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Introducao

Durante anos, a ciberseguranga foi vendida da mesma
maneira: através do medo.

Apresentacdes comerciais recheadas de ataques hackers,
vazamentos miliondrios, ransomware e cendrios apocalipticos
se tornaram comuns no mercado de TI. Muitos profissionais
acreditaram que quanto maior o medo gerado, maior seria a
chance de conversdo.

O problema é que empresdrios ndo tomam decisées
importantes apenas pelo medo. Na maioria das vezes, eles
tomam decisdes quando conseguem enxergar clareza,
impacto operacional e retorno percebido.

Esse é o principal motivo pelo qual tantas empresas de TI
encontram dificuldade para vender seguranga digital de
forma recorrente.

O cliente até entende que seguranca é importante, mas:

+ ndo sente urgéncia;

* ndo entende o valor;

« acredita que ja estd protegido;

- considera caro;

+ ou simplesmente ndo consegue visualizar o impacto real.

A verdade é que o problema ndo estd apenas no cliente.

Grande parte das empresas de Tl ainda vende tecnologia ao
invés de vender continuidade operacional.

Enquanto o empresdrio pensa em produtividade, estabilidade,
faturamento e crescimento, muitos MSPs continuam falando
apenas sobre firewall, EDR, backup e antivirus.

Este material foi criado para mudar isso.

O objetivo deste e-book & mostrar como transformar a
comunicacgdo de ciberseguranga em uma abordagem
consultiva, estratégica e orientada a negdcio — sem
terrorismo digital, sem excesso técnico e sem assustar o
cliente.

“Empresas néio compram antivirus. Elas compram
tranquilidade, continuidade e confianga.”
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O Problema da Venda
Baseada em Medo

Existe um padrdo extremamente comum no mercado de TI: muitos profissionais
iniciam reuniées comerciais tentando gerar consciéncia sobre os riscos de
seguranca digital por meio de exemplos impactantes.

E comum que a conversa comece com relatos de ataques cibernéticos, noticias de
invasdes, casos de empresas que perderam milhdes em prejuizos, imagens de telas
bloqueadas por ransomware e estatisticas alarmantes sobre o crescimento das
ameacas digitais. A intengdo por trds dessa abordagem é legitima — mostrar ao
cliente que os riscos existem e que a seguranga deve ser levada a sério.

No entanto, embora esse tipo de discurso consiga chamar atengdo rapidamente,
ele nem sempre é a forma mais eficaz de construir valor e confianga ao longo do

processo comercial.

Mas na pratica, isso costuma gerar trés reagoes:

* Bloqueio emocional
O cliente sente que estd sendo pressionado.

 Distanciamento psicologico
Ele pensa: “Isso nunca vai acontecer comigo.”

» Perda de confianga
O discurso parece exagerado ou apelativo.
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Embora o medo possa ser eficiente para capturar atengdo no primeiro momento, ele
raramente é capaz de construir relacionamentos duradouros. Empresas buscam
parceiros estratégicos que as ajudem a tomar decisdes melhores e a crescer com
mais seguranga, ndo fornecedores que baseiam sua comunicagdo em cendrios de
pdnico.

Quando o discurso comercial se torna excessivamente técnico ou alarmista, € comum
que o cliente passe a enxergar a solugdo de forma negativa, associando-a a mais
custos, maior complexidade, novas obrigagdes ou até mesmo a mais um problema
para administrar dentro da empresa. Em vez de gerar valor, a abordagem acaba
criando barreiras para a tomada de decisdo.

Por esse motivo, a forma moderna de vender ciberseguranga exige uma mudanga
significativa de perspectiva: menos foco em ameagas e mais foco em continuidade
operacional, estabilidade e protegdo do negécio.”

Abordagem Tradicional Abordagem Consultiva
Vender medo Vender continuidade
Falar de ataques Falar de estabilidade
Mostrar tecnologia Focar em resultado
Focar em ferramenta Vender continuidade

Pressionar pela urgéncia Construir valor percebido
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O Que Realmente Passa na
Cabeca do Cliente

Um dos maiores erros cometidos por MSPs e empresas de Tl € acreditar que seus clientes enxergam a tecnologia da
mesma forma que eles. Na prética, o empresdrio médio ndo passa o dia pensando em antivirus, ransomware, EDR,
disaster recovery ou vulnerabilidades. Essas sdo preocupagdes comuns para profissionais de tecnologia, mas
raramente ocupam espaco na rotina de quem estd focado em administrar e fazer uma empresa crescer. O que
realmente estd na cabega do cliente sdo questdes como vendas, gestdo da equipe, relacionamento com clientes,
faturamento, fluxo de caixa e produtividade. Essa diferenca de perspectiva muda completamente a I6gica da venda.

O cliente ndo deseja comprar um backup apenas por possuir uma cépia dos dados. O que ele realmente procura é a
garantia de que sua empresa poderd continuar funcionando caso ocorra algum incidente. Da mesma forma, ele ndo
investe em autenticagdo multifator porque considera a tecnologia interessante, mas porque deseja reduzir riscos de

fraude e acessos indevidos.

