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Carta do Dagoberto Hajjar

O empresario de TI é criativo, e isto faz o mercado crescer...sempre...

Dezembro representa, tipicamente, 30% das vendas totais do ano. Em Dezembro de 2024 a flutuagdo do cambio assustou muita gente e varios contratos foram postergados.
Comecgamos 2025 com muitas incertezas econdmicas, politicas, juridicas e tributarias. Os primeiros anuncios do governo Trump recomendavam cautela para os proximos
meses.

Passou o Carnaval e as vendas de tecnologia comegaram a deslanchar. O primeiro trimestre fechou com crescimento de 19% sobre o mesmo periodo do ano anterior - 0 que
€ muito bom se considerado o susto do final do ano. Devemos fechar 2025 com 20,8% de crescimento - o que também € bom pensando em todas as incertezas de mercado.

O que mais me chamou a atenc¢édo, nesta pesquisa, foi a volta da polarizagao, ou seja, teremos 10% das empresas com crescimento acima de 50%, mas teremos 6% das
empresas reduzindo de tamanho. O motivo é que estamos em uma reviravolta de demanda de mercado. As empresas de tecnologia que ndo entenderam as mudangas e n&o
adaptaram seu modelo de negdcios, entdo, estdo indo mal...As empresas de tecnologia que adaptaram seu modelo de negocios estdo com crescimento acima de 50%.

A intermediac&o de produtos esta reduzindo, forgando o canal de vendas e distribuicao a agregar componentes de servigos que sejam escalaveis e replicaveis. Algumas
revendas e integradores estdo se transformando em distribuidores ou sub-distribuidores criando sua propria rede de canais de servigos.

Os ISVs (empresas de desenvolvimento de software) estdo enfrentando o desafio de ter que modernizar suas aplicagdes, o que € caro e demorado, e com a concorréncia "na
sua cola" usando tecnologias mais novas, eficientes e baratas.

IA/GenAl deixou de ser uma curiosidade e, para mover para producao, tera que mostrar a proposta de valor e o retorno do investimento, como ja aconteceu com varias outras
tecnologias.

2025 sera um ano incrivel para tecnologia, com muito mais oportunidades do que desafios.

Agradecimentos especiais:
Esta é a 682 edigao da pesquisa trimestral que fazemos no mercado de Tl e agradecemos todos os profissionais que dedicam tempo para responder o questionario.

Acreditamos que as informacgdes sao valiosas para que os executivos de Tl tomem melhores decisdes.
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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 serem premiados por
"Exceléncia em Servi¢os"

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 para 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 participacao como palestrante em mais de 150 palestras

Formado em Matematica e Fisica Nuclear pela USP



ADVANCE Consulting

Com mais de 2.500 clientes, 500 projetos de consultoria € 20.000 profissionais treinados,
a ADVANCE é uma empresa de consultoria e treinamento em VENDA$

Temos orgulho de atender desde grandes empresas até start-ups, incluindo
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Nossos clientes dizem que somos excelentes em resolver situacoes complexas e aumentar as vendas




Nosso objetivo é ajudar nossos clientes a VENDER MAIS E MELHOR,
para isto atuamos em 3 vetores de crescimento empresarial

VETOR DE VENDAS
Implementacao de processos de vendas, com
treinamento e capacitagcao da equipe e gestores
para garantir que todas as oportunidades geradas
sejam aproveitadas, aumentando as vendas

Aumento de receita recorrente

VETOR DE MARKETING
Criacao de engenhos de geracao de demanda e
de oportunidades, e acdes para cada etapa do funil
de vendas, encurtando o ciclo de vendas e
aumentando as taxas de conversao

Aumento de margem de lucro

VETOR ESTRATEGICO
Desenvolvimento da estratégia da empresa, para

garantir os direcionadores e a integracao entre
marketing e vendas




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 68 da pesquisa
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Sumario executivo - 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 a fora,
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



Sumario executivo - sobre 2025

» |nseguranca politica e econémica

Cerca de 80% dos empresarios de Tl estdo extremamente preocupados com a insegurancga politica e econémica, e os impactos negativos
para 2025 e 2026, incluindo reforma tributaria, inflacdo, cambio, juros, gastos e endividamento publico, aumento da inadimpléncia, etc. Estes
empresarios acham que o Governo Federal ndo conseguira fazer as agdes necessarias nem em 2025, nem em 2026 e que seguiremos
retraindo até 2027

