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ABVANCE

Fundada em 2002, a ADVANCE

é uma empresa de consultoria e
treinamento em gestao, marketing,
vendas e canais. Especializada

em empresas de tecnologia da

informacao e telecom (TIC)

Temos orgulho de atender desde grandes empresas multinacionais

até empresas start-up, incluindo:

B soreon

$ Senior

Panasonic
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ABVANCE

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

VETOR DE MARKETING

Criacao de engenhos de geracao

de demanda e de oportunidades,

e acoes para cada etapa do funil de
vendas, encurtando o ciclo de vendas e
aumentando as taxas de conversao do
funil e a eficiéncia em vendas

VETOR ESTRATEGICO

Desenvolvimento da estratégia
da empresa, para garantir os
direcionadores e a integracao

entre marketing e vendas

RESULTADO PARA
A EMPRESA

Funil de vendas saudavel e
aumento das vendas e da
lucratividade

VETOR DE VENDAS

Implementacao de processos

de vendas, com treinamento e
capacitacao dos vendedores e
gestores para garantir que todas

as oportunidades geradas sejam
aproveitadas, aumentando as vendas

ADVAN CE




PEEQGRA™"

POR%JE
FAZEMOS
ESTA
PE

p

SQUISA?

O Brasil € muito carente em dados
e informacdes de mercado

Muitas vezes o empresario tem
que tomar decisdes baseado em
pouca informacao e contando,
muito, com sua intuicao

Muitas vezes o empresario acha
que so ele e a empresa dele estao
com dificuldades mas, quando
olha para os lados, vé que nao
esta sozinho e que muitos outros
empresarios estao enfrentando
0s mesmos problemas - alguns
com ideias e solucdes criativas

A ADVANCE faz, desde 2009,
pesquisas para ajudar nossos
clientes com fatos e dados para a
elaboracao de suas estratégias

A partir de 2013 comecamos a fazer
as pesquisas trimestralmente - o
historico nos da uma visao muito
interessante e permite estabelecer
alguns cenarios e tendéncias

Quem respondeu a pesquisa
recebe esta apresentacao
com os dados completos

Para o restante do mercado
mandamos apenas um artigo
resumido com apenas alguns
poucos pontos da pesquisa

ADVAN CE




O design deste material foi desenvolvido
pelo time da OUTMarketing Brasil,

empresa parceira da Advance no
desenvolvimento de estratégias de negdcios
para as empresas do mercado de TI.

A é uma agéncia de marketing

de resultados especializada no setor de Tecnologia

da Informacao que oferece solucoes integradas

de inbound e outbound marketing com foco em Marketing
geracao de leads e ROI, de acordo com as melhores marketing para empresas de T|

praticas e processos do mercado. O time da
é formado por profissionais que @ @ @ @ @

ja atuaram na area de marketing de empresas de
Tecnologia e ja conhecem a realidade do segmento.

ADVAN CE
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O primeiro trimestre de 2016 apresentou 9.7% de crescimento sobre o mesmo
periodo do ano anterior. Os bons resultados em parte vieram de negociacoes
que “escorregaram” de Dezembro de 2015 para Janeiro e Fevereiro de 2016

O segundo trimestre de 2016 apresentou 2.7% de crescimento. Historicamente é o
trimestre com resultados mais fracos e deixou os empresarios preocupados, fazendo
com que eles adotassem medidas emergenciais de corte de custos e foco em vendas

O resultado do terceiro trimestre de 2016 com crescimento de 4.6%

deixou 0 mercado inteiro animado, mas os empresarios ja tinham uma
expectativa que o quarto trimestre seria extremamente DIFICIL, sem a famosa
“raspa de tacho” que as empresas e o governo normalmente faziam

O quarto trimestre de 2016 nao foi tao ruim quanto era a expectativa dos
empresarios, mas seguramente, foi o pior trimestre em resultados desde 1999,
apresentando apenas 1% de crescimento sobre o mesmo periodo do ano anterior

2016 terminou com 4.5% de crescimento sobre 2015
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O primeiro trimestre de 2017 apresentou 7.7% de crescimento sobre o mesmo periodo
do ano anterior, em parte fruto de negociacdes que “escorregaram” de Dezembro para
Janeiro e Fevereiro. Passamos, entao, a ver uma nova tendéncia no mercado tendo um
quarto trimestre mais fraco e “escorregdes” que fortalecem o primeiro trimestre

O segundo trimestre de 2017 apresentou 6.3% de crescimento sobre o mesmo periodo
do ano anterior. Os empresarios colocaram forte foco em VENDER. Eles decidiram de

que “esperar a crise passar” nao € uma boa opcao. Do lado do mercado, muitos clientes
também perceberam que “esperar a crise passar” nao é uma boa opcao. Entao, o segundo
trimestre que historicamente era o mais fraco do ano, surpreendeu com excelentes
resultados de vendas

O terceiro trimestre de 2017 apresentou 9.1% de crescimento sobre o mesmo periodo
do ano anterior. Na pesquisa de Julho os empresarios tinham apontado boas expectativas
para o terceiro trimestre, mas o resultado surpreendeu positivamente. Os empresarios
mantiveram o foco em VENDER, e os clientes continuaram achando que nao da para
“esperar a crise passar”

O quarto trimestre de 2017 superou todas as expectativas registrando um aumento de
15% de crescimento

2017 terminou com 10.5% de crescimento sobre 2016
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Os empresarios de Tl estao prevendo 8.4% de crescimento para 2018

Pela primeira vez desde que iniciamos as pesquisas, em 2013, a ADVANCE
acredita que os empresarios estao sendo CONSERVADORES e que
terminaremos o ano com 10 a 12% de crescimento

