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Carta do Dagoberto Hajjar

O ano de 2026: um tabuleiro de xadrez em meio a uma tempestade... com 6culos de visao noturna.

Se em Julho de 2025 eu arriscava dizer que o cenario parecia uma "montanha-russa sem cinto de seguranga", agora, em Novembro, apos a 692 edicao da nossa pesquisa iMonitor IT,
confirmo: o tabuleiro estda montado, mas o oceano esta mais revolto do que nunca, e a visibilidade para 2026... bom, digamos que exige 6culos de visao noturna e um bom colete salva-vidas.

A instabilidade politica e econémica, a tal da reforma tributaria que insiste em nos pregar pecas, € as ja manjadas tensdes internacionais (sim, o tarifago dos EUA ainda ecoa), ndo s6
persistem como ganharam um 'novo tempero' com a sombra do ano eleitoral de 2026. A preocupacao € generalizada, e o que antes era um pessimismo moderado, agora se solidificou em
uma certeza para 80% dos empresarios: 0 Governo Federal ndo conseguira fazer as agdes necessarias nem em 2025, nem em 2026, e a expectativa de retragéo pode se estender até 2027.

Esse ambiente de "congelamento dos investimentos”, mais firme agora do que nunca, fez com que as previsdes de crescimento para o mercado de Tl em 2026 descessem um pouco. Em
Julho, sonhavamos com 18% de crescimento, mas agora, com os pés no chao e os bolsos mais leves, a expectativa deu uma 'aterrissada' para uns mais modestos 16%.

Isso significa que a simples promessa de tecnologia ndo basta. A sobrevivéncia e o crescimento dependem agora, mais do que nunca, de oferecer solugdes que nédo s6 cortem custos e
melhorem a eficiéncia, mas que apresentem um ROI (Retorno sobre o Investimento) cristalino. A Inteligéncia Artificial continua sendo a estrela, a grande oportunidade do mercado, mas s6
para quem conseguir transforma-la em dinheiro no bolso do cliente e comprovar sua eficacia antes de ir para a 'producgéo’.

Para prosperar nesse novo cenario de crescimento, a adaptagdo ndo € uma opgao, € a unica estratégia. Aquela velha maxima de ‘foco em vendas’ se torna um mantra quase sagrado, mas
com um novo twist: a prioridade agora é a "expansao de base", buscar novos horizontes e clientes em novos mercados e geografias, pois a base existente ja esta espremida. E os
vendedores? Precisarao de taticas de "guerra" para criar demanda e mostrar valor em um mercado que esta mais lento e cético. As equipes comerciais precisam sair da passividade, virar
'cacadoras’, criando demanda e mostrando VALOR de verdade, uma mudancga comportamental que se consolida em 2026.

E como se nao bastasse, estamos vendo a escalada de desafios mais estruturais: a tal da "escassez de talentos" qualificados que insiste em apertar, a concorréncia que parece ter ganhado
um turbo, e a velocidade absurda das mudangas tecnolégicas, com a |A ditando o ritmo.

Em suma, 2026 nao sera para os fracos. Sera para quem possui nao s6 maturidade empresarial, inovagao na veia e velocidade de adaptagéo, mas também a resiliéncia de um jacaré e a
sagacidade de uma raposa. As empresas que crescerdo mais de 50% (sim, ainda teremos essas!) serdo as que conseguirem decifrar esse novo cadigo e, com disciplina férrea, entregar
VALOR que fala mais alto que qualquer ruido do mercado.

Mais uma vez, nosso muito obrigado a todos os profissionais que contribuem com a 69? edicao da pesquisa. Esperamos que estas informagdes ajudem a todos a tomar decisdes mais
assertivas neste cenario tdo... imprevisivel.
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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 fungdes de tecnologia e
de negocios. 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 automacao 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 préprio Bill Gates, o premlo de melhor funcionario da Mlcrosoft -
sendo a primeira vez que este prémio fora concedido a um "ndo-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 participagcao 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,
3 ADVANCE é uma empresa de eenner L/t Processor ) RedHat & Senior “sky.one ‘stefanini zendesk
consultoria e treinamento em . propay Quety SEERAE @ SiAGRI, e [z
vendas

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

.f Nossos clientes dizem que somos excelentes em
resolver situacées complexas e aumentar as vendas




