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ALEM DOS STREAMINGS:
como o consumo de assinaturas gera insights
para negocios recorrentes
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PREFACIO

2023 FOI O ANO DA EFICIENCIA FINANCEIRA.

Todasasempresasforamobrigadasarever processos, encontrar
formas de otimizar e descobrir como fazer “mais com menos”.
Reduzir custos sem penalizar a experiéncia do servigco ou a
qualidade do produto foi um dos grandes pontos de atencao.

A tecnologia tem um papel fundamental nesse processo, tanto
que 53% dos CFOs afirmaram que acelerar a transformacao
digital [...] era o foco do ano.' Se os desafios sdo grandes,
conhecer os consumidores é uma das alavancas que acelera os
acertos nas tomadas de decisdes.

Para traduzir a visao dos consumidores em dados, a Vindi
convidou a premiada Opinion Box, que oferece solucdes de
pesquisa de mercado e customer experience, como parceira
exclusiva para a construcao da nova versao da Pesquisa. Eles
tém como foco ajudar empresas de todos os portes e segmentos
a levantar as informac¢des que embasam decisdes de negdcio
mais inteligentes, ageis e confiaveis.

Construimos a Pesquisa de ASSINATURAS 2024 a partir da
visdo dos consumidores como um guia que alimenta e oferece

insights para os direcionamentos estratégicos de negdcios
B2Cs e B2Bs.



https://vindi.com.br/?utm_source=PDF&utm_medium=PDF&utm_campaign=pesquisa-24&utm_term=intro-pesquisa-24&utm_content=link
https://www.opinionbox.com/quem-somos/

PARA RESGATAR

Na primeira edicdo da Pesquisa de
Assinaturas, que foi realizada entre 2020 e
2021, a frase de abertura é: “Aqui na Vindi
tudo é assinatura”. Sé que nos Ultimos anos,
muita coisa mudou.

AVindimudoude patamar, deixoudeserséum
SaaS com foco na gestao de assinaturas
e pagamentos recorrentes para se
transformar em um ecossistema completo
que apoia a gestao financeira de diferentes
modelos e segmentos de negdcio da venda
online (via venda avulsa ou recorrente) ao
mundo presencial passando por diversos
tipos de solucdes personalizadas.

Mesmo com a evolugdo do negodcio, o tema das assinaturas
- e da recorréncia - segue nos encantando e desafiando
diariamente. Isso porque faz parte das nossas raizes como
empresa.

Se antes os nossos profissionais eram verdadeiros professores
gque ensinavam como montar um negodcio de assinaturas, hoje
nossos times fazem diagnésticos completos das mais
diferentes dores que os negoécios de médio e grande porte
enfrentam no Brasil e conseguem indicar o melhor caminho,

funcionalidade ou solucdo para gerar eficiéncia financeira.
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https://conheca.vindi.com.br/pesquisa-de-assinaturas?utm_source=PDF&utm_medium=PDF&utm_campaign=pesquisa-24&utm_term=intro-pesquisa-24&utm_content=link
https://conheca.vindi.com.br/pesquisa-de-assinaturas?utm_source=PDF&utm_medium=PDF&utm_campaign=pesquisa-24&utm_term=intro-pesquisa-24&utm_content=link
https://vindi.com.br/?utm_source=PDF&utm_medium=PDF&utm_campaign=pesquisa-24&utm_term=intro-pesquisa-24&utm_content=link

SOBRE

A Vindi oferece solugcbes para gerenciar, cobrar e receber
pagamentos de ponta a ponta. Com funcionalidades que
impulsionam a gestdo financeira da sua empresa, na Vindi
vocé tem recursos inteligentes e exclusivos para receber
pagamentos online avulsos ou recorrentes, além da

venda presencial via maquininha.

Na pratica, a Vindi disponibiliza os principais métodos de
pagamentos (Pix,Boleto,Cartao,Linkde Pagamentoemais),

dashboards inteligentes para uma gestdo consolidada, um

sistema completo de automacao de planos e assinaturas,

a tecnologia de tokenizacao de dados, o recurso do Split

de Pagamentos e mais.

Tudo isso com a seguranca que s6 uma empresa certificada

como PCI Compliance Nivel 1 pode oferecer.




- SOBRE -

Com as nossas solugcdoes de pesquisa de mercado e

customer experience, ajudamos empresas de todos os
portes e segmentos a levantar as informagdes que embasam

decisdes de negdcio mais inteligentes, dgeis e confiaveis.

Desde 2013, combinamos tecnologias inovadoras e
conhecimento técnico para criar ferramentas poderosas
de coleta e andlise de dados. Mais do que isso, criamos
solucdes de consumer insights que conectam pessoas e ja
trouxeram as respostas certas para as perguntas de mais de

1.000 empresas no Brasil e no mundo.

Fazemos tudo isso para que vocé resolva as dores do seu

negdcio sempre com base em dados e sem achismos.
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https://www.opinionbox.com/

METODOLOGIA

O Opinion Box tem como premissa entregar dados por meio de
solucoes de consumerinsights paraapoiarasdecisdesdasempresas.
Por isso, todo o processo desde o questiondrio até a coleta de dados
foi feito com base na metodologia elaborada e criada por especialistas.

Com o objetivo de entender a experiéncia e percepcao do consumidor,

de todo o Brasil, sobre sua relacdo com assinaturas, realizamos uma
coleta online de mais de 2 mil entrevistas, coletadas no Painel de

Consumidores do Opinion Box.

FORAM 2.075 ENTREVISTAS COM
HOMENS E MULHERES ACIMA DE 16
ANOS DE TODO O BRASIL E TODAS
AS CLASSES SOCIAIS QUE POSSUEM
ALGUM PLANO DE ASSINATURA.

Vale reforcar que a iniciativa de fazer uma nova edicdo da

teve como motivagao entender a mudancga dos habitos
dos consumidores no periodo pds-pandémico e do comportamento
sobre recorréncia no presente e nos proximos anos.

