
* Média de crescimento abaixo da média de mercado
+ Média de margem de lucro abaixo da média de mercado

Empresas de hardware tradicional querem mudar o modelo de negdcio, mas encontram dificuldades em "modelo mental”, "cultura empresarial”, e no sistema de
remuneragao

Empresas de software tradicional tem que fazer investimentos gigantescos para modernizar suas solugdes e para algumas empresas a conta simplesmente nao fecha

As empresas de servigos estao sofrendo com a falta de mao-de-obra. O uso de |A devera afetar drasticamente o modelo de negécios, podendo ser um grande diferencial
para as empresas que conseguirem usar |A para aumentar sua produtividade
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5 principais oportunidades para 2026

(segundo os empresarios entrevistados)

1. Inteligéncia artificial e agentes
de IA

Frequéncia: Mencionada em 78% das respostas

Detalhes: IA generativa, agentes autbnomos, automacao integrada a vendas, dados e redugao de custo
interno

Impacto: Deixou de ser tendéncia isolada e virou infraestrutura central das operagdes

2. Novos produtos e expansao
de mercado

Frequéncia: Citada em 42% das respostas

Detalhes: Lancamento de produtos proprios, diversificagao de portfdlio, entrada em novos mercados e
internacionalizagao

Oportunidade: Sinaliza agenda mais ofensiva de crescimento, ndo apenas defesa de receita

3. Fortalecimento comercial e
relacionamento com clientes

Frequéncia: Presente em 30% das respostas
Detalhes: Aumento de market share, cross-sell, retencao de clientes e aproximagao com grandes contas
Tendéncia: Foco comercial volta a crescer mais rapido que a agenda puramente técnica

4. Dados, infraestrutura e
seguranga

Frequéncia: Presente em 24% das respostas
Detalhes: Governanca de dados, soberania de dados, data centers distribuidos e arquiteturas Zero Trust
Contexto: Tratados como pré-requisito da agenda de IA, ndo mais como ofertas comerciais isoladas

5. Reducao de custos e
eficiéncia operacional via IA

Frequéncia: Presente em 19% das respostas

Detalhes: Automacéo de tarefas manuais, aumento de produtividade nas entregas e otimizagao de
contratos

Beneficio: Reflete a pressao por ROI que ja era desafio em novembro, agora tratada como oportunidade

(*) Em ordem de numero de respostas dadas pelos empresarios de Tl




5 principais desafios para 2026

(segundo os empresarios entrevistados)

1. Vender em tempos de incerteza
(sem deixar virar desculpa)

Diagnéstico: Instabilidade politica/eleitoral é citada em 51% das respostas — mas o desafio real é
comercial, ndo macroeconémico

Causa raiz: O C-Level normalmente ja tem Plano A e Plano B; quem trata a incerteza como
impeditivo € o nivel abaixo dele, usando-a como desculpa para nao decidir

Estratégia: Preparar a equipe comercial com técnicas e argumentos para vender apesar da objecéo,
e priorizar o acesso direto ao decisor (C-Level)

2. Cenario macroeconémico adverso

Frequéncia: Citado em 43% das respostas

Detalhes: Juros altos, inflagcdo, recessao, retragao de crédito, menos dinheiro disponivel no mercado
Consequéncia: Segue #2, mas junto com o item 1 ja responde por quase metade de todas as
respostas

3. Concorréncia acirrada

Frequéncia: Mencionada em 22% das respostas

Tipos: Precos agressivos, novos entrantes usando |A para criar software rapidamente, plataformas
de nicho com IA

Pressoées: Maior dificuldade para manter margens diante de concorrentes mais rapidos e mais
baratos

4. |A como ameaca interna
(headcount, ROI e bolha)

Frequéncia: Presente em 22% das respostas

Desafios: Substituicdo de times por agentes de IA, reducdo de alocagao de devs, fim do N1 humano,
turnover de especialistas em IA

Riscos: Decisores mais exigentes por prova de ROI e temor de estouro da "bolha da IA"

5. Reforma tributaria e ambiente fiscal

Frequéncia: Citada em 16% das respostas
Impactos: Aumento da carga tributaria, complexidade regulatéria, inseguranca fiscal e juridica
Efeitos: Causara um periodo de "ajuste" no mercado

(*) Atualizado em jul/2026 com base na pesquisa de percepcoes dos empresarios de Tl
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Balizadores 2024, 2025 e 2026

2024 2025 2026 Variagao

Quanto vocé acha que crescera o faturamento da SUA EMPRESA? 19% 18% 17%

Qual sua expectativa de % do faturamento em receita recorrente? 956% 56% 56% -
Qual sua expectativa de % do faturamento em produtos? 31% 28% 27%

Qual sua expectativa de % do faturamento em servigos? 47% 46% 45%

Qual sua expectativa de % do faturamento em |IA/GenAl? 5% 11% 12% > ad
Qual sua expectativa de % do faturamento em nuvem? 26% 26% 26% -
Qual sua expectativa de % do faturamento em dados e analytics? 8% 8% 8% —
Qual sua expectativa de % do faturamento em seguranca e 8% 1% 1% 2
cyberseguranca?