Acelere seu CRESCIMENTO

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

Direcionamento
estratégico

Marketing que
vende

Eficiéncia em
vendas
Definimos o rumo do seu
negocio, garantindo a
integragao perfeita entre
Marketing e Vendas para

um crescimento harmonioso
e direcionado

Criamos e executamos
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 69 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 otimizacao, a IA € vista como essencial. No entanto, sua implementacdo ndo esta imune aos desafios; ha uma
preocupagao em como as iniciativas de |A se integrardo aos processos existentes e como a demanda se consolidara em meio a um mercado
hesitante para investimentos de longo prazo

. O cenario politico-econémico brasileiro é o principal fator limitante: Os empresarios dizem que a instabilidade governamental, a

incerteza macroecondmica (com juros altos, inflacdo e alta carga tributaria) e as tensbes nas relagdes internacionais (especialmente com os
EUA) sao 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

A sobrevivéncia depende da otimizagcao 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 servigos de Tl, como ciberseguranca e LGPD, sao 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

A resiliéncia do setor de ti requer adaptagao 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 modernizagao e otimizagao de negdcios. No entanto, para
prosperar nesse cenario, as empresas precisam se adaptar rapidamente. Isso significa ndo apenas abragar tecnologias emergentes como |IA
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

Relagoes internacionais complexas criam desafios e oportunidades arriscadas: A deterioracao das relagcdes entre Brasil e EUA e a
aproximacado com a China s&o vistas como uma grande ameaca, gerando tarifacdo, encarecimento de equipamentos e impacto nas
exportagdes. 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



Percepcao geral dos empresarios para 2026

1. Sentimento Geral:
* Pessimismo moderado com o cenario macroeconémico
« Otimismo cauteloso com oportunidades tecnoldgicas
« Expectativa de que 2026 seja um ano de consolidacao

2. Paradoxos ldentificados:
* Orcamentos rigidos vs. maior urgéncia por produtividade
* Incerteza econbmica vs. demanda crescente por tecnologia
« Ceticismo com |IA vs. reconhecimento de sua importancia

3. Estratégias Emergentes:
 Foco em valor real e ROl comprovado
» Investimento em capacitacao de equipes
« Parcerias e ecossistemas para crescimento
« Automacgao como sobrevivéncia, nao luxo

4. Perspectiva Temporal:
« 2026: Ano de consolidagao e realizacao de projetos adiados
« 2027: Preocupacao com continuidade da reforma tributaria
* Longo prazo: Impossibilidade de planejamento devido a instabilidade

5. Setores em Destaque:
« Agronegdécio: Potencial represado, mas com desafios de inadimpléncia
* Financeiro: Continuidade de investimentos em automacao
« Cibersegurancga: Crescimento sustentado da demanda



Oportunidades para 2026

1.

Claramente a tecnologia mais citada, indicando uma transformacao
estrutural do mercado. Sao varios projetos-piloto e provas de conceito demonstrando o que pode
ser feito e os resultados potenciais. Neste momento as empresas estao escrevendo "estudos de
caso" para justificar o investimento (ROI) e mover os projetos para producao

A Reforma Tributaria emerge como uma oportunidade (e desafio)
significativa e obrigatoria. Ela exige mudancas no ERP e em processos - 0 que surge como
oportunidade de venda de servigos para integradores

Consolidacao da migragao para nuvem como tendéncia irreversivel,
e passando para um novo nivel de maturidade onde as revendas e integradores poderao vender
muito mais servicos

Crescente preocupacao com protecao cibernética gera oportunidades
consistentes de monitoramento e adequacao de conformidades € melhores praticas

Automacao e modernizacao sao vistas como diferenciais competitivos
Importantes na busca por aumento de lucratividade



Desafios para 2026

» Politica e economia lideram as preocupacdes, mostrando alta dependéncia do ambiente macroeconémico

* Ano eleitoral emerge como principal fonte de incerteza para investimentos

« Escassez de talentos se intensifica, especialmente em tecnologias emergentes

« Concorréncia se torna mais complexa com novos players e modelos de negdécio

* Velocidade da inovacgao exige adaptagcao constante

« Capacitacao continua das equipes se torna critica para competitividade

« Reforma tributaria adiciona pressao sobre custos

« Juros altos dificultam investimentos em inovacao



Polarizacao e investimentos

Polarizagao das empresas de Tl

Desde o inicio da crise percebemos uma polarizagéo das empresas, ou seja, empresas indo muito bem e empresas indo muito mal. Este efeito foi brando até 2014,
médio 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 retracdo 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%

