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RESUMO

Este Trabalho de Concluséo de Curso tem como tema a estratégia freemium, aplicada
pelo Spotify, um dos maiores aplicativos de streaming musical, com a intencéo de
conquistar novos assinantes, por meio da experiéncia com a versao gratuita. O
problema é que o publico brasileiro ndo tem muito interesse em pagar por aplicativo.
Por isso, o trabalho tem como objetivo discutir como a estratégia de marketing
“freemium” se comporta em meio ao aplicativo Spotify, desde que ele surgiu no Brasil
em 2014, diante, também, da experiéncia de um grupo de usuarios pré-definidos,
residentes em Sergipe. Para isso foi realizada uma pesquisa bibliografica e
exploratoria, com uma abordagem quali-quantitiva, se utilizando também do
guestionario aplicado no grupo focal, a fim de conseguir maiores informacoes. Espera-
se que com isso seja possivel oferecer um estudo mais completo e especifico sobre
o tema, ajudando assim alunos e profissionais da aérea de negdcios e comunicagao.

Palavras-chave: Freemium. Spotify. Aplicativo. Assinantes. Sergipe.



ABSTRACT

This freelance work has as its theme the freemium strategy, being applied by Spotify,
one of the largest music streaming applications, with the intention of winning new
subscribers through the experience with the free version. The problem is that the
Brazilian public does not have much interest in paying per application. Therefore, the
work aims to discuss how the marketing strategy "freemium" behaves in the midst of
the Spotify application, since it emerged in Brazil in 2014, before, also, the experience
of a group of pre-defined users, residents in Sergipe. For this, a bibliographical and
exploratory research was carried out, with a qualitative-quantitative approach, using
also the questionnaire applied in the focal group, in order to obtain more information.
It is hoped that with this it will be possible to offer a more complete and specific study
on the subject, thus helping students and professionals of the aerial of business and
communication.

Keywords: Freemium. Spotify. Application. Subscribers. Sergipe.
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1 APERTE O PLAY (INTRODUCAO)

Os avancos das Tecnologias de Informacdo e Comunicagdo tem tornado a
sociedade muito mais digital, principalmente com a internet. O comportamento dela
pode ser interpretado pelo conceito que Pierre Lévy (2010) aborda como Cibercultura,
onde as pessoas tendem a mudar seus habitos, estabelecendo uma interacdo com as
tecnologias que abrigam um ciberespaco (espaco virtual), 0 que conecta usuarios e
constréi relacbes diversas. Diante disso, sdo compreensiveis as mudancas de
estratégias e o posicionamento que as empresas tém tomado, com o objetivo de

atingir esse novo publico.

Assim sendo, esse movimento tem gerado o interesse de diversos
empreendedores em desenvolver startups para um mercado muito mais inovador,
como € o caso do Spotify, uma empresa de origem sueca, que possui um formato de
aplicativo, com o intuito de propagar e executar musicas, sendo oficialmente lancada
em 2008 no mercado da Suécia, mas s6 chegou no Brasil em 2014. Hoje é
considerada uma das maiores empresas de streaming, principalmente do mercado
musical (MUNDO DAS MARCAS, 2016). Por isso a escolha dela como objeto de
pesquisa, pois o Spotify € uma marca em evidéncia, dentre varias empresas que
desenvolvem estratégias digitais para conquistar o mercado, a fim de se destacar em

um ambiente digital tdo acirrado e que renova suas ferramentas de captacao.

Compreender como essas empresas funcionam em um mercado competitivo €
de fundamental importancia para identificar as estratégias mais bem-sucedidas,
capazes de atrair um maior publico, como também gerar lucro para a marca. Pois, as
companhias tradicionais estado perdendo espaco para aquelas que exploram outros
ambientes, como o digital. E os consumidores estdo tendo a possibilidade de
encontrar outros produtos e ter acesso a informac¢des com maior facilidade. Por isso
as empresas precisam estar atentas aos méetodos que possam despertar o interesse

de mais pessoas.

Diante da atual conjuntura do Brasil, a crise econémica deixou muitos
desempregados e obrigou aos brasileiros mudarem sua dinamica no trabalho. Muitos

abriram negocios e dentre eles, com a ascensao das tecnologias, as startups vem



crescendo no mercado, que apesar de ser relacionada a tecnologia, ela significa a
criacdo de novas empresas em busca de inovacdo. Pensando nisso, se torna
interessante identificar as estratégias que esse tipo de negdcio realiza para conquistar
o mercado. E dentre as estratégias percebidas, uma bastante comum entre as
startups do meio digital, como aplicativos, € a freemium, sendo o Spotify uma das

marcas que a utiliza.