Temos dois indicadores que nos levam a crer que 0s empresarios estao
sendo conservadores na previsao de crescimento do mercado:

® Qs investimentos feitos em 2017 e programados
para 2018 em contratacdes, marketing e vendas

A média de 23% de crescimento estabelecido
para suas empresas. Este indicador é tipicamente
otimista no comeco do ano e vai sendo reduzido
trimestre-a-trimestre, 0 que nos permitiu
construir um algoritmo que nos leva a uma
previsao de crescimento de 12% para 2018

v d

EMPRESARIOS
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Os empresarios de Tl acham que 2019
sera um ano desafiador representando
apenas 4% de crescimento sobre 2018

Os empresarios de Tl acham que o
novo governo levara uns 6 meses
para estabelecer coligacbes e
“acomodacobes”, e que os demais
empresarios esperarao até que
este cenario esteja “claro” para,
entao, fazer os investimentos em
tecnologia. Entao o consumo de
tecnologia “escorregarad” 6 meses

ADVAN CE
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»  Desde o inicio da crise percebemos uma
polarizacao 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 polarizacao foi reduzindo,
trimestre-a-trimestre. Finalizamos
2017 com o menor indice de empresas
retraindo desde Janeiro de 2014

Em 2017, 70% das empresas
apresentaram crescimento, sendo que
18% com crescimento acima de 30%

Para 2018 esperamos um cenario parecido
- com 70% das empresas tendo crescimento
e 20% com crescimento acima de 30%

A diferenca entre quem vai bem e quem
vai mal esta na “maturidade empresarial”
- empresas que analisaram o mercado
(oportunidades e ameacas), estabeleceram
um plano com estratégias e acoes,
estruturaram as areas de marketing e
vendas, e tiveram disciplina na execucao
do plano tiveram alta taxa de crescimento
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No segundo trimestre de 2015, a crise comecou a“bater” nas empresas
deTI, o percentual de empresas reduzindo o quadro de colaboradores
chegou muito préximo do percentual de empresas contratando

Até o final de 2016 o percentual de empresas demitindo
era maior do que das empresas contratando

No comeco de 2017 vemos uma reversao de tendéncia e
passamos a ter mais empresas contratando do que demitindo,
e aumentando os investimentos em marketing e vendas

Para 2018 a expectativa é de 70% de empresas
contratando, contra 4% demitindo

ADVAN CE




EXECUTIVO

» Aescolhada estratégia de venda na base ou
expansao mostra se 0 empresario enxerga
que 0 ano sera uma oportunidade ou uma

PARA 2018

ameaca. Vender na base é mais rapido,
facil e barato, portanto, é a estratégia de
preferéncia para anos “desafiadores”

»  Para 2018, 79% das empresas tera
como principal estratégia de vendas
a EXPANSAO, contra apenas 21% que
focara na base. Este sera o maior
movimento de EXPANSAO desde 2013

ADVANCE

© ADVANCE Consulting, 2001-2018 - Todos os direitos reservados. Reproducao proibida sem a autorizacao expressa da ADVANCE Marketing



Trabalhar com canais de vendas e distribuicao é
uma estratégia interessante para o Brasil, onde

a extensao territorial € muito grande e onde os
aspectos culturais sao um fator importante no
processo de vendas. Ano-a-ano temos visto o
aumento de empresas vendendo através de canais

Em 2018 teremos 53% das
empresas ja vendendo através
de canais, e outras 13%
interessadas em comecar

ADVAN CE




EXECUTIVO

» As empresas de Tl que oferecem a “tecnologia
tradicional” investem, em média, 15% do
MARKETI NG faturamento em vendas e 2% do faturamento
201 8 em Marketing Tradicional. As empresas de Tl
gue oferecem as “novas tecnologias” investem,
em média, 2% do faturamento em vendas e
15% do faturamento em Marketing Digital

Para 2018 as empresas de Tl
pretendem investir 2.3% do
faturamento em marketing
tradicional e outros 2.8% do
faturamento em marketing digital

CLIQUE AQUI

ADVANCE
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PESQGSABAS ="

eMPRESAYBESUUTSABAS 13

v ducio d tual d
=mos tima fedticad do percential de Houve uma "migracio” no 4 Trimestre de 2017 MUITO ACIMA DO ESPERADO

Revendas, Integradores e VARs e
das empresas de desenvolvimento
de software, que estao migrando
seu modelo de negdcio para atuarem

como empresas de consultoria -——o\.\

em Tl ou empresas relacionadas a

=@=Desenvolvimento de software tradicional

. . Revendas, integradores e VARs
Cloud incluindo oferta de produtos ou :|

Consultoria em Tl

——— \

SerViQOS PROPRIOS ou de TERCEl ROS — Fabricante de hw ou fornecedor de sw
Distribuidores

em CLOU D, desenvolvimento de WEB —% =—8—Empresas relacionadas a CLOUD

=@ Qutros

e APPS, Help Desk, Service Desk, NOC

e demais servicos gerenciados

R = = -~ /.\o

4Tri-14 4Tri-15 1Tri-16 2Tri-16 3Tri-16 4Tri-16 1Tri-17 2Tri-17 3Tri-17 4Tri-17

(*) A atividade principal das empresas foi
definida como a atividade responsavel pela
maior parte do faturamento da empresa
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Nimero de colaboradores Faturamento em 2017

no Brasil no Brasil
= Até 4

3% 3%

Deb5a9
»@ = Até R$ 1 milhGes
De 10 a 19
De 20 a 49_ | De 1,1 a 2,4 milhoes
“De 50 a 99
= De 100 a 249 De 2,5 a 9,0 milhces

