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O PADRÃO DAS CONTAS QUE NUNCA AVANÇAM

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 não fechou. Sem rejeição formal. Sem explicação. Simplesmente parou.

Esse não é um problema de abordagem. É um problema de mapa.

Em negócios de tecnologia enterprise, a decisão final raramente está com quem conduziu a conversa. CFO, CISO, jurídico e pelo
menos um VP de área que nunca foi ativado durante o ciclo participam da aprovação final. Cada um com critérios próprios,
pesquisados de forma independente, sem que nenhum fornecedor tenha orquestrado essa fase.

Resultado: o vendedor ganhou o contato técnico e perdeu o comitê. O deal não morreu por falta de interesse. Morreu por falta de
acesso ao lugar onde a decisão de fato acontece.
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POR QUE A BLINDAGEM ACONTECE: OS 3 NÓS INVISÍVEIS

86%
das compras enterprise travam antes do fechamento. A causa principal não é o produto nem o preço: é a falta
de alinhamento entre os membros do comitê, porque nenhum fornecedor orquestrou esse alinhamento durante
o ciclo.
Forrester, State of Business Buying, 2024

NÓ 1 · DECISOR OCULTO

O CFO e o CISO participam da
aprovação sem nunca ter sido
nutridos. A objeção de última hora não
é técnica nem comercial: é de
confiança. E confiança não se constrói
em 48 horas. O trimestre fecha com
gap, e o pipeline do próximo quarter
começa contaminado pela mesma
conta reaberta.

++ NÓ 2 · TIMING ERRADO

O prazo de Co-sell do fabricante, o
ciclo orçamentário do cliente, a troca
de diretoria ainda não anunciada.
Abordar fora dessas janelas não gera
silêncio por desinteresse: gera silêncio
porque o cliente está em outro
momento. O esforço comercial foi real.
O timing foi errado. E ninguém sabia.

++ NÓ 3 · NARRATIVA ÚNICA

O CFO precisa de payback. O Head de
TI precisa de integração e risco
controlado. O VP de Vendas do cliente
precisa saber o que muda no resultado
da equipe dele. Quando a abordagem
trata os três como audiência única, o
deal chega ao comitê sem nenhum
aliado preparado para sustentá-lo.
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O QUE INTELIGÊNCIA DE CONTA MUDA NA PRÁTICA

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

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

O ciclo para de depender do contato
inicial. CFO, CISO e VP de área são
ativados com narrativas por papel
antes de o deal chegar à aprovação.
Quando o comitê se reúne, não é a
primeira vez que ouve falar da
empresa.

O silêncio vira dado operacional.
Quando uma conta para, a pergunta
deixa de ser "como abordo de novo" e
passa a ser "qual decisor ainda não foi
ativado e o que ele precisa ouvir". A
cadência para de ser aleatória.

O forecast para de ser furado por
surpresas de última hora. Deals com
múltiplos decisores nutridos têm 2,5
vezes mais chance de serem
considerados de alta qualidade pelos
próprios compradores.
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UMA PERGUNTA PARA O SEU PIPELINE AGORA

Escolha o deal mais importante do seu pipeline neste momento. Quantos dos decisores reais dessa conta, incluindo as
áreas financeiras e de segurança, receberam uma abordagem com narrativa específica para o papel deles nos últimos 60
dias?

Se a resposta for zero ou um, o risco já existe. Não na prospecção. Na aprovação, onde você não vai estar presente para
responder objeções em tempo real.

Se quiser ver como esse padrão se manifesta em contas específicas do seu cluster, posso mostrar em 48 horas, sem reunião
prévia.
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