A freemium é termo cunhado pelo blogueiro capitalista, Fred Wilson, que
propde a diferenciacdo entre as contas gratis e pagas, bastante comum entre
aplicativos. Esse tipo de abordagem possui também uma certa semelhanca com a
promocdo de vendas, onde sédo oferecidas amostras gratis, advinda do marketing
tradicional. Porém, o que é oferecido sdo pequenas quantidades, que ndo garantem
a compra. J4 no ambiente virtual a estratégia freemium oferece muito mais que uma
prova, 0 usuario constréi uma experiéncia com o que lhe € oferecido, tendo um contato
muito mais “longo”. Mas, para que a marca consiga lucrar com ela é preciso ter um
consideravel nivel de conversao premium sustente os demais usuarios ndo pagantes
(ANDERSON, 2011).

O autor Chris Anderson (2011), o mesmo do estudo sobre “cauda longa,
também discute a freemium. Ele questiona o uso dos servicos on-line, onde a
gratuidade é predominante, identificando assim estratégias de precos. Chis afirma que
em uma era digital a economia pode ser construida em torno do conceito de gratuito.
No que diz respeito a estratégia, a freemium, ndo é novidade para muitos segmentos,
principalmente o de jogos, onde o grétis ja faz parte, permitindo uma prévia do game.
Esse tipo de negdcio garantiu um maior crescimento e inovagao gracas a massificacdo

do acesso a internet.

Ou seja, o gratis vem tomando conta do espaco virtual, principalmente porque
0 acesso a internet tem se tornado mais democratico e com conteudos variados, 0
gue torna possivel o interesse das empresas em desenvolver modelos que atendam
essas mudancas. Por isso compreender o mercado e as transformacgdes sociais acaba
por construir uma ponte mais rigida entre marca e o consumidor. Assim sendo, ao ter
0 Spotify como objeto de pesquisa, 0 que se pretende discutir € como a estratégia

freemium é por ele aplicada, para divulgar seu produto, a fim de obter novos usuéarios



no Brasil, desde sua implementacdo em 2014, principalmente na perspectiva do

publico sergipano.

Contudo, vale ressaltar que, o perfil do brasileiro € de néo ter o habito de pagar
por aplicativos, como é confirmado por meio do levantamento da BigData Corp.,
encomendado pelo PayPal Brasil, onde afirmam que apenas 0,12% dos aplicativos
baixados no Pais sdo pagos (2015). Porém o modelo freemium pode agradar
usuérios, por terem a oportunidade de experimentarem o servigo antes de pagéa-lo. O
Unico problema € que o Spotify ndo disponibiliza informagdes nacionais sobre taxas
de conversdo. Com isso, é valido identificar como 0s usuéarios se comportam neste
app e se existe interesse em conversao para a conta premium, partindo assim de uma
pesquisa com um grupo focal, sendo o Estado de Sergipe o escolhido, por ser mais

facil de mensurar.

Dessa forma, o Trabalho de Conclusdo de Curso — TCC se baseia no estudo
sobre o funcionamento da estratégia no ambiente virtual em que o Spotify faz parte.
Além de identificar os acertos e possiveis falhas que a marca possui ao aplica-la,
sendo que a empresa adquiri retorno a partir dos assinantes e dos anunciantes, onde
estes sdo apresentados na versao gratis, interferindo a reproducéo das musicas e até
em outros formatos dentro da plataforma. Porém, a empresa precisa pagar royalties
aos compositores e editoras, 0 que aparentemente tem dado muita dor cabeca aos

administradores da midia social.

Diante deste cenério, a empresa ainda precisa enfrentar a concorréncia que,
mesmo estando em uma posi¢cdo privilegiada no mercado, a Apple Music, por
exemplo, tem crescido consideravelmente, e tendo cada vez mais assinantes em sua
plataforma (VENTURA, 2018). Outras empresas de streaming musical também estéo
desenvolvendo estratégias para alcancar altas posi¢cdes neste mercado. Por isso €
cada vez mais instigante o interesse na percepc¢éo do uso da freemium como garantia

nesse ambiente competitivo.

Ao analisar o alcance mundial da empresa é preciso também verificar suas
conquistas na regido a ser estuda, no caso o Brasil, e mais especificamente, a partir
de um grupo focal, Sergipe. Pois, como foi compreendido, a empresa ainda tem
relativamente pouco tempo no Pais, além de que o publico possui uma caracteristica

critica ao uso de aplicativos pagos. Porém, o Spotify possui um prestigio mundial e
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oferece a experimentagdo do seu servico para os usuarios. Compreender a sua
trajetéria no mercado nacional e suas taxas de conversdo determina a analise da
efetividade da estratégia por ele usada, tendo com o objetivo de alcancar usuarios e

aumentar sua margem de lucro.

