O QUE TRAVA CONTAS
ENTERPRISE QUE
DEVERIAM FECHAR
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0 PADRAO DAS CONTAS QUE NUNCA AVANGAM

A conta estava no forecast. O contato respondia, participou de pelo menos uma conversa técnica, deu sinal verde informal. No
fechamento do quarter, o deal ndo fechou. Sem rejei¢cdo formal. Sem explicagdo. Simplesmente parou.

Esse ndo é um problema de abordagem. E um problema de mapa.

Em negdcios de tecnologia enterprise, a decisdo final raramente estd com quem conduziu a conversa. CFO, CISO, juridico e pelo
menos um VP de area que nunca foi ativado durante o ciclo participam da aprovagéo final. Cada um com critérios proprios,
pesquisados de forma independente, sem que nenhum fornecedor tenha orquestrado essa fase.

Resultado: o vendedor ganhou o contato técnico e perdeu o comité. O deal ndo morreu por falta de interesse. Morreu por falta de

acesso ao lugar onde a decisdo de fato acontece.

02
POR QUE A BLINDAGEM ACONTECE: OS 3 NOS INVISIVEIS

NO 3 - NARRATIVA UNICA +

O CFO precisa de payback. O Head de
Tl precisa de integragao e risco

NO 1 - DECISOR OCULTO i NO 2 - TIMING ERRADO i

0 CFO e o CISO participam da
aprovagao sem nunca ter sido
nutridos. A objegao de ultima hora nao
é técnica nem comercial: é de
confianga. E confianga néo se constroi
em 48 horas. O trimestre fecha com
gap, e o pipeline do proximo quarter
comega contaminado pela mesma
conta reaberta.

0 prazo de Co-sell do fabricante, o
ciclo orgamentario do cliente, a troca
controlado. O VP de Vendas do cliente
precisa saber o que muda no resultado
da equipe dele. Quando a abordagem
trata os trés como audiéncia Unica, o
deal chega ao comité sem nenhum
aliado preparado para sustenta-lo.

de diretoria ainda ndo anunciada.
Abordar fora dessas janelas néo gera
siléncio por desinteresse: gera siléncio
porque o cliente esta em outro
momento. O esforgo comercial foi real.
0 timing foi errado. E ninguém sabia.

das compras enterprise travam antes do fechamento. A causa principal ndo é o produto nem o preco: é a falta

de alinhamento entre os membros do comité, porque nenhum fornecedor orquestrou esse alinhamento durante
o ciclo.

03
O QUE INTELIGENCIA DE CONTA MUDA NA PRATICA

Parceiros de tecnologia que fecham enterprise com regularidade ndo prospectam mais. Prospectam diferente.

Antes de qualquer abordagem, mapeiam quem compde o comité real daquela conta, qual é a dor operacional de cada papel, em
que janela a conta esta e qual narrativa ressoa para cada decisor. Isso ndo é mais trabalho: é trabalho no lugar certo.

O ciclo para de depender do contato O siléncio vira dado operacional. O forecast para de ser furado por

inicial. CFO, CISO e VP de area sao
ativados com narrativas por papel
antes de o deal chegar a aprovacgéo.
Quando o comité se retine, ndo é a
primeira vez que ouve falar da
empresa.

dias?

prévia.

Quando uma conta para, a pergunta
deixa de ser "como abordo de novo" e
passa a ser "qual decisor ainda néo foi
ativado e o que ele precisa ouvir". A
cadéncia para de ser aleatéria.
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UMA PERGUNTA PARA O SEU PIPELINE AGORA

surpresas de Ultima hora. Deals com
multiplos decisores nutridos tém 2,5
vezes mais chance de serem
considerados de alta qualidade pelos
préprios compradores.

Escolha o deal mais importante do seu pipeline neste momento. Quantos dos decisores reais dessa conta, incluindo as
areas financeiras e de seguranca, receberam uma abordagem com narrativa especifica para o papel deles nos ultimos 60

Se a resposta for zero ou um, o risco ja existe. Nao na prospecgao. Na aprovagao, onde vocé nao vai estar presente para
responder obje¢cdes em tempo real.

Se quiser ver como esse padrdo se manifesta em contas especificas do seu cluster, posso mostrar em 48 horas, sem reuniao