0% das empresas com crescimento maior que 50%, e teremos 5% das empresas reduzindo de tamanho - sinalizando mudanc¢a de mercado

= Investimentos feitos em contratagcoes

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 situacéao 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 teremos 22% empresas demitindo contra 39% contratando

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



Empresas com alta taxa de crescimento

Cada vez que temos uma crise no mercado, observamos a polarizacdo e o dinheiro mudando de maos
Existem caracteristicas bem definidas que mostram quais sdo 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 ameacas), desenhavam ou redesenhavam um modelo de negdcios 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 execugao 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 servicos, hovas modalidades comerciais ou novas formas de atendimento ao cliente

Na crise de 2020 (Covid) as empresas com alta taxa de crescimento tinham "maturidade empresarial”, inovacao 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 retengcao de talentos era parte da cultura organizacional e nao somente uma atividade de RH

Em 2022 aprendemos que é necessario repensar o modelo de negécios 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), 0 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 operagdes (processos,
procedimentos, automagao, robotizacdo); 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 2025 as empresas com alta taxa de crescimento terdo as mesmas caracteristicas de 2020 (Covid), ou seja, maturidade empre sarial,
inovacao e VELOCIDADE de adaptacao, e MAIS UMA COISA: terdo que oferecer solugdes com VALOR para seus clientes. Terdo que repensar
seus modelos de negocios



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 comegou em 24 de Marcgo. O segundo trimestre apontou crescimento de 5,1%. Historicamente o segundo trimestre € 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 ndo estavam facilmente acessiveis

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

2021 foi um ano de muitas mudancgas

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 preocupacgao 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 preocupacdo com o embarque de mercadorias para o Ocidente, e os impactos no
aumento global da inflagdo por conta do prego de gas e petréleo. O impacto acabou sendo muito menor do que originalmente previsto

= Eleigoes presidenciais. No comeco do ano a expectativa era que o impacto nas vendas de Tl seria baixo, mas depois do primeiro turno a
insegurancga gerada travou as vendas até o final do ano

= Copa do mundo. Teve um impacto maior do que originalmente previsto, fazendo muitas negociagbes 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:
» 5G alterando completamente a tecnologia e a forma como as empresas falam com seus consumidores
» Déficit de tecnologia reduzindo investimentos de Tl em educacao, 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 cyberseguranga
» Fabrica de software e alocagéo de desenvolvedores

= Sobre o mercado de TI

» A falta de produtos fez muitas revendas de hardware repensarem seu modelo de negécios, agregando ofertas de nuvem e cyberseguranca
= Tivemos o recorde histérico de 11% das empresas com taxa de crescimento acima de 50%. A maioria delas sao:

= Empresas de servigo e desenvolvimento de software que conseguiram aumentar a escala com uso intenso de processos e automacgao de processos
= Empresas de infraestrutura e consultoria em nuvem

» Houve uma onda de demiss6es em empresas startups ou "candidatas a unicornios", mas nada com impacto relevante no mercado total
» Asempresas de Tl comegaram a priorizar receita recorrente e margem



Historico: sobre 2023

= Sobre 2023
= Comecgamos 0 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 "danca de cadeiras"

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

= O segundo trimestre €, historicamente, 0 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 o0 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 "solugo" 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 T

= O segundo ano de mandato presidencial &€ um ano diferente. E o ano em que, tipicamente, sdo tomadas agdes 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 é 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 o mesmo periodo do ano
anterior. Pensamos que o "solugo" do primeiro trimestre tinha passado e que o mercado voltaria a normalidade de compras e vendas de Tl
» |nfelizmente os resultados do segundo trimestre ndo 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 eleicbes municipais, € a desconfiangca 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 eleicbées municipais € uma certeza que o governo federal teria muita dificuldade em reduzir
0s custos e articular com a nova estrutura gerada pelas eleigbes municipais
» A eleigdo do Trump comecou a sinalizar uma mudanca no eixo dos investimentos internacionais
» O descontrole do cambio foi "matador" nos momentos finais do ano