Contudo, ac

devido a consideragdes estatisticas e metodoldgicas.
Embora tenhamos uma perda em um aspecto, ha um

em outro: a edicao atual foi conduzida com uma amostra
mais abrangente, abarcando todas as regides do pais, e com um rigor
estatistico aprimorado.



https://www.opinionbox.com/painel/
https://www.opinionbox.com/painel/

INFORMAGOES
D

2.075

pessoas entrevistadas pela internet em novembro de 2023.

Margem de erro: 2,2pp

SEXO

52%

Homens Mulheres
IDADE
50 anos
ou mais 16229
anos

30a49
anos

REGIAO

RENDA
FAMILIAR

AB 14%

*renda familiar mensal

*Os dados presentes neste ebook sdo resultados de uma pesquisa online
realizada no Painel de Consumidores do Opinion Box, com pessoas de todo

o Brasil. Todas as pessoas entrevistadas sdo maiores de 16 anos e realizaram

assinaturas ao longo dos ultimos 12 meses.


https://opinionbox.com/painel

PANORAMA GERAL

Ao abordar o panorama das assinaturas nesta pesquisa, € crucial
destacar que a participacdo nas respostas foi condicionada a
presenca de algum tipo de assinatura, abrangendo tanto produtos e
servicos digitais quanto fisicos.

VOCE POSSUI ALGUM PLANO DE ASSINATURA ATUALMENTE?

68% 9% 23%

Sim, tenho Sim, tenho assinaturas Sim, tenho
assinaturas de produtos/ assinaturas
digitais servigos fisicos fisicas e

digitais

_ QUANTOS SERVIGOS/PRODUTOS
VOCE ASSINA OU PAGA DE FORMA RECORRENTE?

Entrele 4
. 7 © %
Entre5e10
I 18%
Entre 11 e 20

2%
Mais de 20

Sendo assim, 1.414 pessoas, representando 68% da amostra total de
2.075 participantes, afirmaram ter assinaturas de servicos digitais.

Além disso, 23% da mesma base relataram assinar nao apenas itens
digitais, mas também servicos fisicos. E apenas 9% do publico
indicou ter assinaturas somente de produtos ou servicos fisicos.

Quandofalamossobrearelagdaoentreasassinaturaseocomportamento
do consumidor, é necessario captar e interpretar o que entra na conta
das pessoas quando esse é o tema da conversa.

A recorréncia engloba todo tipo de pagamento que é realizado
de forma periodica, seja uma mensalidade escolar, um plano
semestral de academia, a cobranca da Tag de Estacionamento, a
fatura anual dos seguros e até mesmo as contas de consumo de luz,
agua, gas, aluguel.

Oodood
Oodood
Oodood
Oodood
Oodood
Oodood
Oodood
Oodood
Oodood
Oodood
Oodood
Oodood

[
[
[
[

[
[
[
[

[
[
[
[

[
[
[
[

[
[
[
[


https://blog.vindi.com.br/recorrencia/?utm_source=PDF&utm_medium=PDF&utm_campaign=pesquisa-24&utm_term=resultado-pesquisa-24&utm_content=link
https://blog.vindi.com.br/plano-anual/?utm_source=PDF&utm_medium=PDF&utm_campaign=pesquisa-24&utm_term=panorama-pesquisa-24&utm_content=link

Jaquandooassuntosaoasassinaturas, o publicotendealembrar
mais dos Streamings, Clubes de Assinaturas, Servicos de
Nuvem e outros tipos de negdcios que cobram “direto” na
fatura do cartao de crédito. Mas no final das contas, todos esses
gastos também fazem parte da economia da recorréncia.

Antes de perguntar quanto e como os entrevistados gastam por
més com as assinaturas, buscamos entender o que as pessoas
consideravam assinaturas, dando um foco em servigos que comumente
sdo “esquecidos” na hora de fazer a soma. Vamos falar mais sobre
essa conta em breve.

da amostra total afirmaram que servicos como SmartFit
(academia), Sem Parar (tag de estacionamento), Porto Sequro
(seguradora), NET (tv a cabo) sao assinaturas.

Por questdes estatisticas e metodoldgicas, ndo podemos comparar
diretamente a pesquisade 2021com a atual. Ainda assim, é interessante
ter como referéncia que na Ultima edicio €EED das pessoas tinham
essa mesma visao.

De modo geral, as pessoas estdo cada vez mais habituadas com os
pagamentos recorrentes e essa tendéncia deve se intensificar nos
proximos meses com o langcamento do Pix Automatico, novidade que
serd langada pelo Banco Central em outubro de 2024 que facilitara os
pagamentos recorrentes de forma automatizada.

Negdcios de todos os setores e portes que necessitam de
pagamentos periddicos vdo se beneficiar da novidade, desde
companhias de servicos e consumo (energia, telefonia) até firmas
de seguros, operacdes de crédito, escolas, academias, condominios,
servicos de streaming, clubes por assinatura e mais.

Além de aumentar a eficiéncia para esses recebedores, a nova
funcionalidade do Pix promete também simplificar os processos de
cobranca e reduzir a inadimpléncia “por esquecimento”.



NOVOS MERCADOS

Observando o mercado, ha muito espago de crescimento para servicos
e produtos recorrentes. Dois segmentos que estdo em franca expansao
neste momento no Brasil sdo as assinaturas de energia solar e o
crescimento de Saa$S para o mundo da agricultura e agropecuaria.

A energia solar ja ascende como a segunda principal
fonte na matriz elétrica brasileira, superando a geracao
eodlica (Aneel)?. De janeiro a setembro de 2023, foi
registrado o maior aumento na capacidade de geracao
solar centralizada da histdria do pais®.

No entanto, os custos de infraestrutura para instalar
o sistema ainda afasta as pessoas. O investimento
inicial gira em torno de R$ 25 mil* para uma familia de
4 pessoas em area urbana. Sendo assim, as assinaturas
despontam como uma 6tima oportunidade de adequar
o consumo de energia para uma fonte limpa.