19%
" De 250 a 499

= Mais de 500

De 10 a 15 milhdes
“De 16 a 90 milhdes

® Acima de R$ 100 Milhdes

72% das empresas entrevistadas tém 70% das empresas entrevistadas faturaram
menos de 50 colaboradores menos de RS 9 milhoes em 2016

ADVAN CE




RBSGAREHERESAS VENRAC EARA

Estamos monitorando as empresas que vendem

G desde 2015
para laoverno desde = Nio vendo para o Governo

Em 2016 houve uma pequena reducao do

numero de empresas fornecendo para Governo
Vendo para o governo, e menos de

25% do meu faturamento total vem das

i o,
Em 2017 totalizamos 10% menos empresas vendas para o governo

fornecendo para Governo (comparado com 2015)
Vendo para o governo, representando

entre 25% a 50% do faturamento total
da empresa

Vendo para o governo, representando

entre 50% a 75% do faturamento total

da empresa
As empresas que vendem para Governo P

aumentaram o % do faturamento que vem de = Vendo para o governo, representando

mais de 75% do faturamento total da

vendas para Governo, ou seja, passaram a vender
empresa

mais para o Governo

ADVAN CE




PESQGSABAS >R

CARGO DOS
ENTREVISTADOS

NIVEL FUNCIONAL DOS ENTREVISTADOS

" Sécio/Proprietario/ CEO/Presidente )
W 80% dos entrevistados
sao C-Level

Diretor

1% 1%

Gerente

Supervisor

“ Profissional de vendas (¥) Estes numeros tém mudado muito pouco
ao longo dos ultimos 2 anos. A pesquisa
é realmente direcionada para C-Level por

® Analista, consultor, administracao conta das perguntas feitas

ADVAN CE
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BASEMBRESAS 20 Fomerto
MEDIA DO CRESCIMENTO APONTADO

PELAS EMPRESAS ENTREVISTADAS

19.5%

T~

2012 x 2013 2013 x 2014 2014 x 2015 Ano passado
(2015x2016)

A crise foi “bondosa” com o mercado de Tl de
2012 a 2014, onde registrou-se crescimento

muito acima da economia (PIB)

O ano de 2016 registrou um crescimento de 4.5%,
certamente, resultados bem menores do que os
anos anteriores e, considerando a inflacao 7.2%,
o resultado cai de 4.5% para -2.7%.

Ja no comeco do segundo semestre 0s
empresarios de Tl tinham uma expectativa de
crescimento de 3.0%, portanto, sob esta 6tica, 2016

terminou com um resultado acima da expectativa

ADVAN CE




BAS EPRESHS 52555072 CRESCIMENTO DA ECONOMIA
X MERCADO DE TI

Os analistas estimaram que o mercado de Tl tenha sido um dos ultimos segmentos de

mercado a sentir os impactos da crise. A onda mais forte de impacto veio no seqgundo Como surpresa positiva, praticamente
voltamos aos patamares pré-

crise ja no final de 2017

trimestre de 2016 e a expectativa, dos analistas, era que a Tl voltaria a ter niveis de crescimento

pré-crise em 2018

+ Governo FHC Governo Lula Governo Dilma

12.0% 12.0% 12.0% 12.0% 12.0% 12.0% 12.0% 12.0%4112.0% 12.0% 12.0% 12.0% 12.0% 12.0%
\ / 10.5%

7Y0%
6.0% 6.0%
/_\ 4.59

1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001 2002|| 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 201Q | 2011 2012 2013 2014 2015 |2016 2017

o
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BASEMPBRESA:

Até 2008 o mercado de Tl era “descolado” do crescimento da economia
(PIB) mas, a partir de 2009 comecou a seguir a mesma curva de

tendéncia, ligeiramente acima do crescimento da economia

+ Governo FHC

NANCEIROS
ate o momento

CRESCIMENTO DA ECONOMIA
X MERCADODETI

fundamental estar atento aos movimentos

Governo Dilma

Governo Lula

12.0% 12.0% 12.0% 12.0% 12.0% 12.0% 12.0% 12.0%

12.0% 12.0% 12.0% 12.0% 12.0% 12.0%

-

4.3%

4.4%

6.0%

5.0%
4.0% 2 ~—_"

)

6.0% 6.0%

3.4% 3.1%
2% ,
4% 0.5% I
u

1%
1.29

1 0% 2.1% V//

1%

7&
N\

0.7%

/

1995

1996 1997 1998

1999 2000 2001 2002

2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 201d0
-0.2%

2016

2011 2012 2013 ZONO‘IS

017

) —
a5% [35%

Para os empresarios de Tl, passa a ser fundamental entender as
tendéncias da economia, os movimentos do mercado. Felizmente a

economia esta “estavel” perante o cenario politico conturbado, mas é

Quais seriam
as apostas para
2018 € 2019?

ADVAN CE




BAS EWPRESHS U2 T2 CRESCIMENTO DA ECONOMIA
X MERCADO DE TI

Brasil investe 2.1% do PIB com TI. USA Esta diferenca de investimentos de Tl no infraestrutura de telecomunicacgoes, e nos

gastam 3.9% e a média dos outros paises
desenvolvidos é de 3.4% AO LONGO DOS ULTIMOS 12 ANOS, um que estao “sucateados”.