Hoje, a publicidade estd muito mais engajada no negocio, e buscando trazer
resultados mais completos e satisfatérios. Diante disso, a internet alavancou esta
mudanca oferecendo uma maior quantidade de informacdes e, consequentemente,
alimentando o interesse no surgimento e controle das startups. Ao ter esta perspectiva
empreendedora e futurista, onde a tecnologia tende a crescer e desenvolver o
mercado, perceber estas mudancas e quais as estratégias para a sua aplicacao,
afloram o espirito cientifico, a fim de compreender o processo, e também o espirito

empreendedor, com o objetivo de incentivar a criacdo de novos negocios.

Dessa maneira, a sociedade sergipana, que vem desenvolvendo seu mercado,
tende a ganhar com uma analise de uma das estratégias mais usadas e que trazem
resultados, em um aplicativo reconhecido mundialmente. O que torna possivel o
sonho empreendedor dos jovens e adultos que exploram a tecnologia. Além de que,
o desconhecimento por parte do funcionamento da estratégia, entre os estudantes de

publicidade no estado, aumenta a relevancia do estudo.

Portanto, o trabalho tem como objetivo geral discutir como a estratégia de
marketing “freemium” se comporta em meio ao aplicativo Spotify, desde que ele surgiu
no Brasil em 2014, diante, também, da experiéncia de um grupo de usuarios pré-
definidos, residentes em Sergipe. Para isso foram discutidas as mudangas que o
ambiente virtual proporcionou, assim como o0 conceito da estratégia, como ela é
aplicada nas startups, sua relacdo com o marketing tradicional e sua eficiéncia por

meio da experiéncia com aplicativo.

Assim, a finalidade de estabelecer as medidas tomadas pelo Spotify por meio
da estratégia, necessita de uma busca por dados estatisticos que configurem se a
eficacia da freemium, por isso o TCC possui uma abordagem quali-quantitativa. Que
realiza o cruzamento de dados obtidos na pesquisa secundaria e no grupo focal que
foi dividido em duas partes, em usuarios free e premium, sendo dez participantes de
cada, totalizando vinte pessoas para essa pesquisa, definidas incialmente por uma

enguete no Storie do Instagram, para identificar quem era de Sergipe e se usava 0
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app. Depois de escolhidos respondentes foi aplicado um questionario on-line, pela
plataforma Google Forms, contendo treze perguntas para cada versdo. Com isso,
pode se estabelecer a comparacdo da experiéncia entre as duas formas de usar o

aplicativo, identificando assim a eficacia da estratégia.

O trabalho incialmente se caracteriza como bibliografica, por meio da leitura de
livros e artigos sobre o tema, a fim de compreender o ambiente que ele esta inserido,
e como se configura sua relacdo com o marketing digital e de vendas. Porém, alguns
outros dados sé@o necessérios para a complementacéo do TCC, por isso, quanto aos
objetivos da pesquisa, ela se configura como exploratoria, com a finalidade de
conseguir dados estatisticos obtidos por meio de publicagcbes on-line e, como
instrumento de pesquisa, o questionario aplicado ao grupo de usuérios do aplicativo

em Sergipe.

Assim sendo, foram desenvolvidos trés capitulos, que exploram o campo da
estratégia freemium. No primeiro, denominado “Faga o download”, entende-se o
mercado atual como integrante do espaco virtual. Com isso, compreende-se 0
movimento da Cibercultura, com a ajuda de autores como Pierre Lévy e Martha
Gabriel, para perceber o ambiente em que o Spotify estd inserido. Na secao
“Experimente o Premium”, € comecada a compreensdo sobre o que se trata a
estratégia, assim como suas relacdes com o marketing tradicional, autores como
Philip Kotler e Chris Anderson, foram fundamentais nisso. Depois € feita a abordagem
do grupo focal, no capitulo “Assine agora o Spotify Premium: mercado sergipano”, que
traca o perfil do usuario e sua experiéncia com o aplicativo. Diante disso, sao

identificadas as experiéncias das duas versbes do app. Por fim é realizada a

conclusédo do TCC, construindo um apanhado geral e a resolugéo do problema.
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2 FACA O DOWNLOAD

Diante de uma sociedade estruturada pela evolucdo das tecnologias, com a
invencao do digital os espacgos de alcance de conhecimento, construgcao de relacdes
sociais e desenvolvimento econdmico sofreram mudancas. A conversdo das
atividades antes realizadas possui um novo formato, que cabe na palma da méao, o
chamado mébile e muito mais que isso a internet foi parte fundamental para essa
evolugdo. A partir disso, diversas empresas tém explorado esse acontecimento e,
fortalecendo, assim, a “cultura digital”. Desse modo, nesta secdo entende-se o0
mercado inserido no ciberespaco, onde 0os novos consumidores tendem a pesquisar
mais e desejam facilitar suas mais diversas atividades, aderindo muito a aplicativos,
como otimizadores de processos, porém, para que o individuo se torne usuério e

aceite o que lhe é oferecido, algumas estratégias de marketing séo utilizadas.