Agenda

Sobre a ADVANCE e
Sumario executivo

esquisa

Perfil das empresas e dos entrevistados
Expectativas para 2025 e 2026

Oportunidades, desafios e tendéencias

Balizadores de receita, margem e investimento
Minhas conclusoes




Perfil das empresas pesquisadas

atividade principal
Fabricante de hardwane ou da sofbvare basico

» Dasenvolvedor de software sob medida e fabrica de software
m Desenvalvedor de software aplicative (15V)
= Distribuidor
» Revenda ou inlegrador de solugbes
Empresa de servigos em Tl tradicional
» Empresa de sarvigos am Tl nuvem
= Empresa de consuliona




Perfil das empresas pesquisadas

Numero de colaboradores no Brasil

Alé 4 colaboradores
mDe 5a89

R ERL
uDe 20 a 49

"De 50a 99

nDe 250 a 499

mAcima de 500 16%

Do 100 a 249 Faturamento esperado para 2025

A R% 1 milhao

2De 1,14 2,4 mihbes

2De 2.5a 9.9 mihdas

= De 10,0 a 15,9 milhdes

m Da 16,0 a 99,9 milhdes

Acima de 100 mil hies



Perfil dos entrevistados

4%, 4%

93% dos entrevistados sao C-Level
« Sdcio / Proprietano / CEO / Presidente / Consalbhairo |

m Dirator

m Garante

= Profissional de vandas
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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 historico)
* 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 2025 e 2026:

» Segundo analistas e especialistas, o crescimento do PIB em 2025 e 2026 sera de 2,2% e 1,8% respectivamente

Expectativa dos empresarios para o PIB de 2026:
» Os empresarios de Tl estdo pessimistas, prevendo um crescimento de PIB ligeiramente menor do que os economistas
- Existe inseguranga com a politica e economia internacional e Brasileira, além da preocupagao dos impactos tributarios e dos impactos

da tecnologia de Inteligéncia Artificial
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Economia x Mercado de TI

O mercado de Tl tem apresentado um crescimento em platés
Até 2008 tivemos os grandes projetos de automacgéo (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
2021 e 2022 foram anos EXUBERANTES com 23%

Para 2024 esperava-se um ano fantastico com 22% de crescimento e com um Dezembro espetacular, MAS o

cambio e as noticias de eventuais impostos geraram tantas incertegas que as compras simplesmente nao

aconteceram...
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Expectativa para o mercado de Tl em 2025

* Na pesquisa que fizemos em Outubro de 2024, os empresarios previam um crescimento de 21,6% para 2025
* Na pesquisa que fizemos em Janeiro de 2025, os empresarios previam um crescimento de 20,2% para 2025
» O principal fator de reducao de expectativa de crescimento foi o baixo desempenho da economia e
perspectivas ruins com relagao a politica e economia Brasileira
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O mercado de Tl em 2025 e 2026

* Neste momento os empresarios de Tl estdo prevendo um crescimento de 17,5% para 2025 e 16,0% para 2026
» Os empresarios estao pessimistas com a politica e economia Brasileira, e as instabilidades que serao

geradas em ano eleitoral (2026)

» Areforma tributaria, a falta de mao de obra qualificada contribuem em ter CAUTELA para 2026

» Os empresarios de Tl acreditam que o mercado consumira tecnologia para manter os negoécios, mas havera
grandes projetos de alavancagem de negdcios usando Tl ou Inteligéncia Artificial

* |A tem excelentes provas de conceito, mas precisa mostrar
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O mercado de Tl para 2026

Setores em Destaque:
+ Agronegécio: Potencial represado, mas com desafios de inadimpléncia
* Financeiro: Continuidade de investimentos em automacéao

* Cloud e Cibersegurang¢a: Crescimento sustentado da demanda Za0 . pag
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Expectativa de inflacao

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

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

« Em 2015, tivemos uma retragcdo REAL de -7,7%
« Em 2016, tivemos uma retracdo REAL de -1.8%

Em 2021, a inflacdo de 10,1% deixou os empresarios bem preocupados...
200

Neste momento os economistas estimam 4,2% de inflagao
para 2026, com um ano de crescimento nominal de 16,0%
portanto teremos um crescimento real de 11,8%
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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 elei¢cdes presidenciais

Em 2020 tivemos o impacto da pandemia no segundo trimestre, mas com rapida recuperagao
Em 2021 foi o ano que passamos da barreira de 10% para 23% de crescimento!