DEFICIT de tecnologia com forte impacto na

Brasil e nos paises desenvolvidos criou, segmentos de educacao, varejo e saude -

Governo Lula Governo Dilma

+ Governo FHC
Em algum momento

teremos que comecar
a reduzir o DEFICIT

tecnolégico

12.0% 12.0% 12.0% 12.0% 12.0% 12.0% 12.0% 12.094 |12.0% 12.0% 12.0% 12.0% 12.0% 12.0% /

[4 .6"/ 70%
6.0% /\ 6.0% 6.0%
5.09
4.3% 4.4% /\\ 4.0% 27~ " 99 / N\,

3% 31% W 0%/ 2.7% V//
2% 39 1
: 1.2 :
4% 0.5% - 1% 0.7%
N—" N\ . s

1995 1996 1997 1998 1999 2000 2001 2002|| 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2019 | 2011 2012 2013 ZONO‘IS 2016 017

0.2%
) N—
-3.8% 35%
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BASEMPBRESA:

O primeiro trimestre de 2017
apresentou 7.7% de crescimento
sobre o mesmo periodo do

ano anterior, em parte fruto de
negociacdes que “escorregaram”
de Dezembro para Janeiro e
Fevereiro. Passamos, entao, a ver
uma nova tendéncia no mercado
tendo um quarto trimestre

mais fraco e “escorregdes” que

fortalecem o primeiro trimestre

NANCEIROS
ate o momento

O segundo trimestre de 2017
apresentou 6.3% de crescimento
sobre o mesmo periodo do ano
anterior. Os empresarios colocaram
forte foco em VENDER. Eles
decidiram de que “esperar a crise
passar” nao € uma boa opc¢ao. Do
lado do mercado, muitos clientes
também perceberam que “esperar
a crise passar” nao € uma boa
opcao. Entao, o segundo trimestre
que historicamente era o mais
fraco do ano, surpreendeu com

excelentes resultados de vendas

RESULTADOS

FINANCEIROS EM 2017
trimestre-a-trimestre

O terceiro trimestre de 2017
apresentou 9.1% de crescimento
sobre o mesmo periodo do ano
anterior. Na pesquisa de Julho os
empresarios tinham apontado
boas expectativas para o terceiro
trimestre, mas o resultado
surpreendeu positivamente.

Os empresarios mantiveram o
foco em VENDER, e os clientes
continuaram achando que nao

da para “esperar a crise passar”

O quarto trimestre de 2017
superou todas as expectativas
registrando um aumento

de 15% de crescimento

2017 terminou com 10.5%

de crescimento sobre 2016

ADVAN CE




BASEMBRESAS 2 S ror oo

RESULTADOS
INANCEIROS

E
EM 2017
trimestre-a-trimestre

MEDIA DO CRESCIMENTO APONTADO
PELAS EMPRESAS ENTREVISTADAS

i B B e

01 2016 02- 2016 03- 2016 04-2016 Total do ano
X passado
01 2017 02- 2017 03- 2017 04-2017 (2016 x2017)

ADVAN CE



BASEMBRESAS 20 oo RESULTADOS

FINA CEIROg EM 2017
DOlarizaCcao de empresas

Desde o inicio da crise percebemos DISTRIBUICAO DO CRESCIMENTO DAS EMPRESAS
uma polarizagao das empresas, 2017 (JAN/DEZ) - MEDIA DO CRESCIMENTO = 10.5%

ou seja, empresas indo MUITO

Este efeito foi brando até
| |
\V

2014, médioem 2015 e

drastico em 2016

16% 70%

B Retracdao maior de 30% M Retracdo entre 15 a 29% Retracdo entre 1a 14% Manteve o mesmo resultado
Em 2017 a polarizagao foi W Aumento de 1a 14% Aumento de 15 a 29% M Aumento maior de 30%

reduzindo, trimestre-a-trimestre

Encerramos 2017 com o MENOR Nem todas as empresas de Tl foram impactadas da mesma forma...
INDICE de empresas RETRAINDO

desde Janeiro de 2014 A diferenca esta na “maturidade empresarial”
Empresas que analisaram o mercado (oportunidades e ameacas), estabeleceram um

plano com estratégias e acoes, estruturaram as areas de marketing e vendas, e tiveram
disciplina na execucao do plano TIVERAM ALTA TAXA DE CRESCIMENTO

ADVAN CE




BASENBRESAS 52 Fomerto RESULTADOS

FINANCEIROS ATE 2016
pOlarizacao de empresas

Desde o inicio da crise percebemos A polarizacao faz com com que o Da mesma forma como aumentou
uma polarizacao das empresas, ou seja, dinheiro mude, rapidamente, de maos o percentual de empresas com forte
empresas indo muito bem e empresas retracao, aumentou o percentual de
indo muito mal. Este efeito foi: empresas com forte crescimento

® Brando até 2014

® Médio em 2015

®  Dréstico em 2016 e
8% 4% 8%

N~ A

® Reducgdo de mais de 15% Reducéo de 1 a15% Manteve o mesmo ®Aumento de1 a15% ™ Aumento de mais de 15%

ADVAN CE




BASEMBRESAS 20 oo RESULTADOS

FINA CEIROg EM 2017
DOlarizacao de empresas

Em 2017 a polarizacao foi reduzindo, Em 2017, 70% das empresas apresentaram A diferenca entre quem vai

trimestre-a-trimestre. Finalizamos crescimento, sendo que 18% com bem e quem vai mal esta na

2017 com o menor indice de empresas crescimento acima de 30% “maturidade empresarial”

retraindo desde Janeiro de 2014 - empresas que analisaram o

Para 2018 esperamos um cenario parecido - mercado (oportunidades e

com 70% das empresas tendo crescimento ameacas), estabeleceram um

e 20% com crescimento acima de 30% plano com estratégias e acoes,
estruturaram as areas de marketing
e vendas, e tiveram disciplina