Segundo dados da Associagdo Brasileira de Energia
Solar Fotovoltaica (Abesolar)?, em 2019 existiam
menos de 500 usinas com essa finalidade no pais. Em
2023, o nimero passou para 7 mil usinas, atendendo
350 mil consumidores.
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Saiba mais sobre Energia Solar por assinatura



https://blog.vindi.com.br/energia-solar-por-assinatura/?utm_source=PDF&utm_medium=PDF&utm_campaign=pesquisa-24&utm_term=panorama-pesquisa-24&utm_content=link

A tecnologia e o campo estdao cada vez mais
conectados. As agtechs brasileiras receberao

75% do investimento em startups do agro na
América Latina em 2026°. Nos ultimos anos, novas

Plataformas SaaS (Software as a Service) estdo
surgindo e ganhando destaque com diversos tipos
de solugdes.

Um exemplo é a Agrotools, um SaaS que ajuda
as empresas do segmento agro a terem mais
assertividade no monitoramento de riscos e
ainda apoia instituicdes financeiras na avaliagao
de concessdes de crédito e seguros. Em julho de
2022 a empresa captou US$ 20 milhGes’.

Outra referéncia é o FieldView™, o SaaS de
agricultura digital da Bayer que ajuda os
agricultores a tomarem decisdes baseadas em dados

desde o planejamento a colheita. Globalmente, o
monitoramento da plataforma atinge 72 milhdes de
hectares®.



https://revistapegn.globo.com/startups/noticia/2023/06/agrotools-reforca-modelo-de-automacao-da-sua-plataforma-de-olho-na-internacionalizacao.ghtml
https://climatefieldview.com.br/
https://revistacultivar.com.br/noticias/plataforma-digital-da-bayer-chega-a-22-milhoes-de-hectares-mapeados-no-brasil

TENDE

IMPACTO FINANCEIRO

das assinaturas na vida cotidiana

Muitas vezes, quando alguém se depara com a pergunta
“Quanto vocé gasta mensalmente com assinaturas, planos e
mensalidades?” é preciso pegar a calculadora, o extrato e a
fatura do cartao de crédito para ter a resposta final. Ou seja,
nao € um nimero que as pessoas tenham facilmente na ponta
da lingua.

Esse é um 6timo indicativo sobre como a recorréncia faz cada
vez mais parte do cotidiano financeiro dos brasileiros. Em
2021, ao fazer esse questionamento, tivemos a confirmacdo de
gue as pessoas tinham mais coisas por assinatura do que
elas imaginavam.

Porserumdosprincipaistépicosparaentenderocomportamento
de consumo e o apetite para novas assinaturas, trouxemos
maisumavezessaperguntaeoutrasparaosnossosentrevistados.
Vamos aos dados.

GASTOS ENTRE R$51 A
R$100 REVELAM ADESAO A
MULTIPLAS ASSINATURAS

QUANTO VOCE GASTA MENSALMENTE COM
ASSINATURAS, PLANOS E MENSALIDADES?

Até R$10,00
Il 4%
Entre R$ 11 e R$ 50

I 27 %

Entre R$ 51e R$ 100

N 29%
Entre R$ 101 e R$ 200
25%

Entre R$ 201 e R$ 500
1%

Entre R$ 501 e R$ 1000
3%

Mais de R$ 1000
1%
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Analisando de forma geral, a maior
representatividade de valores esta na faixa
de R$51 e R$100, sendo que 14% dos
participantes que responderam nesta faixa

assinalaram ao menos 4 dos 20 servigos
de assinaturas propostos na pesquisa.

Essa informacao sugere que uma parcela
significativa dos entrevistados nesta faixa
de despesas é adepta de miuiltiplas
assinaturas, refletindo um padrdo de
consumo diversificado.

A andlise por género destaca que a faixa
de gastos mais expressiva permanece
entre R$51 e R$100.

Outra investigacao foi sobre a represen-
tatividade de servigos por faixa de va-
lor. Ou seja, buscamos identificar quais
categorias de servicos e produtos, sujeitos
a pagamentos recorrentes, alcangaram um
ticket médio maior ou menor.




Os dados revelam que na faixa de gastos entre R$51 e R$100 - que
foi a com maior representatividade de publico - determinados servicos
se destacam, como: Clubes de lazer, com 34%, seguidos por Telefone
Celular (30%), Internet (29%), Conta de Luz (29%), Conta de Agua
(29%), e Socio Torcedor (29%).

Esses resultados indicam oportunidades para empresas desses setores
otimizarem estratégias de engajamento, fidelizacao e precificacao.
Os negdcios tém a oportunidade de ajustar suas abordagens com base
nestes dados, visando uma resposta mais alinhada as necessidades e
preferéncias do publico nessa faixa de gastos.

A Vindi tem como clientes empresas de todas essas categorias. Confira
alguns materiais especificos com dicas para cada um desses segmentos:

conheca os desafios e dicas
para reduzir a inadimpléncia

como cobrar e quais as
vantagens do BolePix?

SOCIO-TOR

como usar a cobrana

recorrente nesse programa

PRINCIPAIS REPRESENTATIVIDADES
DE SERVICOS POR FAIXA DE VALOR:

Entre R$51 e R$100 Entre R$101e R$200

Clubes de lazer Tags de estacionamento e peddagio

Telefone Celular Fitness
Clubes de Assinatura
TV a cabo

Educacao

Internet

Conta de luz

Conta de agua

Seguro de carro
Sécio torcedor Seguro de vida
Plano de saude

Condominio

Assinatura de jornal ou revista

Conta de gas
Seguro de casa

Aluguel de carro



https://blog.vindi.com.br/gestao-de-clube-de-lazer/?utm_source=PDF&utm_medium=PDF&utm_campaign=pesquisa-24&utm_term=panorama-pesquisa-24&utm_content=cta
https://blog.vindi.com.br/contas-de-consumo/?utm_source=PDF&utm_medium=PDF&utm_campaign=pesquisa-24&utm_term=panorama-pesquisa-24&utm_content=cta
https://blog.vindi.com.br/programas-socio-torcedor/?utm_source=PDF&utm_medium=PDF&utm_campaign=pesquisa-24&utm_term=panorama-pesquisa-24&utm_content=cta

No quarto intervalo de valores, entre R$101 e 200, destacam-se as
Tags de Estacionamento e Pedagio (32%), Fitness (32%), Clubes
de Assinatura (32%), TV a cabo (31%), Educacao (31%), Seguro
de Carro (30%), Seguro de Vida (30%), Plano de Saude (29%),
Condominio (28%), Assinatura de Jornal ou Revista (28%),
Conta de Gas (28%), Seguro de Casa (28%) e Aluguel de Carro
(22%).