2.1 O mercado diante do ciberespaco

As constantes modificacdes sociais diante da estruturacdo de uma sociedade
conectada, em que a internet trouxe possibilidades antes inimaginaveis, casou a
reinvencao de modelos de negdcios e estratégias para alcancar outros publicos e,
principalmente, este que possui a oportunidade de explorar o ciberespaco. Nesse
quesito, este espaco diz respeito ao ambiente virtual, que estabelece comunicacdes
por meio da rede de computadores, mas isso tomou outros patamares, sendo
estabelecido, também, por meio de outros dispositivos, como o celular. Dessa forma,
acaba por criar diversos tipos de rela¢des e construir novos habitos, se desenvolvendo

assim uma cultura digital, ou Cibercultura.

Pierre Lévy, que é um estudioso francés radicado no Canada, conhece
verticalmente essas construgcdes sociais no ambiente virtual. Ele chama de
Cibercultura “o conjunto de técnicas (materiais e intelectuais), de praticas, de atitudes,

de modos de pensamento e de valores que se desenvolvem juntamente com o
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crescimento do ciberespago” (1999, p. 17). Ou seja, com a conexao os individuos
constroem outros habitos para estabelecer essa interacdo. Com algum dispositivo, a
exemplo do celular, viram uma forma de desenvolver softwares e aplicativos capazes
de realizarem as mais diversas fung¢des, como a comunicacao instantanea, dando o

devido crédito a internet, que possibilitou a conexao generalizada.

Para compreender melhor sobre essas mudancas, se estabelece a relacéo
entre cultura, sociedade e as Tecnologias da Informacé&o e Comunicacéo (TIC). Para
isso, André Lemos, doutor em sociologia e pesquisador assiduo sobre comunicacao
e cultura digital, relata que, “[..] ha trés leis que estdo na base do processo cultural
atual da Cibercultura, a saber: a liberacdo do polo da emisséo, o principio de conexao
em rede e a consequente reconfiguracdo sociocultural a partir de novas praticas
produtivas e recombinatérias” (2009, p. 390). Isso quer dizer que, a partir da primeira
lei, muito mais pessoas possuem a oportunidade de se conectarem e criarem

conteudo.

O autor discute a importancia da conexao e a sua democratizacao que, com a
liberacdo do polo muitos usuérios do ciberespaco tendem a produzirem seu proprio
contetdo e a terem maior acesso a informacao. De toda forma é preciso que esta
conexao seja capaz de refletir na reconfiguracdo social, como movimentos sociais
gerados por meio das redes virtuais. A exemplo a “Primavera Arabe”, que as
tecnologias de informacdo e midias digitais iniciaram a eclosdo de uma série de

movimentos, que ocasionaram este acontecimento (BARTKOWIAK et al., 2017).

Diante disso, percebe-se que 0 aceso a a informacao pode criar uma sociedade
mais critica e ativa. Antes do receptor da mensagem era obrigado aceitar que Ihe era
oferecido, sendo passivel as midias. No entanto, este cenario mudou, hoje as pessoas
ja possuem o poder ao acesso na palma da mao, mudando assim completamente a
dindmica do mercado. Pois, o consumidor passa a possuir uma presenca ativa em
meio as marcas. Com isSsO, as empresas precisam repensar suas estratégias e
conhecer este novo perfil (GABRIEL, 2010).
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A conexao é um dos elementos fundamentais para essa presenca ativa, a
internet trouxe a mudancga do “estar conectado” em “ser conectado”, pois 0 primeiro
significa que a conectividade comeca e termina, na medida em que vocé entra e sai
da internet. No entanto as pessoas mesmo ndo “estando na rede”, elas ainda
permanecem |a, pois o usuério faz parte dela, ja que seus dados e informacdes
permanecem no ciberespaco. Neste processo as tecnologias digitais interativas

colocaram o consumidor no poder de forma gradativa (GABRIEL, 2010).

Essa interatividade digital, no que diz respeito ao usuério ativo, levou tempo
para se estabelecer. O mundo on-line passou da web estatica para a dinamica,
dividida em trés ondas conhecidas como Web 1.0, Web 2,0 e Web 3.0. A primeira
tinha como caracteristica a nao “interatividade”, possuindo uma interface inerte a
relacdo com o usuario, era bastante utilizada por instituicbes e empresas, a fim de
apresentar informacdes sobre os seus negoécios. Os visitantes desse meio s6
poderiam acessar sem dar nenhuma contribuicdo ao site, isto é, inibindo qualquer
acao interativa (LEONARDO; ROCHA, 2018).