2013

na execucao do plano tiveram

2014 alta taxa de crescimento

2015

2016 13%

2017 | 14% é

® Redug&o de mais de 15% Reducgédo de 1 a 15% Manteve o mesmo = Aumento de1 a15% ™ Aumento de mais de 15%

ADVAN CE




BASEMBRESAS 2 S ror oo

A crise tem feito o dinheiro mudar
de maos - empresas com retracao
estao perdendo mercado para as
empresas que estao se expandindo e

“roubando o mercado” das outras

A crise também tem feito com que os
colaboradores migrassem de empresas
que estao demitindo para as empresas
que estao contratando - o que acelera,

ainda mais, o processo de polarizacao

Em 2017 tivemos o
MAIOR INDICE de
empresas INVESTINDO
desde Janeiro de 2014

Comparando o quadro
de colaboradores

19%
A\

|

Comparando o o o
I . 10% 9%
investimento em marketing

17%
A\

Comparando o
(o) 0,
investimento em vendas 8%

® Reduzi em mais de 15% Reduzi de 1a 15%

Mantive o mesmo

® Aumentei entre 1a 15%

B Aumentei em mais de 15%

ADVAN CE




BASEMBRESAS 2 S ror oo

INVESTIMENTOS FEITO
QUADRO DE CO

Alinha vermelha representa EVOLUCAO DOS INVESTIMENTOS

o percentual de empresas EM COLABORADORES
REDUZINDO o quadro

de colaboradores
trimestre-a-trimestre

Vemos uma tendéncia,
por 5 trimestres, de
reducao da demissao

4T7/14 2T/15  4T/15 17/16 2T/16 3T/16  4T/16 1T/17 2T/17 3T/17  4T/17

trimestre-a-trimestre
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BAS EMPRESAS 20 Forento INVESTIMENTOS FEITO
QUADRO DE CO

Alinha amarela representa EVOLUCAO DOS INVESTIMENTOS

o percentual de empresas
MANTENDO o quadro EM COLABORADORES

de colaboradores
trimestre-a-trimestre

/

4T/14  2T/15  4T/15 1T/16  2T/16  3T/16  4T/16 1T/17  2T/17  3T/17  4AT/1M7

trimestre-a-trimestre
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BASEMBRESAS S S ror oo

IN
QUADRO

Alinha verde representa .
o percentual de empresas EVOLUCAO DOS INVESTIMENTOS EM COLABORADORES
AUMENTANDO o quadro

de colaboradores

trimestre-a-trimestre

Vemos uma tendéncia, por
4 trimestres, de aumento

de contratacoes
=B Reduzi

Mantive

\ e AUmMeEnNtei
)

4T/14  2T/15  4T/15 1T/16  2T/16  3T/16  4T/16  1T/17  2T17  3T/17  4T/17

trimestre-a-trimestre
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BASEMBRESAS S S ror oo

c No segundo trimestre de 2015, a
crise comegou a “bater” nas empresas
de Tl, o percentual de empresas
reduzindo o quadro de colaboradores
chegou muito préximo do percentual

de empresas contratando

O terceiro trimestre de 2016 BATEU
O RECORD de percentual de empresas

demitindo versus contratando

A partir do segundo trimestre

de 2017 o percentual de empresas
CONTRATANDO é maiordo que o
percentual de empresas DEMITINDO !!!

INVESTIMENTOS FEITOS
QUADRO DE COLABORADORES

EVOLUCAO DOS INVESTIMENTOS EM COLABORADORES

e Reduzi
Mantive

el AUmMENtei

4T/14  2T/15  4T/15 1T/16  2T/16  3T/16  4T/16  1T/17  2T/17  3T/17  4T/17
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BAS EMPRESAS 525 rromento INVESTIMENTOS FEITOS
MARKE

TING

Q No segundo trimestre de 2015, EVOLUCAO DOS INVESTIMENTOS EM MARKETING

as empresas de Tl comecaram
a reduzir substancialmente os

investimentos em marketing

No primeiro trimestre de

2017 tivemos uma EXCELENTE e Rodus

SINALIZACAO !! Mantive
=8—Aumentei

No quarto trimestre de 2017

as empresas colocaram foco em

EXECUCAO DE VENDAS

4T/14  2T/15  4T/15 1T/16  2T/16  3T/16  4T/16  1T/17  2T/17  3T/17  4T/17
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BAS EMPRESAS 525 rromento INVESTIMENTOS FEITOS
VENDAS

EVOLUCAO DOS INVESTIMENTOS EM VENDAS
a No segundo trimestre de 2015,

as empresas de Tl comecaram
a reduzir substancialmente os

investimentos em vendas

No primeiro trimestre de
2017 tivemos uma EXCELENTE
SINALIZACAO !!

=@ Reduzi
Mantive

=@ Aumentei

No quarto trimestre de 2017
as empresas colocaram foco em

EXECUCAO DE VENDAS
4T/14  2T/15  4T/15  1T/16  2T/16  3T/16  4T/16  1TM7  2TA17  3T17  4T/17
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BARAGZ SIS VAS EXPECTATIVA DE CRESCIMENTO
DA EcgNOMIA (P(!B
(Sob a otica dos entrevistados

A expectativa dos empresarios na economia e no mercado, Em 2017 o “humor” e “confianca” EMPRESARIAL, ou seja, 0

de Tl com relacao ao crescimento 0 que variou de maneira na ECONOMIA e no MERCADO empresario tinha feito e estava
da economia (PIB) mostra o BRUTAL de 2014 a 2016... estavam bem mais ESTAVEIS, seguindo um plano a despeito
seu “humor” e “CONFIANCA” sinalizando MATURIDADE da “bagunca” politica no pais...