O monitoramento também nd&o & percebido como um conjunto de ferramentas técnicas, mas como uma forma de
evitar interrupgdes que prejudiquem a operagdo. A venda acontece justamente nesse momento: quando a
tecnologia deixa de ser apresentada como um conjunto de recursos e passa a ser traduzida para a linguagem do
negébcio, conectando protecdo digital aos objetivos e desafios reais da empresa.
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O que mais preocupa

empresdarios?

52%

Phishing como vetor
principal de ataque

08

A maior preocupacdo dos empresarios néo é o ataque em si,
mMas o impacto operacional causado por ele.

- Fonte: Acronis Cyberthreats Report H1 2025

31%

Atagues em colaboracdo
e produtividade

27%
2 5% Vulnerabilidades

ndo corrigidas
Engenharia social e
BEC
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O Novo Cendrio da
£ Ciberseguranca

O mercado mudou drasticamente nos Ultimos anos.

Pequenas e médias empresas passaram a ser alvos frequentes de
ataques porgque muitas ainda possuem baixa maturidade em seguranga
-“ digital.

Além disso, o crescimento da digitalizago aumentou a dependéncia
tecnoldgica das empresas.

Hoje, praticamente qualquer operagdo depende de:

« sistemas;

* ERPs;

« arquivos digitais;

« comunicagdo online;
*+ dCesso remoto;

* nuvem.

Isso significa que qualquer indisponibilidade pode gerarimpacto
financeiro imediato.
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Segundo os relatdrios mais recentes do setor, o Brasil continua
entre os paises mais visados por cibercriminosos na América
Latina. Os ataques de ransomware seguem em crescimento, os
custos relacionados d interrup¢do das operagdes aumentam
ano apds ano e as pequenas e médias empresas permanecem
entre os alvos mais vulnerdveis.

Mais importante do que utilizar esses dados para gerar
preocupacdo é ajudar o cliente a compreender que a seguranga
deixou de ser apenas uma questdo técnica. Hoje, ela € um
componente essencial da continuidade operacional e da
resiliéncia do negdcio.

O avango constante das ameagas digitais reforca a necessidade
de que empresas de todos os portes tratem a ciberseguranca
como uma prioridade estratégica para garantir estabilidade,
produtividade e crescimento sustentavel.

+35%

Ano de 2024

Base

Ano de 2023

Indicador

Ataques direcionados a
MSPs via phishing

Crescimento das vitimas
de ransomware

Ataques em plataformas
colaborativas

Organizagdes monitoradas
pela pesquisa

Mercado Impacto

Principal vetor de

52%

entrada
09 Aumento da
70% exposi¢cdo
31% Impacto operacional

+1 milhdo de
endpoints

+70%

Ano de 2025

Base global robusta

- Fonte: Acronis Cyberthreats Report H1 2025
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Como Traduzir
Techologia em Valor

O maior diferencial comercial de um MSP moderno vai muito
além das tecnologias que ele utiliza. O que realmente gera
valor e fortalece sua posicdo no mercado é a capacidade de
traduzir conceitos técnicos em beneficios claros e relevantes
para o negdcio do cliente. Embora pare¢ga uma mudanga
simples, essa abordagem produz um impacto significativo
nos resultados comerciais.

Termo Téchnico

Backup

Quando o cliente compreende o problema que existe, os impactos
que ele pode gerar, as consequéncias para a operagdo e como a
solu¢do proposta contribui para minimizar esses riscos, a conversa
deixa de girar em torno de ferramentas e especificagdes técnicas e
passa a ser uma discussdo estratégica sobre continuidade,
produtividade e seguranca do negdcio.

Afinal, o cliente ndo estd interessado em entender o funcionamento
de um firewall ou os detalhes técnicos de uma solugdo de protegdo.
O que ele realmente quer saber é se sua empresa estard protegida
contra interrupgdes que possam comprometer suas operagoes, seus
clientes e seus resultados.

Veja alguns exemplos:

Recuperacdo rapida da operacgéio

Firewall

Reducdo de acessos indevidos

EDR

MFA

Disaster Recovery

Monitoramento

Protegdio contra paralisagdes
Reducdo de fraude
Continuidade operacional

Prevencgdo de indisponibilidade
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O Modelo de Venda
Consultiva

A venda consultiva em ciberseguranga segue uma légica diferente da
venda tradicional.

Ao invés de comecgar apresentando tecnhologia, o MSP precisa conduzir
uma conversa estruturada.

O objetivo & gerar consciéncia sem gerar medo.

Etapa Objetivo Exemplo

Diagnéstico Entender operagdo Como vocés lidam hoje
com perda de dados?”
. . A “Se o sistema parar,
Impacto Visualizar consequéncia P Y
O que acontece?
- “Quanto tempo
Continuidade Conectar valor Q P "
conseguem operar?
Estratéqia Construi B “A ideia é evitar
g onstruir percepgdo paralisagées.”
~ . Mostrar ferramentas
Solugdo Apresentar tecnologia

adequadas

Esse modelo transforma o vendedor em consultor.