Olhando para esses servicos, entendemos que na lideranga estao
negdcios que oferecem conveniéncia e bem-estar, como: Tags de
Estacionamento e Pedagio, Fitness e Clubes de Assinatura.

Além disso, a presenca de seguros, saude e despesas relacionadas
a moradia (condominio, seguro de casa) sugere uma énfase na
seguranca e conforto financeiro.

Uma ultima observagao a ser feita é que as assinaturas de jornais e

revistas ainda estdo presentes narotina dos consumidores, inclusive
ocupando um ticket médio relativamente alto.

ASSINATURAS:

DOS ENTREVISTADOS SUSTENTAM
DESPESAS MESMO EM CENARIO
DE INADIMPLENCIA NO PAIS




Outra das nossas curiosidades ao conduzir e retomar o processo
da pesquisa foi descobrir se e como os habitos e a relagdo com as
assinaturas se transformaram no periodo do pés-pandemia.

Imagindvamos que com a retomada da vida “fora de casa”, as pessoas
teriam reavaliado quais produtos e servicos realmente valiam a pena
pagar e manter nas contas mensais.

Especialmente, olhando para a situagdao econdmica de um pais em que
o endividamento alcanca cerca de 76,6% das familias brasileiras
e o indice de inadimpléncia desse mesmo publico ficou em 29%.?

Na contramao das expectativas,
apo6s a pandemia 39% das pes-
soas mantiveramo consumode
assinaturas indicando a conti-
nuidade de habitos adquiridos
durante o periodo. Esse dado
revela que para mais de 1/3 dos

entrevistados o modelo de pa-

gar pelo acesso ja faz parte do

comportamento de consumo.

Adicionalmente, 35%delasoptaramporcontratarnovosservicos,
como streamings, aplicativos e servicos de nuvem, sugerindo uma
adaptacao persistente a dinamica de consumo digital e uma
tendéncia de expansdo e diversificacdo nas escolhas de servicos
por assinatura.

COMPARANDO COM O MOMENTO DA PANDEMIA/
ISOLAMENTO SOCIAL E O MOMENTO ATUAL, SEUS
HABITOS DE CONSUMO DE ASSINATURAS MUDARAM?

Sim, cancelei alguns servicos digitais

I 17 %

Sim, cancelei alguns servigos de entrega fisica
I 9%

Sim, contratei novos servicos digitais

N 35%

Sim, contratei novos servicos de entrega fisica

BN 10%

Nao mudaram

39%



https://blog.vindi.com.br/recorrencia/?utm_source=PDF&utm_medium=PDF&utm_campaign=pesquisa-24&utm_term=resultado-pesquisa-24&utm_content=link
https://blog.vindi.com.br/recorrencia/?utm_source=PDF&utm_medium=PDF&utm_campaign=pesquisa-24&utm_term=resultado-pesquisa-24&utm_content=link

Em comparagdo com os 12 meses anteriores, a andlise dos dados
revela uma diversidade de percepcdes sobre os gastos com
assinaturas.

COMPARANDO COM 12 MESES ATRAS,
VOCE DIRIA QUE SEUS GASTOS COM ASSINATURAS...

17% 51%
Estao Estao Estao
MENORES IGUAIS MAIORES

A MAIORIA DOS ENTREVISTADOS (51%) MANTEM
GASTOS INALTERADOS, SUGERINDO ESTABILIDADE

FINANCEIRA OU UMA CONSCIENTE MANUTENCAO
DOS PADROES DE CONSUMO.

Por outro lado, 32% afirmam que seus gastos com assinaturas
aumentaram, indicando uma tendéncia de expansao nos
investimentos nessa categoria.

Em contraste, 17% indicam reduc¢ao nos gastos, sugerindo possiveis
estratégias de contencao de despesas ou revisdao nos habitos de
consumo.

PENSANDO NOS PROXIMOS 12 MESES,
VOCE DIRIA QUE SEUS GASTOS COM ASSINATURAS...

16% 61%

Serao Serao Serao
MENORES IGUAIS MAIORES

Olhando para o futuro de curto prazo, a maioriados entrevistados
(61%) espera que seus gastos com assinaturas permane¢cam
inalterados nos proximos 12 meses, indicando estabilidade
financeira ou inten¢cdo de manter os padrdées de consumo.

Uma parcela significativa (23%) antecipa um aumento nos gastos,
possivelmente impulsionada por novas opc¢des de servicos ou
interesse em experiéncias digitais.

Contudo, 16% preveem uma reduc¢ao nos gastos, refletindo a
expectativa de contencao de despesas, mudancgas nos habitos de
consumo ou busca por alternativas econémicas.
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PROXIMOS 5 ANOS:

DOS CONSUMIDORES PREVEEM
ESPACO MAIOR NO ORGCAMENTO

PARA PRODUTOS E SERVICOS
POR ASSINATURAS

Em um mundo com Inteligéncia Artificial e inovagdes diarias,
ousamos perguntar para os entrevistados suas expectativas com as
assinaturas para os proximos 5 anos.

Um significativo percentual de 46% acredita que seus gastos serao
maiores, sugerindo uma expectativa de crescimento consideravel
nessa categoria ao longo do periodo.

Por outro lado, 36% esperam que seus gastos permanecam iguais,
indicando uma estabilidade antecipada nos padrdes de consumo.

Uma parcela menor, mas ainda consideravel, de 18% acredita que
seus gastos com assinaturas serao menores nos proximos 5 anos,
possivelmente refletindo uma expectativa de contencdo de despesas
ou mudangas nos habitos de consumo.

AGORA PENSANDO NOS PROXIMOS 5 ANOS,
VOCE ACREDITA QUE SEUS GASTOS COM ASSINATURAS...