leiglrigr(;/o do faturamento em exportagao ou fornecimento para o 49 6% 50,

Qual sua expectativa de margem de lucro liquido (*)? 19% 21% 21% —

(*) pensamos em margem de lucro liquido como sendo o total de faturamento menos custos e despesas, menos os impostos, e dividido pelo total de faturamento




Estratégia de venda na base

Venda na base ¢ a estratégia PREFERENCIAL dos empresarios de Tl quando o mercado esta dificil
* Avenda na base, tipicamente, € mais facil, rapida e apresenta menor custo de venda

Anos onde a estratégia de venda na base foi adotada:
*+ 2015 e 2016 na crise Dilma, e em 2020 com a incerteza da pandemia

Anos onde a estratégia de expansao da base foi adotada:
+ 2017 e 2018 onde o mercado estava muito prospero

tratégiado vendas. | 2015 | 2016 | 2017 | 2018 | 2019 | 2020 | 2021 | 2022 | 2029 | 2024




Estrategia de vendas indiretas

Quando o mercado esta DIFICIL vemos dois movimentos nas estratégias de vendas indiretas:

B As empresas que ja trabalham com canais acabam vendo que o canal esta "lento" no momento de crise, e acabam acelerando seu processo
de vendas diretas, economizando a margem que pagariam para o intermediario

B As empresas que ainda nao trabalham com canais olham para a estratégia de vendas indiretas como uma alternativa para enfrentar as

dificuldades que estdo tendo com as vendas diretas. Implementar um bom sistema de vendas através de canais leva, seguramente, mais de 6
meses

Quando o mercado esta BOM vemos dois movimentos nas estratégias de vendas indiretas:

B As empresas que ja trabalham com canais treinam e gerenciam seu canal para que eles trabalhem no maximo potencial
B As empresas que ainda ndo trabalham com canais ndo olham para canais como alternativa, preferem vender diretamente

Para 2026, os empresarios estao planejando "expansao de base de clientes" e olham para o canal como uma alternativa para
esta expansao de mercado, geografia e clientes

O "interesse" em trabalhar com canais leva de 1 a 2 anos até o canal estar selecionado, recrutado, treinado e gerando
resultados. E uma estratégia de longo prazo e nao deveria ser mudada a cada ano

2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025 2026
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Estrategla para internacionalizacao

De 2008 a 2017 a exportacao estava inversamente atrelada com a demanda do mercado doméstico, ou seja, quando o mercado domeéstico
melhorava, a exportacao caia

+ A partir de 2017 comecamos ver o indice de empresas que exportavam crescer muito mais em fungado das empresas e negdécios Start-ups do
que em fungao do mercado doméstico, representando um AMADURECIMENTO do mercado

«  Em 2020 a pandemia obrigou um replanejamento e incentivou as empresas a focarem nos mercados domésticos

« Em 2021, 2022, 2023 e 2024 o mercado domeéstico brasileiro foi e esta altamente promissor, novamente incentivando as empresas a
estabelecerem prioridade para o territério nacional

« Em 2025, com as insegurancgas politicas e econémicos, alguns empresarios voltam a olhar exportacdo como uma alternativa de aumento de
vendas e expansao da base de cliente

« Em 2026 o cenario internacional esta muito complicado e os empresarios estao dando preferéncia ao mercado doméstico

Recomendacao da ADVANCE:
« Exportagao nao é tao simples e rapida quanto parece...requer um planejamento "muito apurado” para evitar que o projeto
fracasse e fiqgue com uma conta alta para pagar...
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Investimentos em marketing e vendas

La por volta do ano 2000 os empresarios tinham como balizador que as empresas de Tl investiam:
* 1% do faturamento em marketing - que era basicamente institucional, fazendo folhetos e eventos
 10% a 15% do faturamento em vendas - incluindo todas as despesas da equipe de vendas

A Internet comecou a mudar a forma como o mercado consumidor de Tl buscava informagdes e articulava suas compras. Em 2011/2012
comecamos a falar sobre marketing digital que foi ainda mais importante em uma época onde comprador e vendedor estavam trabalhando em casa

Também em 2011/2012 comegamos a falar sobre o papel do SDR (Sales development representative) gerando leads qualificados para a equipe de
vendas. Na maioria das empresas de Tl, o SDR esta na estrutura de marketing

Mudancas percebidas em 2022 e 2023:
« As empresas de Tl transferiram investimentos em marketing digital para marketing tradicional, em especial, eventos
« Afalta de mao de obra estava inflacionando os salarios e aumentando os custos com equipe de vendas

Mudancas planejadas para 2026:
« Ganho de eficiéncia operacional em marketing e vendas

2026
Marketing
incluindo equipe

v | o
Equipe de vendas

(sataro, comissio, 110,2% 10,0% |10,0% | 9,8% | 9,6% | 9,5% | 8,0% | 8,0% | 7.9% | 7,7% | 7,0% | 7,0% | 7,0%
clientes)




Balizadores de investimento feitos em 2025

Os investimentos em marketing e vendas mudam muito conforme o modelo de negécio da empresa de TI
Em especial a pandemia, mudou muito a dindmica de compra e venda de tecnologia, exigindo marketing digital e vendas através de meios digitais
Muitas empresas de Tl ainda estdo com estruturas de marketing e vendas antigas, com custos e resultados inadequados...