E consultores geram mais confianga do que vendedores tradicionais.
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Como Conduzir Reunioes
Sem Assustar

Uma boa reunido comercial de ciberseguranga ndo parece uma
apresentacdo técnica.

Ela parece uma conversa estratégica sobre continuidade operacional.
Abaixo estdo alguns principios importantes:

1. Faga perguntas antes de apresentar solugoes

2. Fale menos sobre ataques e mais sobre operagdo

3. Evite excesso técnico

4. Utilize exemplos reais sem exagero

5. Construa clareza antes da urgéncia

Veja exemplos praticos:

Evite
“Sua empresa pode perder tudo.” O objetivo é garantir estabilidade.”
“Vocés estdo vulneraveis.” “Existem oportunidades de melhoria.”

“Vale estruturar isso antes que

“Isso & urgente.” . Y
gere impacto.

“Existem camadas adicionais que

“Seu antivirus é ruim.” . "
ajudam.
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Como Aumentar
Valor Percebido

# &1‘

Empresas de Tl frequentemente enfrentam desafios relacionados &
pressdo por pregos porque muitos clientes néo conseguem perceber
com clareza o valor estratégico das solugées oferecidas. Quando a
seguranga é apresentada apenas como uma ferramenta ou um
conjunto de recursos técnicos, ela se torna facilmente compardével a
outras opgdes do mercado, fazendo com que a decis@o de compra seja
baseada principalmente em preco.

Por outro lado, quando a ciberseguranga é posicionada como um £
elemento fundamental para garantir a continuidade operacional,
proteger o patriménio financeiro da empresa, reduzir riscos, aumentar a
estabilidade dos processos e proporcionar maior previsibilidade para o
negdcio, a percepgdo de valor muda completamente. Nesse cendrrio, a
conversa deixa de ser sobre custo e passa a ser sobre protecgdo,
crescimento e sustentabilidade da operacgdo.

O valor percebido ndo é gerado pela tecnologia em si, mas pela
capacidade de demonstrar o impacto que ela tem sobre os resultados
da empresa. Quanto mais o cliente compreende os riscos envolvidos, as

T . ~ . A 2000 4
consequéncias de uma interrupg¢do operacional, os custos associados a 1%3‘9 044
uma parada inesperada e os beneficios de manter suas operacoes 0000 ‘,.“
funcionando de forma segura e continug, maior tende a ser sua T

disposi¢do para investir em solugdes de protecdo adequadas.
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O Novo Papel do MSP

O mercado de Tl estd passando por uma transformagdo importante. O
MSP deixou de ser visto apenas como um fornecedor de suporte técnico
para assumir um papel cada vez mais estratégico dentro das empresas.
Hoje, as organizagdes buscam parceiros capazes de orientar decisdes,
reduzir riscos, estruturar processos, garantir a continuidade das
operagdes e apoiar sua evolugdo tecnologica. Mais do que resolver
problemas, espera-se que o MSP contribua para a estabilidade,
seguranga e crescimento do negécio.

Essa mudanga altera completamente o posicionamento comercial. Em
vez de ser percebido apenas como um prestador de servigos, o MSP
passa a atuar como um parceiro estratégico, gerando valor por meio da
protecdo, previsibilidade e continuidade operacional.

O MSP moderno néio vende apenas tecnologia.

Ele vende: E isso gera:
. prev!S|b|I|dode; * retengdo maior;
- confianga; « contratos mais duradouros;

» continuidade;
- estabilidade;
- tranquilidade.

« aumento de ticket médio;
» menor sensibilidade a preco.
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Scripts e Exemplos Reais

Abaixo estdo alguns exemplos praticos de comunicagdo consultiva.

Situagdo Exemplo de Comunicagéo

O objetivo é garantir recuperagdo rapida
caso exista qualquer indisponibilidade.”

Apresentar backup

Falar sobre MFA Isso reduz bastqnt? I‘ISCO‘S relacionados a
acessos indevidos.”

“A ideia é identificar problemas

Apresentar monitoramento antes que impactem a operacéo.”

“Hoje muitas empresas estéio

Falar de ransomware reforgando continuidade operacional.”

Perceba que em nenhum momento existe exagero, terrorismo digital ou
press@o emocional.

Existe clareza. E clareza vende muito mais do que medo.
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Conclusdo

O futuro da venda de ciberseguranga pertence aos MSPs que
conseguirem traduzir tecnologia em impacto de negécio.

Empresas ndo querem apenas ferramentas.
Querem estabilidade.

N&o querem apenas antivirus.
Querem continuidade operacional.

N&o querem apenas monitoramento.
Querem tranquilidade.

A venda moderna de ciberseguranga é consultiva, estratégica e
orientada a valor percebido.

Quando a comunicagdo muda, a percepgdo do cliente também muda.

O medo pode chamar atengdo.
Mas é a clareza que realmente gera confianga, relacionamento e
vendas recorrentes.

“pPare de vender medo. Comece a vender continuidade.”
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