A guerra tarifaria dos USA adiciona uma camada de grande complexidade e inseguranca

A grande maioria dos investidores mudou seu eixo de investimentos para os USA

= |nseguranga em como conduzir a empresa de Tl em 2025

Os empresarios de Tl ndo estdo "congelados", mas cientes de que o mercado néo sera facil e exigira novas estratégias e gestdo, como foi
em 2020 na pandemia

A prioridade dos empresarios € VENDER e ter eficiéncia em vendas

A maioria estabeleceu como estratégia prioritaria a "expansao", ou seja, venda para novos mercado, geografias e cliente. Eles tomaram esta
decisdo porque acreditam que sua atual base de clientes ndo dara os resultados necessarios

Muitos empresarios estao repensando seus modelos de negocios, em um processo que chamamos de Modernizagao e Monetizagao

= Vender vai exigir novas estratégias e taticas

A grande maioria das equipes de vendas, e vendedores, viveram anos onde o cliente é quem buscava o fornecedor.

Em 2024 comegamos a ver uma mudanca onde os vendedores tém que ser proativos para conseguir obter os resultados de vendas. Em
2025 vamos ver a consolidagao deste momento que exigira que o vendedor trabalhe com técnicas e taticas de criar demanda e mostrar o
valor do que esta sendo oferecido



SMB and marketplaces

» Modernizagao e monetizagao
= As empresas consumidoras de Tl sabem que precisam modernizar seu parque tecnoldgico (hardware, software, nuvem) e
querem aproveitar este momento para repensar se conseguem pagar menos ou se conseguem usar a tecnologia para
trazer mais beneficios para os negocios

= Cloud privada ou cloud barata
» Muitas empresas ainda ndo conseguiram iniciar a modernizagédo dos seus softwares, entdo, usam a nuvem apenas como "colocation" (um
servidor que esta em algum lugar remoto). Estas empresas comegam a buscar alternativas que seja mais adequada para o seu "colocation"
como datacenter privado ou mesmo nuvens publicas com menores ofertas € mais baratas

= Vender para pequenas e médias empresas (SMB - small and medium business) - Green space...
» Este é um mercado enorme e que passou a consumir tecnologia, de maneira mais intensa, durante a pandemia. Aprenderam que a
tecnologia é essencial para a sobrevivéncia e para o crescimento
= Avenda de NUVEM e de Cybeseguranca para SMB esta com projecdes altas
= Os mercados de Saude, Educacgao e Industria estdo fazendo bons planos de investimento em tecnologia
= A tecnologia esta cada vez mais complexa, portanto, cada vez faz mais sentido que SMB terceirize o seu departamento de Tl
= Contudo, o SMB é mais sensivel a incertezas de mercado. Entédo, o vendedor de Tl terd argumentar sobre o VALOR e criar urgéncia
» Os empresarios de Tl que quiserem ir para o SMB terdao que repensar:
=  Ofertas, produtos e servicos menores, de implementagao mais rapida, e que incluam receita recorrente
= Estratégias de marketing para chegar até estes clientes com um custo acessivel
= Estratégias de vendas para abordar e argumentar sobre o VALOR da solugéo e dos beneficios para o potencial cliente
= Estratégia de operagdes para conseguir entregar de maneira mais rapida e "empacotada"

= Marketplaces
» Este é um tema que vamos monitorar ao longo de 2025. Aparentemente, as grandes empresas de tecnologia estdo colocando muito
empenho para virar um hub financeiro entre fornecedores, canais e clientes



Polarizacao e investimentos

= Polarizagao 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 teremos 10% das empresas com crescimento maior que 50%, e teremos 6% das empresas reduzindo de tamanho - sinalizando mudanga de mercado

* [nvestimentos 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 teremos 8% das empresas demitindo contra 53% 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 2025 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 de crescimento trimestre-a-trimestre

Resultados financeiros de 2019

= O primeiro trimestre de 2019 apresentou 2% de crescimento sobre o0 mesmo periodo do ano anterior
= O segundo trimestre de 2019 apresentou 8% surpreendendo positivamente

= O terceiro trimestre de 2019 apresentou 10% continuando a surpreender positivamente

= O quarto trimestre de 2019 apresentou 14% superando todas as expectativas

= 2019 terminou com 9,6% de crescimento sobre 2018

Resultados financeiros de 2020

O primeiro trimestre de 2020 apresentou 8% de crescimento

O segundo trimestre de 2020 apresentou 5% de crescimento com forte impacto do COVID