Em 2022 foi 0 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 2025 tivemos:

* Primeiro trimestre - foi bem melhor do que originalmente previsto

» Segundo trimestre - bem mais fraco do que o originalmente previsto

» A previsao de crescimento para o terceiro e quarto trimestres é de 17% e 18% respectivamente

% no
ano

25%
20%
25%

1

(*) comparagéo com o mesmo periodo do ano anterior

30%

100%



Polarizacao das empresas

A polarizacao € 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, e 74% com crescimento

+ Em 2021 tivemos um numero insignificante de empresas retraindo, mas inauguramos um patamar de 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

2020 com meédia de crescimento de 10,4%
4% 9% 8%

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%, T 12% 2%  M% |

2023 com média de crescimento de 21,2%

41% 20% | 6% 2% 5% |

2024 com média de crescimento de 18,8%

2025 com média de crescimento de 17,5%

2% 3% 3%

Reduzi mals da 30% sRedumide15a 29% sRaduzi de i s 4% sManbveo mesmo sAumantal da 1 8 4% sfAumentelde 158 26% =Aumartsl da 30% 8 39% sAumantal de 40% 8 45% = Aumamal acima da 50%



Investimentos em 2025 e programados para 2026

Os empresarios estdo muito CAUTELOSOS e devem comecar 2026 com demissdes e poucos investimentos em marketing e vendas.
A ultima vez que vimos um movimento semelhante foi em 2016, segundo ano de crise Dilma.

Desta vez, muitos empresarios dizem que a redugao dos investimentos em contratagcao, marketing e vendas é resultado da inseguranca,
mas também de potenciais usos de Inteligéncia Artificial.

Investimentos estimados para 2025

39%

Colaboradores 5%

u Reduzirel mais de 15% mReduzirei de 1 a 15% = Manterei igual = Aumentarei de 1 a 15% = Aumentarei mais de 15%

@ 39% w 15%

Marketing 5% 5% 26% 45%

Colaboradores

(61%

Vendas 5% 5% 29% S50% 11%

® Reduzirei mais de 15% mReduzireide 1 a 15% = Manterei igual = Aumentarei de 1 a 15% = Aumentarei mais de 15%



Crescimento "on premises" versus Cloud

Crescimento comparado com ano anterior mmmm

Crescimento 2026 | 16,0%

As empresas de hardware e software tradicionais (on-premises) estao 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 estdao 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



Empresas com alta taxa de crescimento em 2026

O mercado de Tl esta com demanda menor a cada ano, desde 2023

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 16%, 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 execugao 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
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Percepcoes gerais dos empresarios para 2026

1. Preocupagoes com o
Cenario Economico
Nacional

Frequéncia: Mencionado em mais de 35% das respostas
Aspectos: Juros altos, inflacdo, desvalorizagdo da moeda, déficit publico, gastos governamentais
Impacto: Dificuldade de acesso a crédito, limitagdo de investimentos, incerteza para planejamento

2. Inteligéncia Artificial
como Transformacgao do
Mercado

Frequéncia: Citada em aproximadamente 25% das respostas

Perspectivas: IA dominando as noticias, diferencial competitivo, automacao + IA, necessidade de resultados
reais

Observacgao: Ceticismo sobre implementagdes reais vs. marketing ("IF/ELSE disfarcado")

3. Instabilidade Politica e
Ano Eleitoral

Frequéncia: Presente em cerca de 20% das respostas
Efeitos: Inseguranca juridica, postergacao de decisées, volatilidade, "risco Brasil"
Planejamento: Impossibilidade de planejamento de longo prazo (5 anos)

4. Reforma Tributaria e
Impactos Fiscais

Frequéncia: Mencionada em aproximadamente 18% das respostas
Consequéncias: Aumento da carga tributaria, impacto na precificagdo, congelamento de investimentos
Preocupacgao: Especialmente para empresas do Simples Nacional

5. Desafios de Recursos
Humanos

Frequéncia: Citada em cerca de 15% das respostas

Problemas: Escassez de mao de obra qualificada, dificuldade de retencao, necessidade de capacitagcéo
continua

Areas criticas: Profissionais especializados em novas tecnologias

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




Percepcoes gerais dos empresarios para 2026

6. Crescimento do
Mercado de Cloud/SaaS

Frequéncia: Presente em aproximadamente 12% das respostas
Tendéncia: Continuidade do crescimento, demanda por eficiéncia operacional
Estratégia: Maximizar valor da base de clientes, aumentar recorréncia

7. Pressao por
Resultados e ROI

Frequéncia: Mencionada em cerca de 10% das respostas
Contexto: Orcamentos mais rigidos, maior cobranga por retorno de investimentos em tecnologia
Foco: Projetos que realmente impactem o P&L, menos "experimentos”