Vale abordar a compressdo de interacdo diante deste cenario, pois a
concepcao do termo interatividade sofreu mudancgas ao longo dos anos, divergindo
assim do termo anterior. O primeiro caso possui a relagdo humana, ja o segundo diz
respeito ao individuo e maquina. No livro “Interagdo mediada por computador:
comunicagao, cibercultura, cognicdo”, do autor Alex Primo, o conceito de

“interatividade” levanta a critica da superficialidade do assunto.

Essa acdo mediada por computador depende de aparatos tecnoldgicos, e isso
se torna motivo para que muitos pesquisadores tratem deste assunto de forma
tecnicista, destacando as carateristicas da maquina, das redes, dos programas,
linguagens e bancos de dados empregados. Este assunto ndo pode ser reduzido
apenas a isso, mas relacionar os conceitos de interagdo mutua, onde os interagentes
reunem-se em torno de continuas problematizagfes, e interacdo reativa, que séo

marcadas por predeterminac¢des que condicionam as trocas (PRIMO, 2008).
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Ao buscar compreender essa relagao, a Web 2.0 surge como ponto de partida
para uma interatividade mais ativa, construindo a dinamica de producédo de conteudo
por parte do usudrio. Por isso tanto o emissor quanto o receptor sdo agentes
participativos do processo. Esse formato “universaliza” a conex&o, com o surgimento
de blogs, videos on-line, redes sociais, aplicativos, dentre outras midias
comunicacionais. Hoje, a predominancia de informac¢des na internet confere de forma
documental, estabelecendo que pessoas, animais, coisas e lugares facam parte desse
ciberespaco (GABRIEL, 2010). Essa constante evolugcdo pode se levar ao que se
entende como “internet das coisas”, termo proposto pelo Kevin Ashton, do MIT, em
1999, pesquisador britAnico Massachusetts Institute of Technology (MIT) (FINEP,
2015).

Neste cenario emergente, a quantidade e complexidade de informacdo que
vem crescendo na web necessita da construcdo de um novo paradigma, a fim de
organizar e encontrar significado no seu uso. Dessa maneira se desenvolve a Web
3.0 ou web semantica, que surge pela primeira vez em 2001, no periddico Scientific
American, porém, a sua concepcao so foi esclarecida em 2009. Essa terceira onda
ainda estd em desenvolvimento e procura disponibilizar recursos informa¢gdes mais

bem estruturados, como afirmam Paletta e Pelissaro (2016, p. 21):

A Web 3.0 — ou Web Seméntica ou Web inteligente — é capaz de adicionar
maior significado aos recursos informacionais disponibilizados, combinando
técnicas de inteligéncia artificial na realizacdo de tarefas relacionadas ao
entendimento seméantico da informagdo por meio do desenvolvimento de
ferramentas de busca seméntica e base de dados semantica. [...]. A proposta
de estruturar e contextualizar semanticamente os dados visa, por uma rede
de informacgBes conectadas, diminuir os problemas de recuperacéo; para
isso, é necessario que haja uma nova arquitetura da Web [...].

Logo, a web semantica busca simplificar o processo comunicacional,
diminuindo as ambiguidades existentes no acesso a informacédo, possibilitando o
entendimento tanto pelo homem quanto pela maquina. Essa nova internet é
interpretada com o controle de dados, que organizados e padronizados relacionam
entre si, 0 que possibilita a “unidade” entre eles, onde uma informagao leva a outra
correlacionada. Nesse processo, de transformacdo da web pode se associar as

melhorias das tecnologias méveis e digitas, tendo como principais protagonistas as
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redes sociais, essas que estao concentradas na segunda onda. Elas dinamizam a

comunicacao e incentivam a o usuario a produzir seu préprio conteudo.

Com a internet as redes sociais criaram um novo sistema de comunicagao que
€ publico. Onde os jovens movimentam o ciberespaco, a exemplo fazendo amizades
e ao testarem os limites do mundo social. O Facebook é uma das redes mais famosas,
gue permite, através do perfil, compartilhar informacfes sobre seus interesses e
outros aspectos que cooperam para a construgdo da sua “identidade virtual”’, isso
porgque a autoexpressao nem sempre mantém o que é realizado fora da ambiente web.
No entanto é quase impossivel se desvincular do que € circulado nesse meio, pois
mesmo off-line, a extensdo da rede permanece no cotidiano das pessoas, elas
comentam, interferem e constroem julgamentos diante do que lhe era apresentado
(PORTO et al., 2014).