O terceiro trimestre de 2020 apresentou 10% de crescimento sinalizando que tecnologia é essencial para a sobrevivéncia para a crise
O quarto trimestre de 2020 apresentou 14% de crescimento surpreendendo todas as expectativas

= 2020 terminou com 10,4% de crescimento sobre 2019

Resultados financeiros de 2021 - tivemos quebra de recorde histérico em todos os trimestres
= O primeiro trimestre de 2021 apresentou 16% de crescimento

= O segundo trimestre de 2021 apresentou 27% de crescimento

= O terceiro trimestre de 2021 apresentou 21% de crescimento

= O quarto trimestre de 2021 apresentou 28% de crescimento

= 2021 terminou com 23,0% de crescimento sobre 2020

Resultados financeiros de 2022

= O primeiro trimestre de 2022 apresentou 21% de crescimento batendo novamente o recorde histérico do trimestre

= O segundo trimestre de 2022 apresentou 22% de crescimento

= O terceiro trimestre de 2022 apresentou 18% de crescimento com muitas transagdes "escorregando” para o quarto trimestre
= O quarto trimestre de 2022 apresentou 27% de crescimento

= 2022 terminou com 22,9% de crescimento sobre 2021

Resultados financeiros de 2023

= O primeiro trimestre de 2023 apresentou 20% de crescimento e ficou MUITO ACIMA das expectativas

= O segundo trimestre de 2023 apresentou 18% de crescimento com muitas negociagdes em "congelamento”
= O terceiro trimestre de 2023 foi espetacular e apresentou 25% de crescimento

= O quarto trimestre de 2023 foi bem abaixo do previsto com somente 23%

= 2023 terminou com 21,2% de crescimento sobre 2022

Resultados financeiros de 2024

= O primeiro trimestre de 2024 foi bem abaixo do previsto com apenas 16% de crescimento

= O segundo trimestre de 2024 foi BOM com crescimento de 22%

= O terceiro trimestre foi ruim. Os empresarios pensaram que recuperariam no quarto trimestre e que Dezembro seria EXUBERANTE

= Quarto trimestre - foi ruim. Cambio e noticias de possivel impostos geraram uma incerteza muito grande, e as vendas n&o aconteceram...
= 2024 terminou com 18,8% de crescimento, muito abaixo do previsto

Resultados financeiros de 2025
= O primeiro trimestre de 2025 foi bem abaixo do previsto com apenas 16% de crescimento
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Perfil das empresas pesquisadas

2%

45

atividade principal
Fabricante de hardware
m Desenvolvedor de software sob medida e fabrica de software}@
m Desenvolvedor de software aplicativo (ISV)
m Distribuidor

m Revenda ou integrador de solugdes @

Empresa de servigos em Tl tradicional

mEmpresa de servigos em Tl nuvem }@

m Empresa de consultoria

12%

1%

Nesta pesquisa tivemos um numero
ligeiramente menor de empresas de
consultoria ou servicos
Aparentemente, estas empresas

passaram a agregar algum tipo de
produto ou software

oferta principal

Equipamentos de hardware, rede ou telecom
m Infra-estrutura ou servigos computacionais na nuvem (laaS) @
m Software tradicional ou on-premises}

m Software em nuvem (SaaS)

m Plataforma como servico (PaaS)

Servigos, consultoria ou treinamento @



Perfil das empresas pesquisadas

Numero de colaboradores no Brasil

10% Até 4 colaboradores
mDe 5a9
mDe 10a 19
14% mDe 20 a 49

mDe 50 a 99
De 100 a 249

mDe 250 2499

mAcima de 500

10% com até 4 colaboradores
52% com menos de 50 colaboradores
30% com 50 a 250 colaboradores

Faturamento em 2024 no Brasil

15% 13% Até R$ 1 milhdo

mDe 1,1 a 2,4 milhdes
mDe 2,5 a 9,9 milhdes

m De 10,0 a 15,9 milhdes
= De 16,0 a 99,9 milhdes

Acima de 100 milhoes

= N3o sei ou ndo fornecemos

13% com até R$ 1 milhao
25% com até R$ 2,4 milhoes
45% com até R$ 10,0 milhoes

15% como mais de R$ 100 milhoes



Perfil dos entrevistados

3% 1%

96% dos entrevistados sao C-Level

= Sécio / Proprietario / CEO / Presidente / Conselheiro

D

m Diretor 3

m Gerente

m Profissional de vendas
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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 recessédo (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 sera de 2,4% e 2026 sera de 2,0%