8. Oportunidades
Represadas para 2026

Frequéncia: Citada em aproximadamente 8% das respostas
Contexto: Projetos adiados em 2025 devido a inseguranca politica
Expectativa: Volume represado de demandas, especialmente no agronegocio

9. Transformacgao Digital
Acelerada

Frequéncia: Presente em cerca de 7% das respostas
Drivers: Necessidade de competitividade, automagao como estratégia de sobrevivéncia
Setores: CSCs, bancos, seguros, utilities, varejo

10. Ciberseguranca em
Alta Demanda

Frequéncia: Mencionada em aproximadamente 6% das respostas
Tendéncia: Projetos de cyber em crescimento, investimentos em SOC/NOC
Oportunidade: Empresas buscando terceirizagdo de servigos de seguranca

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




10 principais oportunidades para 2026

1. Inteligéncia Artificial e
Agentes de IA

Frequéncia: Mencionada em mais de 30% das respostas

Detalhes: |IA generativa, agentes autbnomos, copilotos operacionais, automacao com IA
integrada ao RPA

Impacto: Ja representa 10% do faturamento de algumas empresas em 2025

2. Reforma Tributaria

Frequéncia: Citada em aproximadamente 15% das respostas
Detalhes: Adaptacgbes de sistemas, implementagbes e adequacgdes regulamentares
Oportunidade: Demanda obrigatéria que impacta todas as empresas

3. Servigcos de Cloud
Computing

Frequéncia: Presente em cerca de 12% das respostas
Detalhes: Migracdo para nuvem, FinOps, infraestrutura hibrida, servigos gerenciados
Tendéncia: Crescimento continuo da receita recorrente

4. Ciberseguranca

Frequéncia: Mencionada em aproximadamente 10% das respostas
Detalhes: Endpoint security, gestado de vulnerabilidades, threat intelligence, DLP
Contexto: Crescente preocupacao com protecado de dados

5. Expansao da Base de
Clientes

Frequéncia: Citada em cerca de 8% das respostas
Detalhes: Prospeccao de novos clientes, entrada em novos mercados, cross-sell
Estratégia: Crescimento através de ampliacao do market share

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




10 principais oportunidades para 2026

6. Automacao de Processos

Frequéncia: Presente em aproximadamente 7% das respostas
Detalhes: RPA, automacao operacional, templates pré-construidos, Agentic Al
Beneficio: Reducio de custos e aumento de eficiéncia para clientes

7. Servigos Gerenciados
(MSP/AMS)

Frequéncia: Mencionada em cerca de 6% das respostas
Detalhes: Contratos recorrentes, sustentacdo de sistemas, NOC
Vantagem: Receita previsivel e relacionamento de longo prazo

8. Modernizacao de
Sistemas Legados

Frequéncia: Citada em aproximadamente 5% das respostas
Detalhes: Atualizacdo usando IA/ML, migracao de tecnologias obsoletas
Demanda: Necessidade de empresas atualizarem infraestrutura

9. Desenvolvimento de
Novos Produtos/Solucoes

Frequéncia: Presente em cerca de 5% das respostas
Detalhes: Lancamento de produtos SaaS, solugdes customizadas, inovacao
Objetivo: Diferenciacao competitiva e novos fluxos de receita

10. Dados e Analytics

Frequéncia: Mencionada em aproximadamente 4% das respostas

Detalhes: Business Intelligence, engenharia de dados, analytics para tomada de decisao

Valor: Transformacao de dados em insights estratégicos

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




10 principais desafios para 2026

1. Ano Eleitoral e Instabilidade | -
Politica

Frequéncia: Mencionado em mais de 25% das respostas

Impactos: Postergacao de investimentos, inseguranca juridica, cautela nas decisées
empresariais

Contexto: Segundo semestre com maior resisténcia a investimentos

2. Cenario Macroeconomico .
Adverso

Frequéncia: Citado em aproximadamente 20% das respostas

Detalhes: Juros altos, inflacéo, instabilidade econémica, reducao do poder aquisitivo
Consequéncia: Empresas estranguladas financeiramente buscando solugées mais
baratas

3. Escassez de Mao de Obra .
Qualificada -

Frequéncia: Presente em cerca de 15% das respostas

Desafios: Dificuldade para encontrar e reter talentos, necessidade de certificacoes,
mercado "roubando" profissionais