As midias sociais nada mais sao que acfes que sofreram um processo de
convergéncia, pois 0 objetivo delas, em sua maioria, € de conhecer novas pessoas,
construir amizades e produzir conteudo. Isso sdo relagdes humanas ja antes e,
atualmente, pré-existentes que, gracas as redes, 0 processo se tornou mais facil e
agil, além de expandir fronteiras. O procedimento de convergéncia nao é novo, e tem
dado muitos problemas para as midias tradicionais, que acabaram perdendo espaco
para as novas Tecnologias Digitais, exemplo o jornal impresso, que com a internet a
noticia chega muito mais rapido e possibilita 0 acesso a mais informacéao de diferentes

pontos de vista.

No entanto, a esséncia dessas midias ndo morreu, mas continua habitando em
outros meios, como o celular. A internet foi uma das grandes responsaveis pela queda
de acesso aos meios tradicionais, no entanto as empresas tém percebido que tanto o
velho como o novo podem se ajudar e construir uma dinamica que fortaleca ambas as
partes. O digital ndo pode ser visto como inimigo, mas sim como aliado, como afirma
Beth Saad (2008, p. 57):

Partindo do principio de que o processo de comunicacao € influenciado por
necessidades latentes de seus agentes, pressdes politicas e competitivas e
pelas inovacdes tecnolégicas e sociais, Fidler preconiza que ele passa
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atualmente por um processo de midiamorfose, numa visdo sistémica
integrada, na qual verifica que as novas midias ndo surgem de forma
espontanea e independente, mas, sim, de uma metamorfose das velhas
midias, que, por sua vez, ndo morrem, mas evoluem e se adaptam as
transformagoes.

Com isso, percebe-se que as midias estdo em constate evolucdo, hoje o
acesso a informagdo € muito mais rapido e as pessoas tendem a priorizar a producao
instantanea, pois diante da velocidade da internet as noticias chegam com maior
antecedéncia. O celular tornou possivel esse acesso na palma da mao, este
dispositivo € o exemplo perfeito da convergéncia, nele podem ser realizadas as mais
variadas funcdes, desde ligar até a producdo de conteldo para a web. Instagram,
Facebook, Spotify, dentre outras redes/midias digitais consagram seu alcance em
niveis de usuarios gracas ao mobile. Pois apesar deles terem acesso ao desktop ou

pelos sites, 0 modelo aplicativo alimentou a agilidade de contato com esse ambiente.

A Web 2.0 é o tipo de plataforma que possibilita a producdo de contetdo nas
redes. Pela facilidade de se publicar e compartilhar, qualquer pessoa, teoricamente,
pode ao mesmo tempo que ter acesso e poder produzir. O que traz uma sensacéao de
liberdade e pertencimento ao ambiente, no entanto ndo h& controle quanto a
guantidade e qualidade desses materiais publicados. Diante disso, 0 modo como as
pessoas se relacionam umas com as outras e com as empresas tem mudado. E
muitas marcas tem buscado nas redes sociais e no mobile, uma forma de expandir

sua visibilidade e aproximag&o com o consumidor.

Nessa conjuntura, 0os consumidores no ciberespaco sdo mais criticos e
agraciados com a possibilidade de ter acesso a outras informagcdes, marcas e
conteudo. Este publico se divide em dois momentos, a cultura de massa e a pos-
massiva. A primeira diz respeito ao individuo passivo ao fluxo de informacgéo e o

segundo ao maior controle disso. Como afirma Lemos (2006, p. 43) ao dizer que:

H4, na cultura de massa, a possibilidade de controle apenas sobre as
informagbes recebidas: escolha de jornais, de emissoras de televiséo, de
estacdes de radio etc., mas ndo sobre a emissdo. Se ndo ha controle total do
fluxo informativo, ndo ha territério informacional. Hoje, com as midias poés-
massivas, essa liberdade existe [..]. Na atual cibercultura, podemos ter maior
controle informacional, j& que é possivel fazer mais escolhas do que
consumimos como informacao e também emitir nossa prépria informacéo.
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Por conseguinte, o consumo de informacado é mais intenso e colaborativo, onde
em mediadas universais, 0 publico de ciberespaco constréi suas percepg¢des por meio
do acesso aos mais variados conteudos presentes na web. Dessa forma, as
empresas tém percebido a evolugcéo e conquistado outro ambiente, o digital. Com a
facilidade da propagacao de informacfes e o custo diante dos anuincios na internet,
as marcas veem a possibilidade também de construir na mente do consumidor a visdo
sobre elas. Mas, mesmo com essas tecnologias, a audiéncia e especificacdo das
midias tradicionais ainda despertam interesse dos investidores e, juntamente com 0s

profissionais de publicidade, buscam interligar os dois ambientes, off-line e on-line.