Expectativa dos empresarios para 2025:

» Dezembro de 2024 assustou demais com a alta do ddlar e inseguranga sobre inflacdo e juros. Os empresarios esperam que 2025 fosse um ano
muito desafiador, mas o primeiro trimestre de 2025 foi melhor do que as expectativas

« Em 2025 teremos muitas insegurangas no Brasil € no mundo

« Em 2025, Tl no Brasil, ira bem, mas exigira reposicionamento do modelo de negdcios das empresas

7,6
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O mercado de Tl em 2024

O mercado de Tl tem apresentado um crescimento em platos

Até 2008 tivemos os grandes projetos de automacao (escritérios, 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 212
cambio e as noticias de eventuais impostos geraram tantas incertezgs que as compras simplesmente néo
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O mercado de Tl em 2025 e 2026

Os empresarios estao confiantes que 2025 e 2026 serao bons para a venda de TI

» Teremos anos de grandes desafios politicos e econémicos

» Mas...a oportunidade (ou a necessidade) que existe em Tl € bem maior do que os desafios politicos e econémicos

+ Vender neste ambiente requer estratégias e taticas diferentes!!! Entdo teremos empresas de Tl que irdo 20 220
muito bem e outras, infelizmente, irdo muito mal
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O mercado de Tl em 2025 e 2026

Motivos que justificam o Quarto Platé:

» 5G alterando completamente a forma como as empresas falam com seus clientes e consumidores
* Aumento de consumo de TI:

« Ofertas de laaS (Infraestrutura como servigco), nuvem e cyberseguranga

230 229
» Aumento de consumo de Tl em empresas de menor porte (SMB - small and medium business)

» Necessidade de automacéo de processos &7 208 210
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Expectativa de crescimento do mercado de TI

Motivos que justificam o Quarto Platé:
- Déficit de tecnologia

De 2005 a 2020 o Brasil investiu o equivalente a 2,1% do PIB em Tl; no mesmo periodo os USA investiram 3,9%
Em 2022 e 2023 o Brasil investiu o equivalente a 2,4% do PIB em Tl

: : " s A et 23,0
* O investimento vem crescendo ano a ano, mas levara muito tempo para neutralizar os 15 anos de déficit 22,9
* Os mercados com maiores investimentos, proporcionalmente falando, sdo mercado financeiro, Telcos, = o
indUstria e manufatura, educacgéo e saude S TS
: . . - : 20,0
* Havia uma expectativa grande de modernizagao do varejo em 2024,
mas "escorregou"... 88
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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 retracdo REAL de -7,7% e em 2016, tivemos uma retracdo REAL de -1.8%

230 229

Em 2021, a inflagdo de 10,1% deixou os empresarios bem preocupados...
21,2 20,8 21’0

Em 2024 foi um grande problema: inflagao alta (4,8%) e 20,0
crescimento baixo do mercado (18,8%) 18,8

Em 2025 o cenario inflacionario acima de 5% assusta todos
0S empresarios...
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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 eleigdes presidenciais

Em 2020 tivemos o impacto da pandemia no segundo trimestre, mas com rapida recuperagao

Em 2021 foi 0 ano que passamos da barreira de 10% para 23% de crescimento!

Em 2022 foi o 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 tivemos:

* Primeiro trimestre - foi bem abaixo do esperado, gerando incertezas sobre o resultado de 2024

* Segundo trimestre - foi muito bom, e pensamos que o resultado ruim do primeiro trimestre tinha sido apenas pontual

» Terceiro trimestre - foi ruim. Os empresarios pensaram que recuperariam no quarto trimestre e que Dezembro seria EXUBERANTE

* Quarto trimestre - foi ruim. Cambio e noticias de possivel impostos geraram uma incerteza muito grande, e as vendas néo aconteceram...