46%
Serao Serao Serao
MENORES IGUAIS MAIORES
ainda ainda

X
o :éf o
bizeees
S
Y
Atattateatesteny
testivatoatiett
Y X
feee eyl
R sat o



COMPORTAMENTO DE CONSUMO

e tendéncias de pagamento na era das assinaturas

Em um cenario de transformacdo digital
acelerada, o entendimento das motivagdes,
comportamentos e escolhas do consumidor
torna-se um imperativo para as empresas.

Vamos  explorar diversos aspectos,
comecando pela relevancia das contas
de consumo no dia a dia, passando pelas
escolhas de métodos de pagamento
até os motivos por tras do cancelamento
de assinaturas, revelando ndo apenas
insatisfacdbes com servicos, mas também
insights valiosos sobre a percepc¢ao de
subutilizacao.




DIVERSIDADE DE OPINIOES SOBRE PLANOS POS-PAGOS:

Quase metade da amostra (42%) valoriza a conveniéncia
dos planos pés-pagos de telefone e internet. Outros 23%

adotam uma posicdo neutra, destacando a variedade de
perspectivas na amostra.

VALORIZACAO DE SERVICOS DE ENTRETENIMENTO & WELLNESS:

24% da amostra considera essencial pagar por servicos
como Netflix e Spotify, indicando uma valorizacao clara
do entretenimento digital. Adicionalmente, 33% mantém
uma visao neutra, ou seja: € importante, mas nem tanto.

DIVERSIDADE NOS METODOS DE PAGAMENTO:

A opcado predominante para o pagamento de servicos por
assinatura é o cartao de crédito, abrangendo uma parcela
expressiva de 64%. Em seguida, observa-se o uso do Pix,
representando 14%, enquanto o débito em conta corrente é
escolhido por 10% dos usudrios.

E interessante notar que, apesar dessas opcdes digitais
ganharem destaque, o boleto bancario ainda mantém
certa relevancia, sendo utilizado por 7% dos consumidores
para efetuar o pagamento de servigos por assinatura. Essa
diversidade de métodos de pagamento reflete umavariedade
de preferéncias e necessidades na base de usudrios.

QUAL FORMA DE PAGAMENTO VOCE PREFERE AO
PAGAR POR SERVICOS POR ASSINATURAS?
Cartdo de Crédito
I G 4%
PIX
I 14%
Débito em Conta Corrente
I 10%
Boleto Bancario
B 7%
Carteiras Digitais
3%
Cartdo da Loja

1%
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CAUTELA EM TRANSAGOES ONLINE:

34% da amostra adota uma postura neutra de confianca
quando o assunto é fornecer dados do cartao de crédito
online, evidenciando um perfil levemente cauteloso. Por

outro lado, 11% dos entrevistados dizem nao ter nenhuma
confianca em informar detalhes do cartao de crédito
para comprar produtos e servicos online.

O QUANTO VOCE CONFIA EM INFORMAR OS DADOS DO SEU CARTAO
DE CREDITO PARA COMPRAR PRODUTOS E SERVICOS NA INTERNET?

1% 15% 34% 24% 16%

N3ao confio nada Confio totalmente

Independentemente da idade ou género, a experiéncia
durante o acesso e consumo é crucial na decisao de
contratar produtos e assinaturas. Analisando por faixa
etdria, observa-se que a preferéncia é mais pronunciada
entre o publico de 16 a 29 anos, atingindo 16%.

Experiéncia na hora de acessar/consumir o servigo/produto
Menor custo em relagdo ao adquirir um produto ou servigo
Pagar somente pelo uso/acesso do produto ou servigo

Facilidade de cancelamento

16 a 29 anos
39%

30 a 49 anos

37%

50+

27%
Homens Mulheres

Quando analisamos por género, as mulheres destacam-se,
escolhendo essa opcao com uma taxa mais elevada, atingindo .
Esses dados revelam que, independentemente da idade ou género,
a experiéncia durante o acesso e consumo

é um fator crucial na decisao de

contratar produtos e assinaturas.
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MOTIVOS DE CANCELAMENTO DE ASSINATURAS:

De forma geral, a principal razdo para o cancelamento de
assinaturas é a insatisfacao com o servico/produto.

Na classe AB, esse motivo chega a representar 65%,
evidenciando uma forte conexdao entre insatisfacao
e cancelamento. No entanto, destaca-se que 55%
dessa classe associa o cancelamento a percepcao de
subutilizagdo do servico.

O QUE FAZ VOCE CANCELAR UMA ASSINATURA?

Sentir insatisfacdo com o servico/produto
I 53 %
Sentir que ndo estou aproveitando como deveria
I 4.6%
O servigo de um concorrente ser mais completo
I 28%
Ter problemas na cobranga e/ou cobrangas indevidas
N 27 %
Por falta de assisténcia técnica
N 24%
Ter dificuldade na hora de renovar a assinatura

M%
N&ao conseguir consumir o produto em um més e cancelo para ndo acumular

10%

Entre as mulheres, a insatisfagdao também lidera, representando
57%, enquanto a percepc¢dao de ndo aproveitar como deveria
contribuir com 48%. Entre os homens, os dois motivos também
sao os mais evidentes, mas representam um percentual menor:
49% e 43%, respectivamente.

Essa anadlise revela nuances nas motivacdes de cancelamento,
oferecendo insights valiosos sobre as preferéncias
e expectativas dos consumidores.

Oooooo
Oooooo
Oooooo
Oooooo
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NA MENTE DO CONSUMIDOR:
| padrées de comportamento em assinaturas J

Ao explorar a mente do consumidor, evidenciamos padrdes alguns
padroes imaginaveis e outros inesperados nos comportamentos
relacionados a assinatura e cancelamento de servicos:

EXPLORAGAO CURIOSA:

36% dos entrevistados admitiram o comportamento
de assinar um streaming de video apenas para explorar

o catalogo, seja em uma unica ocasidao ou em multiplas
vezes. Na contramdo, 64% afirma que nunca aconteceu.

TESTE GRATUITO E CANCELAMENTO:

64% revelaram ter feito assinaturas exclusivamente para
aproveitar os periodos de teste gratuito, seja uma unica
vez ou mais vezes.

INFLUENCIA SOCIAL:

71% dos participantes relataram ter assinado um servico
(uma vez ou mais) porque receberam recomendacgoes
positivas de pessoas proximas, sublinhando o impacto da
influéncia social nas decisdes de assinatura.