= Expectativa para 2014 =1~ Expectativa para 2015 =g~ Expectativa para 2016 = Expectativa para 2017
Em 2018, pela primeira

vez em nossas pesquisas,
0s empresarios estimam

1.8%

\3%\ um crescimento do
0.8% Sers o PIB menor do que
' os analistas...

0.1%
T T T ‘ -n qu T T T T T T T T T T T T 1
IExp 2014 Exp 2014 Exp 2014 Oficial 015 Exp 2015 Exp 2015 Oficial jExp 2016 Exp 2016 Exp 2016 Oficial p 2017 Exp 2017 Exp 2017 Exp 2017 Exp 2017 Oficial |[Exp 2018 Oficial
e
Abr/15

em emJu/14 em 2014 emJul/15 em 2015 em emJul/16emOut/16 2016 Out/16  em em emJul/17 em 2017 em 2018

Abr/14 Set/14 Out/15 Jan/16 Jan/17  Abr/17 Out/17 Jan/18

0.

-1.7%
-2.0%

N\
N

-3.5% -3.5%
=3.0/0

De 1.8% para 0.1% De -0.3% para -3.8% De -2.9% para -3.5% De 1.1% para 0.7%

ADVAN CE




PARAZ01E° EXPECTATIVA DE CRESCIMENTO

DO MERCADO DE TI
(Sob a otica dos entrevistados)

Resultados financeiros esperados para 2018

G >  Os empresarios de Tl estao prevendo »  Temos dois indicadores que nos a Resultados financeiros esperados para 2019
8.4% de crescimento para 2018 levam a crer que os empresarios estao

Pela primeira vez desde que iniciamos sendo c?nservadores na previsao P Osempresarios de Tl acham que 2019
as pesquisas, em 2013, a ADVANCE de crescimento do mercado: sera um ano desafiador representando

acredita que os empresarios estao ® Qs investimentos feitos em 2017 apenas 4% de crescimento sobre 2018
sendo CONSERVADORES e que e programados para 2018 em Os empresarios de Tl acham que o
terminaremos o ano com contrata¢des, marketing e vendas novo governo levara uns 6 meses para

10 a 12% de crescimento A média de 23% de crescimento estabelecer coliga¢des e “acomodacoes’,
estabelecido para suas empresas. e que os demais empresarios esperarao

74 z e 7 ”
Este indicador é tipicamente otimista até que este cenario esteja “claro
no comeco do ano e vai sendo para, entao, fazer os investimentos

mercado de Tl reduzido trimestre-a-trimestre, o que em tecnologia. Entao o consumo de
(1) nos permitiu construir um algoritmo tecnologia “escorregara” 6 meses
gue nos leva a uma previsao de
e crescimento de 12% para 2018

Expectativa para
o crescimento do

ADVAN CE




PARAZ0YE >

Em todas as pesquisas
perguntamos sobre a
expectativa do empresario para
o crescimento do mercado
de Tl e sobre a expectativa de

crescimento da sua empresa

EXPECTATIVA DE CRESCI
DAS EMPRESAS ENTREVIS

Teoricamente a média das Contudo, desde a primeira
respostas de crescimento das pesquisa, temos uma média do
empresas deveria ser muito crescimento das empresas MUITO
proxima do crescimento apontado MAIOR do que a expectativa do
para o mercado de Tl,umavezque  crescimento para o mercado de Tl
todas as empresas entrevistadas

sao do mercado de Tl

Média da expectativa | Média da expectativa
de crescimento para de crescimento
o mercadodeTI das empresas

Expectativa
para 2018

Pesquisa feita em
Janeiro de 2018

Acreditamos que Acreditamos que
este numero seja este niumero seja
conservador otimista

A medida que o final do ano
se aproxima, a expectativa de
crescimento das empresas vai
reduzindo, se aproximando
da expectativa de crescimento

do mercado de Tl

ADVAN CE




FARSCIALVAS EVOLUCAO DAS
PREVISOES DE CRESCIMENTO

Todo ano, os empresarios de Tl comecam com uma Assim, conseguimos utilizar a base histérica para
expectativa de crescimento MUITO OTIMISTA, que vai inferir o crescimento do mercado de Tl...

sendo reduzida a medida que o final do ano se aproxima

20.00%

10.00%

Pesquisas feitas
trimestralmente
e dados oficiais

=0—|lercado de T| ==@==Empresas

ADVAN CE




PARA61E "2 EVOLUCAO DAS
PREVISOES DE CRESCIMENTO

Todo ano, os empresarios de Tl comecam com uma Assim, conseguimos utilizar a base histérica em 12% pa ra 2018
expectativa de crescimento MUITO OTIMISTA, que vai para inferir o crescimento do mercado de Tl...

sendo reduzida a medida que o final do ano se aproxima

10.00%

6.2% 5.9%

3.1% 3.0% Pesquisas feitas
trimestralmente
e dados oficiais

=@—|\lercado de T| ==@==Empresas

ADVAN CE
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PARK 018" PLANEJAMENTO
PARA 2018

todas as tendéncias, oportunidades e PLANEJAMENTO PARA 2018

ameacas e elaboraram as estratégias e acoes

63% das empresas ja escreveram seu plano

para tirar o maximo proveito de 2018 20,

® Ainda nao comegamos a pensar no
> Em Janeiro de 2017 tinhamos 56% das plano para 2018

empresas com o plano elaborado 10%

Em Janeiro de 2016 tinh 45% d Ja pensamos, mas ainda nao chegamos
m Janeiro de Inhamos 45% das a uma concluszo

empresas com o plano elaborado

Ja sabemos o que vamos fazer em 2018,
mas ainda ndo escrevemos o plano
Ano-a-ano cada vez mais empresas

estao trabalhando de maneira = J4 escrevemos o plano, mas ainda nao
estrutura, organizada e planejada divulgamos para a empresa