Em 2025:
* Primeiro trimestre - foi bem melhor do que originalmente previsto

+ Demais trimestres - teremos varias incertezas, mas os empresarios estao preparados e, principalmente, mudando seus modelos de negdcios para atender o mercado

(*) comparagdao com o mesmo periodo do ano anterior



Polarizacao das empresas

A polarizacao é o efeito que temos onde, de um lado temos empresas indo muito bem, e de outro lado empresas n&o 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 10% das empresas com crescimento acima de 50%, mas teremos 6% das empresas reduzindo de tamanho - sinalizando mudan¢a de mercado
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 20,8%

3% 3% 25% 38% 7% 5%

Reduzi mais de 30% mReduzide15a29% mReduzide1 a 14% mMantiveo mesmo mAumenteide 1 a 14% mAumenteide 15a 29% mAumentei de 30% a 39% mAumentei de 40% a 49% mAumentei acima de 50%



Crescimento "on premises" versus Cloud

Crescimento comparado com ano anterior mmmm

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 negocio, 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

Para 2025 e 2026 teremos um aumento do crescimento das empresas de servigos, que estavam com o crescimento limitado a mao-de-obra, mas que, agora, comegam a
ganhar escala com automacao de processos



Empresas com alta taxa de crescimento

Empresa com alta taxa de crescimento em 2021:

« Empresas que conseguiram transformar a crise da pandemia em oportunidade com plano e a¢des rapidas
» Empresas de Infraestrutura em nuvem e locagao para home-office

Empresa com alta taxa de crescimento em 2022:
« Empresas de servi¢o e desenvolvimento de software que conseguiram aumentar a escala com uso intenso de processos e

automacao de processos
« Empresas de infraestrutura e consultoria em nuvem

Empresa com alta taxa de crescimento em 2023:
* Empresas de Tl e nuvem que conseguirem atender SMB (PME) de maneira eficiente com estratégia de "AMPLITUDE"
» Empresas com ofertas de Inteligéncia de Tl com estratégia de "PROFUNDIDADE":

* Ferramentas de analise e melhores decisdes para reducio de custos e aumento de vendas

» Ferramentas de analise para reducao do risco operacional como séries temporais e antifraude

Empresa com alta taxa de crescimento em 2024

« Empresas de Tl com eficiéncia em marketing, vendas e operagdes (processos, procedimentos, automacéao, robotizagao)
» Empresas com uso de Al e GenAl para uso interno e como componente de oferta para seus clientes

» Empresas com escolha correta da carteira de produtos e clientes, ou seja, FOCO

Empresa com alta taxa de crescimento em 2025:

» Para 2025 as empresas com alta taxa de crescimento terdo as mesmas caracteristicas de 2021 (Covid), ou seja, maturidade
empresarial, inovagao e VELOCIDADE de adaptacao, e MAIS UMA COISA: terdo que oferecer solugcdes com VALOR para seus
clientes




Agenda

Sobre a ADVANC'
Sumario executivo

quisa

Perfil das empresas e dos entrevistados
Expectativas para 2025 e 2026

Tendéncias...

Balizadores de receita, margem e investimento
Minhas conclusoes




As empresas consumidoras de Tl sabem
que precisam modernizar seu parque
tecnoldgico (hardware, software, nuvem) e
querem aproveitar este momento para
2 repensar se conseguem pagar menos ou

) se conseguem usar a tecnologia para
: - trazer mais beneficios para os negocios
modernizacao e de monetizacao, ou seja,
4 ~ ajudar o cliente a gastar menos ou ter mais
Modernizacao sicesso em seus negocios
e monetizacao

E as empresas que vendem tecnologia
terao que oferecer opcoes de



Modernization & Monetization

= M&M (modernization & monetization) sera o tema mais discutido nos proximos 3 anos
= Hardware modernization € migrar para a nuvem com seguranca e uma estrutura de custo eficiente

= Software modernization é migrar seu software on-premises para nuvem de maneira eficiente
= Em média, uma empresa de desenvolvimento de software (ISV) investira o equivalente a 1 ano de faturamento para fazer o "full redesign" de sua
aplicacao para nuvem, e com isto, ter as vantagens de escalabilidade, desempenho e custos menores
» 36% das empresas ainda estdo com a maioria das suas solugdes on-premises
» 30% das empresas oferecem a versao nuvem via terminal services, ou seja, continuam com arquitetura monolitica e cara
» Das empresas que foram para a nuvem, 67% ainda ndo usam containers ou micro-servigos