DESISTENCIA POR INFLUENCIA SOCIAL NEGATIVA:

56% ja desistiram uma ou mais vezes de assinar algo devido

a comentarios negativos de pessoas proximas, sinalizando
a influéncia significativa das opinides pessoais.
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43% admitiram ter assinado uma ou mais vezes produtos/
servicos de entrega pela praticidade, sem considerar o
preco, destacando a importancia da conveniéncia na
tomada de decisdes.

IMPACTO DO AUMENTO DE PRECO:

81% cancelaram assinaturas devido ao aumento de
preco, seja em uma ocasiao Unica ou em repetidas vezes,

indicando a sensibilidade dos consumidores a mudancgas
nos custos. Apenas 18% dos participantes disseram que
“nunca aconteceu”.

EXPERIENCIA DIGITAL:

65% cancelaram assinaturas digitais devido a dificuldade
de uso do site/aplicativo, seja em uma Unica ocasido ou em
multiplas vezes, ressaltando a importancia da experiéncia
do usuario.

QUALIDADE E SERVICO:

76% cancelaram (uma ou mais vezes) devido a percepgao
de queda na qualidade do servico/produto, destacando a
relevancia da consisténcia na entrega.

INATIVIDADE CONSCIENTE:

80% cancelaram assinaturas (um ou mais servi¢os) ao
perceberem que nao estavam utilizando, revelando uma

decisdo consciente de otimizar gastos. Somente 20%
afirmaram que “nunca aconteceu”.

OO
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ADESAO

Assinei um streaming de video
apenas para conhecer o catdlogo

Fiz uma assinatura apenas para usar
o periodo de teste gratis e cancelei
logo depois

Fiz uma assinatura porque pessoas
préoximas falaram bem dela

Assinei produtos/servicos de entrega
que ndo chegaram na minha casa

Fiz uma assinatura de produtos/
servicos de entrega apenas pela
praticidade, sem pensar no preco

. Ja aconteceu uma vez

26 . Nunca aconteceu

DESISTENCIA

Desisti de assinar algo porque pessoas
préximas falaram mal

Cancelei uma assinatura porque
0 prego aumentou

Cancelei uma assinatura digital porque
o site/aplicativo era ruim de usar

- e

43%

Cancelei uma assinatura porque
o servico ficou pior/a qualidade
do produto caiu

Cancelei uma assinatura porque
percebi que ndo estava usando
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VINHOS, LIVROS E REVISTAS:

Dentre as modalidades de assinaturas, destaca-se a aquisicao
de produtos exclusivamente digitais, evidenciando uma
distribuicao diversificada entre nichos.

Os streamings de video emergem como a principal ancora
desse cenario, abrangendo 81% dos participantes, seja de forma
independente ou em conjunto com outras assinaturas.

Essa predominancia é notavel ao ser comparada com outras
modalidades expressivas de assinaturas, como Miisica e Servicos
de Nuvem. Os dados sublinham o papel central dos streamings de
video no panorama das assinaturas digitais, destacando a relevancia
dessa categoria na preferéncia dos consumidores.

QUAIS SERVICOS POSSUEM ASSINADOS:

Streaming de video Servigos de nuvem Streaming de musica

' e




28

Independentemente se as pessoas assinam mais de um produto, ou se
possuem apenas um, os em

numeros de assinaturas.

82%

DAS PESSOAS ENTREVISTADAS
POSSUEM PELO MENOS UM
STREAMING DE VIDEO

Apesar dos numeros expressivos das assinaturas fisicas, esse modelo
ainda permanece em segundo plano em relacdo as assinaturas de
produtos digitais. Olhando para o Brasil, um dos principais desafios
para o crescimento desse modelo de negdcio continua sendo os
custos e logistica para frete.

Observamos que menos da metade dos entrevistados assina
servicos desta modalidade, e, dentro desse universo, hd uma
distribuicao mais equitativa entre diferentes nichos, indicando
potencial para desenvolvimentos futuros.

Apesar da notavel decadéncia no consumo
de produtos impressos, ainda persiste
no imaginario coletivo a percepcao
de que as assinaturas de
revistas mantém um
dominio difundido.

Entretanto, as assinaturas
de vinhos e livros tém
experimentado
crescimento relevante.
Ainda assim, nenhum
segmento alcanga uma
predominancia tao marcante
quanto os streamings de video
no cenario digital.
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QUAIS ASSINATURAS DE PRODUTOS
FISICOS VOCE POSSUI ATUALMENTE?

Vinho

Pets

Livros

Revistas/Jornais

Alimentacdo

Cosméticos

Café

Roupas

Produtos

Outro

Quando indagados sobre a posse de assinaturas de
produtos fisicos (2023), as respostas revelam o seguinte panorama:

Mais de uma

Nao possuo

Uma

dos entrevistados NAO POSSUEM
assinaturas de produtos fisicos

afirmam possuir UMA ASSINATURA
de produto fisico

indicam ter MAIS DE UMA ASSINATURA
de produto fisico




STREAMINGS:

No cenéario dinamico dos streamings de video, o mercado de
assinaturas se fortaleceu, redefinindo como consumimos contetdo e
dando uma “cara” ao modelo de pagamento recorrente via cartao de
crédito.

Por muito tempo, quando as pessoas nao sabiam ou nao entendiam o
gue era o pagamento recorrente, bastava dizer “é o modelo Netflix de
cobrar” que automaticamente dava um “click” de compreensao.

Com uma gama crescente de op¢des, as plataformas competem para
cativar assinantes, impulsionando inovacdes e transformacdes na
industria do entretenimento.

Ao longo da analise dos dados capturados nesta pesquisa, vamos
ver que: streamings de videos como Netflix, Disney+ e GloboPlay
possuem a esmagadora maioria dasassinaturas eisso abre os caminhos
para outros tipos de assinaturas.




COMBINACOES FAVORITAS
PARA SERIES & FILMES

Acompanhar o mercado de streamings é divertido e interessante, mas
é também um trabalho para quem gosta de dinamismo.