Um exemplo interessante sdo os pacotes de TV a cabo, que antes ofereciam o
servico de canais fechados, e agora apresentam uma multiplicidade, como telefone e
acesso a internet por banda larga, reforcando mais uma vez o processo de
convergéncia. As televisdes ja se caracterizam como smart, ou seja, disponibilizam
um servico inteligente por meio do acesso a web, o que torna o usudrio ainda mais
conectado. Esses avancos diversificam o estado do individuo, permitindo, por meio
das midias digitais, solu¢des instantaneas, como ao uso de aplicativos. Por exemplo,
se deseja ouvir alguma musica ndo precisa comprar o CD ou pesquisar em rede, pode
simplesmente acessar o app do Spotify, que permite ouvir as mais variadas musicas,

tanto nacionais como internacionais.

O modelo aplicativo € um exemplo claro do processo de convergéncia em
dispositivos moveis. Desde as atividades mais simples as mais complexas, acabam
sendo exercidas por algum app. Para pegar um taxi tem o Uber, pedir comida tem o
Ifood e até para realizar pagamentos tem 0s que 0s proprios bancos desenvolveram.
E fato que tais mecanismos s&@o hoje essenciais diante da rotina acelerada e que
demanda praticidade. Pois, gracas a proliferacdo da internet, a sociedade caminha

para uma época de interatividade e experiéncia.

2.2 A onda dos aplicativos

Os aplicativos moéveis séo softwares que juntos aos usuarios operam funcdes

de carater especifico do sistema desenvolvido. Inicialmente seu surgimento foi devido
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a demanda do universo dos games. Esses, que por sua vez, em grande maioria, nao
necessitam estarem on-line para que o individuo utilize. Os apps podem ser baixados
de forma gratuita ou paga nas lojas virtuais, conforme o sistema operacional no celular
ou outro dispositivo movel. Os trés mais usados sdo: App Store da Apple (i0S), Play
Store do sistema Android e Marketplace, do Windows Phone (PEREIRA, 2016).

Essa proliferacdo dos aplicativos aconteceu, também, devido ao amento do
acesso do publico aos celulares. As tecnologias moveis tém moldado a dinamica das
relacdes pessoais e de negécios. O futuro pode ser tido como movel e, com isso, 0
investimento em anuncios mobile tende a aumentar no Pais. A grande questdo para
gue essas tecnologias decolem é justamente o barateamento e difusdo da banda larga

no aparelho, como afirma Gabriel (2010, p. 88):

Poucos paises no mundo experimentam um cendrio no qual a velocidade da
conexdo a internet mével seja realmente rapida e os seus precos sejam
acessiveis e populares. [..]. No Brasil, a grande barreira é o pre¢co das
conexdes 3G, que ainda ndo permite que a maioria da populagéo as utilize —
classesC,DeE.

A liberacdo pdélo de emissdo, antes mencionada, € parte fundamental desse
processo de conexao globalizada. Porém, as politicas publicas de diferentes paises
ainda impedem que a populagao carente tenha acesso. As operadoras de telefonia
tentam diminuir essa situacao ao oferecerem planos de internet com custo reduzido,
enguanto o acesso ao Wi-fi residencial ainda é caro. No entanto, algumas regiées néo
tém sequer sinal telefonico, o que inibi a conexao. Diante da situacéo socioeconémica
do Brasil, o valor ainda cobrado pelas empresas ndo compensa ao publico abaixo da
classe média. Trata-se de um problema que precisa ser solucionado para que o

acesso a web seja democratico.

Evitar que a populacdo tenha acesso a informacao é impedir que ela tenha
conhecimento o bastante para se tornar um individuo critico na Cibercultura. A
sociedade esta se desenvolvendo e construindo relacdes diversas, por isso é preciso
gue todos tenham o direito de também participarem dessa construcdo. Como afirma

Lemos ao elencar trés principios importantissimos diante dessa perspectiva:



20

A cultura brasileira deve compreender e aproveitar os trés principios
fundamentais dessa sociedade: emitindo, na producdo de conteudo,
conectando, em processos coletivos e colaborativos, produzindo inteligéncias
coletivas e alternando as condi¢Oes de vida reconfigurando a cultura e a vida
social (2009, p. 46).

Ou seja, emitir, conectar e reconfigurar, sdo os principios que estabelecem uma
sociedade envolvida na ciberdemocracia, que diz respeito a um territorio
recombinante, capaz de moldar as circunstancias hoje vividas. Dessa forma o
individuo produz conteudo, onde esse sera acessado por outras pessoas, construindo
de forma colaborativa uma inteligéncia coletiva, para que a contribuicdo de varios
construa um todo, responsavel por mudar as injusticas e proliferar as condi¢cdes que
mantem a sociedade em harmonia. Hoje ja existem aplicativos em que o individuo
exerce seu papel de cidadao, por exemplo o “Detector de Corrupgao”, que permite,
por foto ou video do politico, que o eleitor veja se eles estdo cumprindo com seus
deveres, segundo a Folha de Sado Paulo, em matéria publicada este ano de 2018.