= Software monetization é repensar seu software para ganhar mais dinheiro com produto a medida que ele esta sendo
modernizado
= 73% das empresam usam modelos antigos de monetizagao incluindo taxa de "setup" e 2 ou 3 modalidades comerciais
= As empresas ainda ndo pensam em ter funcionalidades adicionais que o cliente poderia ir adquirindo e aumentando o valor do consumo
» As empresas ainda ndo pensam em agregar servigcos de terceiros e ganhar com isto

= |Integragao com outros produtos

= Nos ultimos 3 anos vimos o surgimento de marketplaces ou "brokers" de APls. Em alguns deles a empresa de software se conecta ao "broker" e
passa a ter acesso integrado a um grande numero de solu¢des de mercado, incluindo servigos financeiros. Isto permite novas formas de

"monetizacao" do software

»  71% das empresas de software ja integram seus produtos via API, e 34% integram com servigos financeiros, ou seja, poderiam ter um modelo
de remuneragao (monetizagao) diferenciado (mas ainda nao tem...)



M&M Hardware

Existe alta demanda por atualizacao de parque computacional (on-premises), datacenters e de
dispositivos (smartphones, coletores de dados, equipamentos loT)

Modernizacao é discutir:
Comprar mais barato ou alugar
Mover do on-premises para nuvem ou escolher um novo provedor de nuvem
Redesenhar a arquitetura
Adicionar componentes de segurancga para evitar invasoes, sequestro ou roubo de dados
Ter back-ups, politica de contingéncia e disaster recovery

Monetizacao é discutir:
Faz sentido terceirizar toda a infra-estrutura?
Faz sentido terceirizar a gestao da infra-estrutura com uma empresa que cuide da operagao, sustentacao,
gerenciamento de contas e custos, registro e monitoramento dos ativo-fixo e licencas de uso?
Faz sentido contratar uma empresa especializada para cuidar da segurancga cibernética, evitando invasoes,
sequestro e roubo de dados, e principalmente desenhar, implementar e manter uma arquitetura de seguranca
e controles de acesso? Precisamos de uma empresa de auditoria cibernética?
Como garantir que o colaborador tenha acesso a tecnologia de onde ele estiver, mas com seguranca?




M&M Software

Existe uma quantidade ABSURDA de software desenvolvido em plataformas e produtos antigos
que precisam ser modernizados para ganharem eficiéncia e acesso a novas tecnologias

Modernizacao é discutir:

Até quando ficar on-premises? Quando e como migrar os modulos de software?

Até quando ficar "virtualizado"? Quando e como migrar os médulos de software?
Como desacoplar o banco de dados e reduzir os custos usando bancos mais baratos?
Como passar stored procedures para cédigo?

Como usar containers e microservigos

Como desacoplar o sistema operacional?

Monetizacao é discutir:
Quais componentes poderiam ser oferecidos separadamente?
Que ofertas ou "pacotes" podemos criar?
Como podemos integrar com outros aplicativos?
Como podemos "costurar" outras funcionalidades?
Como adicionar componentes de seguranca?
Como usar "corretores” de APIs?
Como adicionar servicos financeiros?
Como transformar o produto em plataforma?
Como usar, analisar e vender os dados?
Como usar IA/GenAl para reduzir custos e gerar ganhos ou beneficios para os negocios?




M&M Servicos

Servicos é a area que mais crescera nos proximos 3 anos. Agregar servicos diferencia sua oferta
e aumentam as vendas e, se bem feito, aumenta a margem de lucro. Se vocé vende servicos
como sendo homem/hora, entao, vocé commoditizou sua oferta e a margem sera muito baixa.
Curiosamente existe uma grande caréncia de mao de obra no mercado, portanto, as empresas
de servico com alta taxa de crescimento aprenderam a criar e usar componentes reutilizaveis:

Modernizacao é discutir como criar e usar componentes reutilizaveis:
Processos e procedimentos
Bibliotecas de componentes replicaveis de servigcos
Modulos de conhecimento ou metodologia como seu diferencial
Atividades e relatérios pré-montados
Apresentacdes, demos, provas de conceito pré-montadas
Propostas, atas, RFPs pré-montadas
Pacotes de ofertas incluindo marketing, vendas, e implementacéao

Monetizacao é discutir como reduzir a mao de obra:

« Automatizar e robotizar tudo o que seja possivel

» Aplicar Inteligéncia Artificial para ganhar eficiéncia

« Buscar montar a solucao para o problema do clientes, usando o maximo possivel de modulos pré-montados
« Usar, SEMPRE, o material pré-montado (apresentagdes, propostas, provas de conceitos, RFP, etc.)