Percentual do faturamento de 2025, previsao de investimentos ou gastos com atividades da empresa

L. L. Marketing tradicional Marketing digital =~ Equipe de vendas Treinamento e Custos Folha de
Atividade principal (incluindo custo da equipe)  (incluindo SDR) @) certificacao administrativos pagamento

Desenvolvedor de software aplicativo (ISV) 3,0 2.0 9,0 4.0 8,0 50,0 14,0 90,0
Desenvolvedor de software sob medida e fabrica de software 3,0 2.0 8,0 3,0 8,0 50,0 16,0 90,0
Distribuidor 4,5 3,5 7,0 1,0 4,0 30,0 16,0 66,0
Empresa de consultoria 3,0 3,0 11,0 5,0 9,0 35,0 16,0 82,0
Empresa de servicos em nuvem 5,0 3,5 6,0 5,0 7,0 30,0 19,0 75,5
Empresa de servicos em Tl tradicional 2,0 1,5 8,0 3,0 10,0 35,0 20,0 79,5
Fabricante de hardware 2,0 2,0 5,0 8,0 12,0 30,0 17,0 76,0
Revenda ou integrador de solugdes 3,0 4.0 11,0 5,0 6,0 20,0 18,0 67,0
Oferta principal

Equipamentos de hardware, rede ou telecom 2,5 3,0 10,0 3,5 8,0 20,0 19,0 66,0
Infraestrutura ou servigos computacionais na nuvem (laaS) 3,0 2,0 6,5 6,0 7,0 35,0 20,0 79,5
Plataforma como servigo 5,0 3,0 8,0 3,0 9,0 20,0 15,0 63,0
Servicos, consultoria ou treinamento 3,0 2,5 6,0 7,0 45,0 18,0 91,5
Software em nuvem (SaaS) 3,0 4,0 5,0 4,0 9,0 40,0 14,0 79,0
Software tradicional ou on-premises 3,0 1,5 9,0 3,5 8,0 45,0 16,0 86,0
Média 3,2 2,7 8,1 4,3 8,0 34,6 17,0 77,9

Impostos TOTAL

(*) incluindo salario, comissao, treinamentos e atividades com clientes



Receita recorrente (% do faturamento)

Atividade principal da empresa % em 2022 % em 2023 % em 2024 % em 2025
Desenvolvedor de software aplicativo (ISV) 71% 75% 75% 75%

Desenvolvedor de software sob medida e fabrica de software 59% 66% 67% 66%
Distribuidor 28% 30% 35% 37%
Empresa de consultoria 48% 49% 55% 57%
Empresa de servicos em nuvem 71% 75% 73% 76%
Empresa de servicos em Tl tradicional 75% 78% 75% 75%
Fabricante de hardware 15% 18% 15% 15%
Revenda ou integrador de solugdes 41% 43% 43% 43%
Oferta principal da empresa

Equipamentos de hardware, rede ou telecom 15% 20% 17% 20%
Infraestrutura ou servicos computacionais na nuvem (laaS) 42% 44% 48% 51%
Plataforma como servico 52% 54% 60% 60%
Servicos, consultoria ou treinamento 54% 58% 59% 60%
Software em nuvem (SaaS) 69% 72% 72% 73%
Software tradicional ou on-premises 69% 75% 72% 70%
Média geral 51% 54% 55% 56%
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Minhas conclusoes

Tema tratado aqui...

Acao recomendada...

|A vira infraestrutura central, ndo mais
tendéncia isolada

Parar de tratar IA como "mais uma iniciativa" — integre IA em
vendas, atendimento e reducao de custo interno AGORA

O maior bloqueador para fechar
negocios nao € o mercado, € 0 acesso
ao decisor

Treinar vendedores para chegar ao C-Level com argumentos de ROI
e impacto estratégico, nao apenas funcionalidades técnicas

Eficiéncia esta sendo vendida para o
publico errado

Elevar o discurso de "reduzo seu custo" para "aumento sua
competitividade, sua receita e viabilizo sua estratégia”

Copa e eleigao ja estao no radar do
C-Level — a objecao € de quem esta
abaixo dele

Encurtar o ciclo de decisao com técnicas comerciais que respondem
a objecao de Copal/eleicao sem aceita-la como motivo automatico de
adiamento

2026 é ano de eficiéncia com proposito,
nao de freio

Comunicacao comercial que finalmente fale a lingua do C-Level —
impacto no negdcio, ndo funcionalidade do produto




Sell to the C-Level
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