Nesta pesquisa, vamos revelar as opgoes
de streamings mais escolhidas pelos
assinantes. Desvende as escolhas
populares que moldam o panorama do
entretenimento:

Mais de 75% das pessoas que
tém um streaming tem NETFLIX e
QUASE 25% SO ASSINAM ESSE.

Mais da metade das pessoas que tém um streaming tem
PRIME VIDEO, mas 90% do seu publico assina outros
streamings.

A GLOBOPLAY, HBOMAX, STAR+ E DISNEY+ estdo

presentes em até 1/3 do publico, sozinhos ou em conjunto
com outros.

=)
YouTube m

Premium Sramount+ Tanto o YOUTUBE PREMIUM quanto o PARAMOUNT+
possuem mais de 10% do publico assinante, mas seguem a

tonica de s6 serem assinados em conjunto com outros.

0 I I O
I I O

OO0

oo

000 erunchyroll A APPLE TV e o CRUNCHYROLL possuem menos de 10%
Ooo do publico assinante, mas ainda garantem mais de 2%
Ooo desse publico e estao na mesma leva de sé serem assinados

em conjunto com outros.

Por fim, os de nicho: LOOKE, OLDFLIX, MUBI, FILMICCAE
LIONSGATE+ mesmo em conjunto com outros nao superam
2% do mercado.

TILMICCA LIONSGATE:

*Vale observar que o Lionsgate+ foi descontinuado no Brasil no
dia 11/12/2023, apos o periodo de coleta da pesquisa.
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O PAR PERFEITO DOS
STREAMINGS NA VISAO
DOS ASSINANTES

Pelos dados de destaque, ja
podemosobservaratendéncia
dos assinantes terem mais de
um streaming de video.

Especialmente com a pulveri-
zacao de conteudos exclu-
sivos nas mais diversas pla-
taformas, a audiéncia tende a
optar por pagar mais de uma
assinatura para acompanhar as
novidades.

Em primeirissimo lugar, esta a combinacao
da NETFLIX e HBO MAX, que marca
presenca nas telas de quase % dos
assinantes de streamings.

E 84% dos assinantes da HBO MAX
também sao assinantes da NETFLIX.

NETFLIX e PRIME VIDEO ocupam o
segundo lugar com um pouco mais de 1/5
dos assinantes.

Contudo, os assinantes do PRIME VIDEO
nao estdao diretamente relacionados a
Netflix (somente o inverso), pois mais da
metade desses assinantes ndao assinam a
lider dos streamings.

Obs: Cabe salientar que os combos podem ter mais assinaturas, além das duas
citadas, porém as citadas sdo presentes em diferentes combos.

N I N I I O 6 I N A I I I
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ECONOMIA & CONFIANGCA:
L 0 habito de compartilhar senhas _

NO BRASIL, J
ENTRE MEMBROS DA FAMILIA E AMIGOS TORNOU-SE UM
HABITO COMUM. ENQUANTO ALGUNS VEEM COMO UM

CAMINHO PARA ECONOMIZAR NA FATURA DO CARTAO NO
FIM DO MES, OUTROS DESTACAM OS DESAFIOS PARA AS
PLATAFORMAS.

E por falar em desafio, em 2023 teve empresa que colocou um
ponto final nessa “bagunca”. Com o objetivo de consolidar sua
posicdo financeira e o seu espago no mercado, em fevereiro do
mesmo ano, a Netflix anunciou que estudava medidas para
coibir o compartilhamento de senhas entre pessoas que nao
moram na mesma residéncia.

Apds uma repercussao negativa da informacdo, o comunicado foi
apagado e ndo se ouviu falar mais no assunto até o dia 23 de
maio de 2023, quando a empresa divulgou que cobraria um
valor adicional de R$ 12,90/més por usudrio que entrasse na
plataforma fora de sua residéncia principal.”

Como era de se esperar, os usudrios ficaram bastante insatisfeitos
com a novidade. Mas os investidores ficaram contentes com
o resultado.

Isso porque na divulgacao dos balancos do terceiro trimestres de
2023, a companhia aumentou sua base de assinantes em 10,8%
em comparagao com 2022 - este foi o melhor resultado desde
2020. Esse nuimero representa cerca de 8 milhoes de novos
assinantes, acima das expectativas de 6,5 milhdes a 7 milhdes.”

Vamos entender entao como esta o comportamento dos
consumidores apos essa movimentagdao no mercado com base na
apuracao da pesquisa:

PENSANDO NOS STREAMINGS DE VIDEO QUE VOCE ASSINA,
O SEUPLANO TEM COMPARTILHAMENTO FAMILIAR?

Sim Nao

Oodood
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INDICARAM QUE OS PLANOS

DE STREAMING QUE
ASSINAM JA INCLUEM O
COMPARTILHAMENTO FAMILIAR.

Vale ressaltar aqui que - por enquanto - ndo estamos falando
sobre o habito de “passar” a senha para alguém, mas sim sobre o
recurso de adicionar perfis em uma mesma conta.

Inclusive, apenas 24% assinam planos de streaming que nao
oferecem compartilhamento familiar, ou seja, possuem um perfil
Unico para utilizacao.

VOCE DIVIDE O SEU PLANO DE COMPARTILHAMENTO FAMILIAR COM
PESSOAS QUE NAO RESIDEM NO MESMO ENDERECO QUE VOCE?

Sim Nao

Um total de 56% da amostra indicou que compartilha seu plano
com pessoas que nao residem no mesmo endereco.

Por outro lado, 44% optam por nao compartilhar seus planos
com pessoas que hao vivem no mesmo endereco. Essa escolha
destaca uma parcela consideravel da amostra que mantém suas
assinaturas restritas ao convivio no mesmo local.
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COM QUEM MAIS VOCE DIVIDE
O SEU PLANO DE STREAMING?