M&M Nuvem

Muitas revendas e integradores estao vendendo servigos basicos de nuvem (instancias e armazenamento)

com margem bruta de 4% a 7%. Quando a empresa aloca os custos administrativos, financeiros, marketing,

vendas, RH e operacgoes, entio, fica com um EBITDA de ZERO, e um risco alto do cliente sofrer invasao e sobrar

uma conta altissima para pagar. Muitas revendas e integradores fecharam a contabilidade de 2024 e tomaram um

susto grande

» Algumas revendas e integradores passaram a focar em "billing" (cobranga dos servigos basicos) inclusive fazendo este servico
para outras revendas e integradores. Aqui surge um modelo de distribuicdo diferente do que viamos no mercado

« Algumas revendas e integradores passaram a agregar servigos como gestao de governancga e segurancga, gestao de custos,

monitoramento e observabilidade, planejamento, arquitetura, desenho, sustentacdo e, quem sabe, oferecer solucdes de
terceiros ou mesmo criar sua propria propriedade intelectual

Modernizacao é discutir:
* Levar as aplicagdes dos clientes para Nuvem com seguranca

Monetizacao é discutir:
* Qual o meu modelo de negécios? Volume (billing) ou agregacao de servicos?

Cloud privada ou cloud barata
Muitas empresas ainda n&o conseguiram iniciar a modernizagao dos seus softwares, entdo, usam a nuvem apenas como "colocation" (um servidor

que esta em algum lugar remoto). Estas empresas comecam a buscar alternativas que seja mais adequada para o seu "colocation" como datacenter
privado ou mesmo nuvens publicas com menores ofertas e mais baratas




M&M Ofertas Empacotadas

Muitas empresas de Tl, na busca por melhores margens de lucro, perceberam que precisam
limitar as ofertas. Deixar de ser generalista e ser especialista. Deixar de pergunta para o cliente
"me diga o que vocé precisa e eu fagco", para falar "faco 6 tipos de projetos com grande sucesso
e acho que o mais adequado para voceé é a oferta #3"

Modernlzagao é discutir eficiencia em projetos de servicos:

A empresa comeca a oferecer terceirizacdo de mao de obra commoditizada, ou seja, todo mundo oferece e a empresa ndo consegue criar um
diferencial competitivo. Entdo pratica margem bruta de 10% o que vai levar o EBITDA para préximo de zero, e com o risco do cliente cancelar o
contrato a qualquer momento deixando a empresa com a folha de pagamento "na mao"

A gestao dos projetos ndo é bem feita, criando "picos e vales" de uso de profissionais, ou seja, reduzindo drasticamente a margem de lucro

A empresa € "boazinha" e faz tudo o que o cliente pede, esquecendo de negociar ou cobrar as horas adicionais

O vendedor trabalha de maneira reativa e cada hora traz uma demanda diferente - 0 que significa projetos de baixa replicabilidade, ou seja,
menor lucro

O vendedor ndo faz bem o trabalho de qualificagcdo e gera um custo enorme de pré-vendas em cima de uma oportunidade que n&o ia fechar

Monetizacao € buscar alternativas para aumentar margem de projetos:
Gestao de projetos mais eficientes
Implementar processos e procedimentos que possam ser automatizados, robotizados ou com |A aplicada
Usar ferramentas low-code para aumentar a produtividade de desenvolvimento
Criar "pacotes de servicos" que possam ser vendidos e implementados de maneira mais rapida e, com isto, maior margem




IA e IA Generativa

2024 foi o ano dos clientes "matarem a curiosidade™ com IA/GenAl

= Foram feitos muitos testes, pilotos, protétipos e provas de conceito

= Muitos dos testes e provas de conceito foram feitos de maneira "rapida" sem a preocupacao com otimizacido de custos e recursos, e muitos dos testes e provas de
conceito foram feitos em ambientes de desenvolvimento com acesso limitado aos dados corporativos

Para 2025, os clientes estao falando "show me the money", ou seja:

= Como fazer para reduzir os custos dos prototipos e pilotos para que possam entrar em produ¢ao em escala
= Qual o VALOR da solucdo de IA/GenAl para a empresa? Que beneficios a empresa tera?

= Quais os riscos destes tipos de projeto?