Areas criticas: Especialistas em IA, automacao e novas tecnologias

4. Concorréncia Acirrada .

Frequéncia: Mencionada em aproximadamente 12% das respostas
Tipos: Players globais, empresas de nicho, novos entrantes, concorréncia internacional
Pressoes: Reducao de precos, necessidade de diferenciacao, saturacao de mercado

5. Reforma Tributadria .

Frequéncia: Citada em cerca de 10% das respostas

Impactos: Aumento da carga tributaria, mudangas regulamentares, necessidade de
adequacao

Efeitos: Impacto no valor dos servicos e custos operacionais

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




10 principais desafios para 2026

6. Velocidade das Mudancas . Frequéncia: Presente em aproximadamente 8% das respostas

Tecnolégicas (IA) . Desafios: Acompa’nhar evolucao da IA, necessidade de atualizagao continua,
governancga tecnoldgica

. Riscos: Obsolescéncia, expectativas desalinhadas, investimentos sem retorno

7. Estruturacao e Capacitacdao | - Frequéncia: Mencionada em cerca de 7% das respostas
de Equipes . Areas: Time comercial, equipe técnica, treinamento em novas tecnologias
. Necessidades: Qualificacdo continua, certificacbes, maturidade das equipes

8. Retracao de Investimentos . Frequéncia: Citada em aproximadamente 6% das respostas
dos Clientes . Causas: Incerteza econbmica, capital caro, cautela empresarial
. Impacto: Postergagao de projetos, redugao de orcamentos de Tl

9. Desafios de Go-to-Market . Frequéncia: Presente em cerca de 5% das respostas

. Aspectos: Prospeccéo ineficaz, geracido de leads, conquistar mercado para novos
produtos

. Complexidade: Identificar concorrentes reais, posicionamento no mercado

10. Pressdo por Inovagao . Frequéncia: Mencionada em aproximadamente 4% das respostas
Continua . Desafios: Manter ritmo de inovacgao, investir em tecnologia sem comprometer margens
. Riscos: Nao conseguir adequar ofertas ao mercado, perder competitividade

(*) Em ordem de numero de respostas dadas pelos empresarios de Tl
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Balizadores 2024 e 2025

2024 2025 Variag&o
Quanto vocé acha que crescera o faturamento da SUA EMPRESA? 19% 20%
Qual sua expectativa de % do faturamento em receita recorrente? 96 % 56 % g
Qual sua expectativa de % do faturamento em produtos? 31% 28%
Qual sua expectativa de % do faturamento em servigos? 47 % 46%
Qual sua expectativa de % do faturamento em |IA/GenAl? 5% 11% -
Qual sua expectativa de % do faturamento em nuvem? 26% 26% m—-
Qual sua expectativa de % do faturamento em dados e analytics? 8% 8% —
Qual sua expectativa de % do faturamento em seguranca e cyberseguranca? 8% 11% -
Qual 0 % do faturamento em exportagao ou fornecimento para o exterior? 4% 6% 4
Qual sua expectativa de margem de lucro liquido (*)? 19% 21% . 4

(*) 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 préspero

Esuratgia devendas | 2015 | 2016 | 2017 | 2018 | 2019 | 2020 | 2021 | 2022 | 2023 | 2028




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 nio trabalham com canais ndo olham para canais como alternativa, preferem vender diretamente

Para 2025, 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
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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 doméstico melhorava, a exportagao caia

» A partir de 2017 comegamos ver o indice de empresas que exportavam crescer muito mais em fungdo das empresas e
negocios Start-ups do que em funcdo 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 insegurancas politicas e econdmicos, alguns empresarios voltam a olhar exportacdo como uma alternativa
de aumento de vendas e expansao da base de cliente

Recomendacao da ADVANCE:
» Exportacdo néo € tdo simples e rapida quanto parece...requer um planejamento "muito apurado" para evitar que o projeto
fracasse e figue com uma conta alta para pagar...