= Jaescrevemos o planoe ja
As empresas que comecaram 2017 com comunicamos para a empresa
um plano elaborado, terminaram o ano
com uma média de taxa de crescimento
13 pontos percentuais acima das
empresas que comec¢aram sem um plano

ADVAN CE




PRI S INVESTIMENTOS

PREVISTOS PARA 2018

O segundo trimestre de 2017 marcou uma grande
VIRADA nos investimentos planejados

“Nunca antes na historia deste pais” tivemos um . . -
Os empresarios de Tl estao se preparando

percentual tao baixo de empresas demitindo e para um ano FANTASTICO

reduzindo investimentos em marketing e vendas...

Comparando o quadro de colaboradores 1I/3%

Comparando o investimento em marketing E4%
Comparando o investimento em vendas 1E%

B Reduzirei em mais de 15% Reduzirei de 1 a 15% Manterei omesmo = Aumentarei entre 1a 15% = Aumentarei em mais de 15%

ADVAN CE




PRRK S618" INVESTIMENTOS
PREVISTOS PARA 2018

% DE AUMENTO DE INVESTIMENTOS

Vendas
Marketing

Colaboradores

jan/16 jan/18
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PRRKCIG" PRINCIPAL ESTRATEGIA
DE VENDAS PARA 2018

A escolha da estratégia de venda na base ou ameaca. Vender na base € mais rapido, o
2018 é visto como um ano de

expansao mostra se 0 empresario enxerga facil e barato, portanto, é a estratégia de "
P P J P J OPORTUNIDADE e EXPANSAO

gue o ano sera uma oportunidade ou uma preferéncia para anos “desafiadores”

Venda na base - vender mais para os clientes da base atual _ 8%

Venda na base - ter novos produtos e servigos para oferecer para a base de clientes atuais _ 13%
—y
Expanso - buscar novos clentes na regizo onde ja atuo [ s6%
Expansao - buscar novos clientes em outros segmentos de mercado _ 9%

Expanséo - buscar novos clientes em outras localidades geograficas nacionais [ 119,

Expansao - buscar novos clientes em outras outras localidades internacionais = 0%
Expansao - através de canais de vendas e distribuicdo

Expansao - ter novos produtos e servigos para oferecer para novos clientes

ADVAN CE




PARKIG8" PRINCIPAL ESTRATEGIA
DE VENDAS PARA 2018

ESTRATEGIA DE VENDAS PARA 2018

80 — .
—— FXpansao

70— yd o Venda na base

-

50 —

40 ,/
\\

30
0 |

jan/15 jan/16 jan/18
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PARK UG8 S ESTRATEGIA PARA

VENDAS INDIR@J}%@

Trabalhar com canais de vendas e distribuicao e onde os aspectos culturais sao um fator
é uma estratégia interessante para o Brasil, importante no processo de vendas
onde a extensao territorial é muito grande

2018 é visto como um ano de
OPORTUNIDADE e EXPANSAO

Estratégia de canais para 2018

N&o trabalhamos com canais de vendas e distribui¢do
e nao pretendemos trabalhar com canais

N&o trabalhamos com canais de vendas e distribuigéo,
mas pretendemos trabalhar com canais em 2018

N&o trabalhamos com canais de vendas e distribuigao,
mas pretendemos trabalhar com canais nos proximos 3 anos

Ja trabalhamos com canais e vamos REDUZIR o ndmero de canais

Ja trabalhamos com canais e vamos MANTER o ndmero de canais _@

Ja trabalhamos com canais e vamos AUMENTAR o numero de canais

ADVAN CE




PRRKJ6:3"S ESTRATEGIA PARA
VENDAS INDIRFTA%
Canals

ESTRATEGIA DE VENDAS PARA 2018

—e— Empresas que ja
trabalham com canais

= Empresas interessadas em
trabalhar com canais

ADVAN CE



PARK S618'" ESTRATEGIA DE
INTERNACIONALIZACAO
PARA 2018

O percentual de empresas interessadas em exportar era:

80% das empresas que exportam
> 40% em Janeiro de 2016 - quando a crise estava batendo forte no mercado de Tl comecaram a exportar a

P 34% em Janeiro de 2017 - quando a crise comecou a amenizar no mercado de Tl pedido de um cliente com
matriz ou filial em outro pais
> 30% em Janeiro de 2018 - quando existe grande expectativa de vendas domésticas

N&o exportamos hoje e ndo temos interesse em exportar

N&ao exportamos hoje e pretendemos comegar a exportar em 2018 Empresas interessadas

em exportar
N&o exportamos hoje e pretendemos comecgar a exportar nos préximos 3 anos

Ja exportamos hoje e vamos REDUZIR o nivel de exportagdo em 2018

Ja exportamos hoje e vamos MANTER o nivel de exportacdo em 2018 4%

Ja exportamos hoje e vamos AUMENTAR o nivel de exportagdo em 2018 [ 99,

]—@ Empresas que exportam

ADVAN CE




PRRKCIG3" INVESTIMENTOS PREVISTOS
PARA MARKETING EM 2018

Investimentos previstos % do faturamento

para Marketing em 2018 (sob a dtica dos entrevistados) o . . .
Das empresas que estao investindo em Marketing Digital, 60%