Para passar de protétipo para produgao, os clientes querem um "business plan" de investimentos e ganhos da solugao. A fase de
"curiosidade" ja passou
Criar a "proposta de valor" (value proposition) para uma solug¢ao de |IA/GenAl n&o é trivial
Criar um business plan com ROI (Return on Investment) é ainda mais complicado, mas de fundamental importéncia para vender
Algumas empresas estdo dando preferéncia por fazer pequenos "plug-ins" de IA/GenAl e colocar dentro de solugdes ja existentes para conseguir aprovar e
implementar o projeto mais rapidamente

Infra-estrutura de IA/GenAl:
= Algumas empresas estao pensando e testando criar sua propria infraestrutura de IA e LMM. Isto poderia até fazer sentido se a tecnologia ja estivesse estabilizada
mas, neste momento, existem melhorias e novas implementacdes todos os dias

IA/GenAl passou a andar de "maos juntas™ com outras tecnologias como Bl, RPA e low-code, que ganharam uma solugao
"reinventada" e bem mais robusta. Em especial IA/GenAl tem sido muito utilizada para gerar cédigo

No comec¢o dos ERPs os usuarios faziam um monte de planilhas e documentos separados porque o sistema nao atendia a totalidade

dos requisitos. Com o tempo, os ERPs eliminaram arquivos acessorios e passaram a ser o centro de dados, pesquisas e decisoes

=  Com IA/GenAl tem se falado muito dos colaboradores aprenderem a usar ferramentas de IA/GenAl, mas com o passar do tempo as grandes ferramentas de ERP,
CRM, Marketing ja terdo as funcionalidades embutidas fazendo uso dos dados e dos processos ja existentes

= Neste momento as empresas de software estdo pensando em como criar as funcionalidades de IA/GenAl em formatos de APIs que possam ser facilmente
integradas em ERP, CRMs, etc.
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Balizadores 2024 e 2025

2024 2025 Variagéo
Quanto vocé acha que crescera o faturamento da SUA EMPRESA? 19% 20% >
Qual sua expectativa de % do faturamento em receita recorrente? 56% 56% -
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% > ad
Qual sua expectativa de % do faturamento em nuvem? 26% 26% o
Qual sua expectativa de % do faturamento em dados e analytics? 8% 8% —
Qual sua expectativa de % do faturamento em segurancga e cyberseguranca? 8% 11% S ad
Qual o0 % do faturamento em exportacao ou fornecimento para o exterior? 4% 6% . 4
Qual sua expectativa de margem de lucro liquido (*)? 19% 21% Sl

(*) 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

v sevondes | 2015 | avt | zot | 2ote | 210 | vz | soa | 2ss | 2 | oo |2




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

» A partir de 2017 comegamos ver o indice de empresas que exportavam crescer muito mais em funcio das empresas e
negocios 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 doméstico Brasileiro foi e esta altamente promissor, novamente incentivando as
empresas a estabelecerem prioridade para o territorio nacional

« Em 2025, com as insegurancas politicas e econbmicos, alguns empresarios voltam a olhar exportacao como uma alternativa
de aumento de vendas e expansao da base de cliente

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...

2016 2017 2018 2019 2020 yi\ry 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 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 2025:
« Ganho de eficiéncia operacional em marketing e vendas

(estimado)
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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 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



Margem de lucro liquida estimada para 2025

Margem estimada para 2025 por categoria 10% 15% 20% 25% 30%
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 solugdes

Fabricante de hardware

Distribuidor

Servicos, consultoria ou treinamento

Plataforma como servico

Software em nuvem (SaaS)

Software tradicional ou on-premises

Infraestrutura ou servicos computacionais na nuvem (laaS)

Equipamentos de hardware, rede ou telecom

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



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

Don't let the bad days win
(ndo deixe os dias ruins vencerem)

2025 e 2026 serao anos cheios de emocéao, tanto na politica e
economia Brasileira, quanto americana e mundial. Teremos dias
ruins e bons. Teremos dias de crise e de oportunidades.

Vocé pode escolher crescer 50% ou buscar justificativas para seu
insucesso. O mercado deixara vocé escolher...

Para crescer, vocé tera que entender as novas demandas de
mercado, adaptar seu modelo de negdcios, criar e automatizar
processos, treinar a equipe de vendas, colocar marketing para
apoiar vendas, e criar uma ciclo de planejamento, execucao,
aprendizados e adaptacao - tudo com muita velocidade...
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