2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 2025
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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 comecgou a mudar a forma como o mercado consumidor de Tl buscava informacdes e articulava suas compras. Em 2011/2012
comegamos 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 comecamos 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 2025:
« Ganho de eficiéncia operacional em marketing e vendas
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Balizadores de investimento 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 dinamica de compra e venda de tecnologia, exigindo marketing digital e vendas atraveés 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, previsdo de investimentos ou gastos com atividades da empresa

. .. Marketing tradicional Marketing digital ~ Equipe de vendas Treinamento e Custos Folha de Impostos TOTAL
Atividade principal (incluindo custo da equipe)  (incluindo SDR) *) certificagio administrativos pagamento P

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 servigos 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 solucgdes 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 servicos 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
Servigos, consultoria ou treinamento 3,0 25 10,0 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

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



Margem de lucro liquida estimada para 2025

Margem estimada para 2025 por categoria 15% 20%
Empresa de servigos em nuvem

Empresa de consultoria

Empresa de servigos em Tl tradicional

Desenvolvedor de software sob medida e fabrica de software
Desenvolvedor de software aplicativo (ISV)

Revenda ou integrador de solugcdes

Fabricante de hardware

Distribuidor

Servigos, consultoria ou treinamento

Plataforma como servigo

Software em nuvem (SaaS)

Software tradicional ou on-premises

Infraestrutura ou servigcos computacionais na nuvem (laaS)

Equipamentos de hardware, rede ou telecom

Pensamos em margem de lucro liqguido como sendo o total de faturamento menos custos e despesas, menos os impostos. e dividido pelo total de faturamento



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 servigos em nuvem 1% 75% 73% 716%
Empresa de servicos em Tl tradicional 75% 78% 75% 75%
Fabricante de hardware 15% 18% 15% 15%
Revenda ou integrador de solucgdes 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

« O Cenario: A politica e a economia brasileira (e internacional) continuam com a complexidade de um diagrama
de fluxo sem setas. A "inseguranca” nao € mais um bicho-papao, € a paisagem. Prepare-se para 2026 como
gquem se prepara para uma prova de triatlo: longa, exaustiva e com pouca torcida.

« Crescimento da sua empresa: Em 2026, o mercado de Tl crescera, mas sera mais seletivo. Aqueles 16% de
crescimento previstos ndo cairdo no seu colo. Se nao provar o com retorno financeiro claro (o famoso
ROI), seu projeto ficara no congelador, ao lado dos planos de investimento de longo prazo.

« Inteligéncia Artificial (IA): Ela € a rainha do baile, sim. Mas ja passou a fase do "tudo com IA € lindo". Agora, a
|A precisa "mostrar a que veio". concretos e comprovaveis, nao
apenas 'glamour’

- VENDAS, VENDAS, VENDAS (e Expansao!): "Vender" é o verbo de 2026. Mas nao qualquer venda. A
"expansao de base" é a nova menina dos olhos. Seus vendedores precisam ser predadores, ndao herbivoros! Sair
da zona de conforto e . E sim, exige planejamento
"apurado" e um time proativo que saiba criar demanda e mostrar o verdadeiro impacto da sua solucao.

« Desafios Estruturais: A (especialmente em IA, que ironia!), a concorréncia
que nao dorme (e que provavelmente esta lendo este mesmo relatério) e a velocidade vertiginosa das mudancgas
tecnologicas sao o novo "normal”. Adaptar-se nao € mais virtude, € pré-requisito para acordar no dia seguinte



Minhas conclusoes

Receita para ter sucesso em 2026

Receita de bolo basica (todo mundo ja deveria estar fazendo)

* Analisar o mercado (oportunidades e ameacas)

Redesenhar o modelo de negécio para atender a demanda de maneira diferenciada
« Escolher corretamente a carteira de ofertas

« Estabelecer um plano com estratégias e agoes

« Estruturar as areas de marketing e vendas

« Ter GRANDE disciplina na execucao do plano

«  Pensar em INOVACAO

« Ter VELOCIDADE para planejar, executar, aprender e ajustar o plano

Receita de bolo avancada (para ter alta taxa de crescimento)

« Criar processos, automatizar e robotizar (incluindo inteligéncia artificial) tudo o que for possivel
« Fazer mais com menos e fazer muito melhor (eficiéncia em todas as areas)

 Repensar Modernization & Monetization



Minhas conclusoes

Nao € hora de "esperar para ver"

E hora de agir com VELOCIDADE, FOCO
e DISCIPLINA de execucao

Repense seu modelo de negocios,
automatize o que puder, e capacite sua
equipe para que cada oportunidade se

transforme em receita.

Em 2026, quem nao for "sales oriented
company", corre o risco de ser apenas
mais um dado estatistico




ADVANCE Consulting

Advance Your Sales
consultoria e treinamento para
vender mais e melhor
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