Marketing tradicional 2.3 % disseram estar com resultados insatisfatorios e reconhecem que:

Marketing digital 2.8% Nao existe um plano integrando as reas de marketing e vendas

Marketing gera conteudo, distribui ao mercado, e tenta gerar

" . .. " leads (oportunidades), mas o resultado é muito baixo
As empresas de Tl que oferecem a “tecnologia tradicional

investem, em média, 15% do faturamento em vendas A geracao de conteudo nao esta diretamente
e 2% do faturamento em Marketing Tradicional ligada com as estratégias de vendas

A equipe de marketing é muito mais “junior”

1 H n
As empresas de Tl que oferecem as “novas tecnologias do que a equipe de vendas

investem, em média, 2% do faturamento em vendas

e 15% do faturamento em Marketing Digital O responsavel por marketing nao participa das

reunides semanais do time de vendas
As despesas de vendas incluem salarios fixo e
variavel dos vendedores (incluindo Inside Sales),
despesas de deslocamento, e despesas feitas com
clientes (dentro do processo de vendas)

ADVAN CE
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Reforca a importancia do planejamento
com estudo de cenarios e tendéncias,
e planos de contingéncia

As empresas de Tl estdo investindo em
contratacdo, marketing, vendas e EXPANSAO,
entao, a concorréncia vai aumentar MUITO !!!

Em outro estudo identificamos que as empresas
de Tl nao conseguem articular o VALOR do
que estao oferecendo, portanto, o cliente usa

a crise como desculpa para pagar menos

por algo onde ele vé pouco VALOR

A crise reduz demanda, mas algumas empresas
de Tl estao crescendo mais de 30%, entao, é
uma questao de estudar o mercado, estabelecer
um bom plano e ter disciplina na execucao

VARIAVEIS

o Insegurancga politica, econémica, juridica, fiscal e trabalhista
9 Concorréncia acirrada com praticas agressivas

eCIientes negociando mais e pagando menos

Q Crise econdmica reduzindo demanda

6 Elei¢cbes (inseguranga e mudanga na sazonalidade)
Evolugao da tecnologia

Mudancga na forma de comprar

Cambio

Carga tributaria

Fusbes e aquisicdes

Falta de mao de obra

Teremos o0 maior crescimento do mercado de
Tlem 12 anos. Teremos 36% das empresas
crescendo mais de 15% e, segundo a pesquisa,
elas nao estao preocupadas com as eleicoes

ADVAN CE




PRRKI68

VARIAVEIS INTERNAS

UE

TIRAM O SONO DOS EMPRESARIOS

As empresas s6 tem um objetivo:
VENDER e deveriam ter grande eficiéncia
em VENDER usando metodologias,
processos, indicadores de desempenho, e
capacitando os vendedores e gestores

A maioria dos empresarios entrevistados

disse que nao tem tempo suficiente ou
conhecimento para fazer uma boa gestao
financeira, o que € um GRANDE PROBLEMA.

O descontrole de fluxo de caixa mata uma
empresa. A gestao financeira ineficiente reduz
a margem de lucro, ou seja, 0 empresario
trabalha muito, tem grande risco e ganha
pouco. Na maioria dos casos, se aumentassem
as vendas, entdo, resolveria o capital de giro

Marketing €, hoje, um elemento
fundamental para o aumento de vendas

0 Baixa eficiéncia em vendas
e Falta de capital de giro, fluxo de caixa e gestao financeira
e Marketing inadequado para apoiar vendas

QDiﬁcuIdade em atrair e reter talentos

eFaIta de processos
Necessidade de treinamento técnico e comercial

Baixo desempenho da equipe operacional

Capacidade de acompanhar as mudancgas do mercado e
tecnologia

I 12%
I 1%
. 10%
I 6%

I 5%

W 2%

A maioria dos entrevistados reclamou de “falta

de mao de obra qualificada’, mas eles nao tém

uma politica de atracao e retencao de talentos
e TAMBEM n&o tém processos, ou seja, tém

gue contratar grandes especialistas (e caros)

ADVAN CE
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CONCLUSOES

A CRISE, NO SETORDET],

» Crescemos 10.5% em 2017 e vamos crescer 12% em 2018

A MAIORIA DAS EMPRESAS DE TI ESTAO:

» Contratando e aumentando os investimentos em marketing e vendas
» Expandindo sua atuacdo no mercado (novos clientes e territorios)

» Expandindo suas vendas indiretas

AS EMPRESAS COM MAIOR TAXA DE CRESCIMENTO SAO

» Empresas que fizeram um bom plano, estudando o mercado, cenérios,
tendéncias, e estabeleceram estratégias e acdes para VENDER mais e melhor

» Empresas com MATURIDADE EMPRESARIAL

ADYANCE
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Empresas com ALTA TAXA

DE CRESCIMENTO tém E mais facil

5 preocupacoes em comum: falar do
que fazer

» Diferencial competitivo e geracao
de valor para os clientes

Gestao financeira
Eficiéncia em vendas
Conquista e retencao de clientes

Gestao e retencao de talentos

ADVAN CE
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FOCO EM VENDER !

node parecer Obvio, mas Nao e..

ADVAN CE
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consultoria e treinamento para vender mais e melhor

www.advanceconsulting.com.br

© ADVANCE Consulting, 2001-2017 - Todos os direitos reservados. Reproducao proibida sem a autorizacao expressa da ADVANCE Marketing
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