Familiares que ndo moram na mesma residéncia

Namorada(o)/Conjuge

Amigos

Vizinhos

Outros

Analisando apenas o percentual de pessoas que afirmam que
compartilham seus acessos de alguma forma, temos que:

® Os mais lembrados na hora de compartilhar as senhas:

51% DOS COMPARTILHAMENTOS
FORAM PARA A FAMILIA

® Namorados ou Cénjuges entram em segundo
no ranking, a unido até no streaming atinge

40% DAS PESSOAS QUE RESPONDERAM

® Os amigos também sdo lembrados na
hora de compartilhar as senhas com

16% DOS COMPARTILHAMENTOS

Vale destacar que
29% COMPARTILHAM COM MAIS DE UMA
CATEGORIA AO MESMO TEMPO
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vocé pagaria por um plano mais caro s6
para ter mais senhas compartilhadas?

Nao tenho certeza

Entre as pessoas que compartilham planos de assinatura de
streaming, predomina a opiniao dos 43% que

em seu plano.

Essa postura reflete uma consideravel parcela da amostra que va-
loriza a economia na assinatura.

Para a mesma pergunta, ainda ha um percentual de da amos-
tra que se pagaria ou nao.

Contrastando com isso, 38% manifestaram

de seu plano.

36
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MIX DE RECEITAS:

como equilibrar a experiéncia dos usuarios
com a nhecessidade de ganhar dinheiro?

EM UM CENARIO CADA VEZ MAIS COMPETITIVO,COMBINAR
ANUNCIOS E ASSINATURAS NO MIX DE RECEITAS TEM SIDO UMA
DAS OPCOES PARA OTIMIZAR O FATURAMENTO. MAS QUAIS 0OS
IMPACTOS PARA OS USUARIOS?

Ter diferentes linhas de receita, de fato, faz sentido. O Unico pro-
blema é que os consumidores nao gostam de antincios e muitos
preferem pagar uma assinatura para ndo ter que lidar com eles.

Para compreender a distribuicdo de receitas nas empresas de

streaming e assinatura, confira o grafico compartilhado por Reid
DeRamus, Growth PM na plataforma de conteiddo Substack”.

2022 ANNUAL REVENVUE MIX
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I
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A representacdo visual evidencia que grandes players incorporam
publicidade e assinaturas em seus modelos de receita, variando
as proporc¢des conforme o segmento e o publico-alvo.

Embora a Netflix tenha mantido por muito tempo um modelo
exclusivo de assinaturas, essa dinamica mudou. Sob intensa
pressao dosinvestidores,aempresalancou,emnovembro de 2022,
um plano basico com anitincios, marcando uma significativa
mudanc¢a em sua estratégia de receitas.

SAIBA MAIS SOBRE ADS E ASSINATURAS NO MIX DE RECEITAS

Esse assunto da tanto “pano pra manga” que convidamos o Rafael
Sbarai, Head de Produto e Operacbes do Cartola Express - Grupo
Globo, para um episdédio do Dentro do Ringue exclusivo sobre o
assunto. Vale o play!

MIX DE RECEITAS EM NEGOCIOS DIGITAIS:

como encontrar o modelo ideal?
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E se vocé gosta de falar sobre receita e precificacao em
streamings, temos certeza de que vai se interessar pelo episdédio
especial do Dentro do Ringue no Innovation Pay 2023 sobre:
Precos e planos: desvendando a precificacdo em Streamings.
Neste episddio, conversamos com Rodolfo Bastos, Diretor de
Solugées para o Consumidor e Inteligéncia no Grupo Globo.

PRECOS E PLANOS: desvendando a precificacao em Streamings
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https://blog.vindi.com.br/assinaturas-no-mix-de-receitas/?utm_source=PDF&utm_medium=PDF&utm_campaign=pesquisa-24&utm_term=streamings-pesquisa-24&utm_content=cta
https://youtu.be/kE6lZNHLxwg
https://podcast.vindi.com.br/mix-de-receitas-negocios-digitais-cartola-ep-76/?utm_source=PDF&utm_medium=PDF&utm_campaign=pesquisa-24&utm_term=streamings-pesquisa-24&utm_content=cta
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EXPLORANDO A
MELODIA DIGITAL:

quais os habitos de quem assina para
ouvir musicas & podcases

Depois de um mergulho no consumo de filmes e séries, vamos ex-
plorar como a recorréncia transformou a dindmica da experiéncia
sonora.

Para iniciar a analise, é pertinente observar que, do total de par-
ticipantes da pesquisa (2075 pessoas), 75% afirmaram possuir
ao menos uma assinatura de servico de streaming de musica.

SPOTIFY E O QUERIDINHO DA GALERA
COM 49% DOS ASSINANTES, SEGUIDO POR
AMAZON MUSIC E YOUTUBE MUSIC

Paralelamenteaanalise dosprincipaisstreamingsdevideo,indagamos
nossos entrevistados sobre suas preferéncias musicais.

N&o surpreendentemente, o Spotify se destaca nalideranca, com
49% dos participantes revelando ter no portfdlio a assinatura no
servigo sueco.

Completando o top 5, encontramos: Amazon Music (20%), Youtube
Music (19%), Deezer (17%) e Apple Music (7%). No grafico completo
ainda temos: Resso (3%), Skeelo (3%) e Tidal (2%).

QUAIS STREAMINGS DE MUSICA/AUDIO VOCE ASSINA?

Spotify

I 49%

Amazon Music

I 20%

Youtube Music

NN 19%

Deezer

NN 17%

Apple Music

B 6%

Resso

N 3%

Skeelo
N 3%
Tidal

N 2%
Nenhum

L 25%




Além dos cinco principais colocados, é notavel observar que, ao
considerarmos a categoria "nenhum” como um ‘concorrente’,
ela figuraria como a segunda colocada. Esse dado sugere uma
dinamica interessante, indicando como os streamings de video
abriram caminho para os de audio, mas que ainda ha um vasto
potencial de ganho de market share.

Um detalhe curioso ressalta-se com o Skeelo, sendo o Unico
dentre os streamings de dudio mencionados a ser exclusivamente
voltado para ebooks e audiobooks. Essa diversidade na oferta
de conteddo aponta para uma crescente especializacao e
segmentacao no mercado de streamings de audio.

Por fim, outros streamings também foram mencionados no campo

aberto de respostas, sao eles: Google Music, ESound, Discovery,
Claro Music e Brisa Music.

ANALISE DAS COMBINAGCOES SONORAS FAVORITAS:
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