Este aplicativo foi desenvolvido pelo Instituto Reclame Aqui e pela agéncia de
publicidade Grey. Ele tem um caréter social, mas a cada dia surgem mais apps de
diversas especificidades, seja por gerenciamento de negdcios ou por puro
entretenimento. “Apesar de fazerem parte do mercado mobile ha anos, os aplicativos
moveis foram alavancados apenas depois do surgimento do iPhone” (GABRIEL, 2010,
p.186). A sua plataforma Apple Store possui a facilidade em comprar e instalar, o que
ajudou na disseminacdo da cultura de aplicativos, além de incentivar o0s

desenvolvedores desse modelo de negdcio.

A cultura de aplicativos movimenta bastante a economia atualmente. No Brasil
existe um crescente leva de programadores, que desenvolvem apps a serem
distribuidos no mercado nacional e internacional. De empresas pequenas a
multinacionais veem nele uma forma de se reinventar e estar inserido nesse ambiente
tecnolégico. Vale ressaltar que, tal execugdo movimenta a situacdo empregaticia do
Pais, ao contratar funcionarios das mais diversas aéreas, como pessoas de vendas,
gerentes de recursos humanos, profissionais de marketing, programadores, dentre

outros que possuem uma relagédo com o projeto (MANDEL; LONG, 2017).
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Diante do que foi mencionado, este cenario sé tende a crescer e,
conseguentemente, alcancar outros patamares, pois as tecnologias digitais estédo por
construir um mundo em que a conexao entre as coisas fardo delas, mesmo diferentes,
uma so, isto €, os dispositivos passardo, em conjunto com os individuos, a gerenciar

suas agdes, como afirmam Mandel e Long (2017, p. 5):

A demanda por novos aplicativos s6 ira aumentar no futuro. Uma das grandes
mudancas é a chegada da “Internet de Coisas, ” que € o uso da Internet para
ajudar a controlar aparelhos e o nosso ambiente fisico. Cada vez mais, os
agricultores utilizardo apps para ajudar na producéo agricola, enfermeiros e
médicos usardo aplicativos para gerenciar os cuidados dos pacientes e 0s
fabricantes usardo aplicativos para controlar suas fabricas.

Percebe-se que a “Internet das Coisas” ja vem se fazendo presente e tende a
amplificar seus recursos. A web 3.0 é justamente o movimento que retrata as
mudancas que as Tecnologias Comunicacao e da Informacgao —TIC e das Tecnologias
Digitais da Informacdo e Comunicacdo —TDIC tém proliferado. Onde o individuo,
imerso nessas era, tera acesso a um conteudo integrado e capaz de facilitar e
organizar a enorme quantidade de informacéo gerada no ciberespaco. Essa evolugdo
vem transformando a vida das pessoas, principalmente dos profissionais que

conseguem oferecer um servico diferenciado.

O celular é o fator chave desse desenvolvimento, além de seus recursos como
ligagéo, envio de SMS, tirar foto, dentre outros, os aplicativos tomaram conta desse
dispositivo. As midias sociais digitais ou sites de redes sociais, possuem seus proprios
apps, como o Youtube, Facebook e Linkedin. E importante, antes disso, identificar a
diferenca entre essas definicbes. Gabriel (2010, p. 202) diz que, “redes sociais
relacionam-se a pessoas conectadas em funcdo de um interesse em comum, midias
sociais associam-se a conteudos (texto, imagem, video etc.) gerados e
compartilhados pelas pessoas nas redes sociais”. E no que diz respeito ao termo “site”

se trata da plataforma on-line de interacéo.

A autora apresenta que as redes sociais sao acoes de relacionamento que ja
existiam antes do digital, ou seja, o contato e conhecimento entre pessoas. E, por
meio da tecnologia, essas relacBes foram passadas para plataformas que também

acabam por exercer essa acao. Entdo pode-se dizer que a rede é uma parte da midia
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social, a mesma que prolifera o contetdo produzido pelos usuarios. Diante disso, é
possivel compreender a importancia que ambas possuem. E, nesse caso, o formato

aplicativo é identificado como uma plataforma de interacdo, uma midia social.

Os aplicativos se tornaram vitrines promocionais ou canais de relacionamento
entre empresa e consumidor. Muitos deles apresentam anuncios na sua interface,
principalmente os gratuitos, justamente porque precisam conseguir valor monetério
para manter o app. Chegam a oferecer uma versdo melhorada para o usuario
premium, onde ele paga por um melhor servico e fica livre desses anuncios, que é o

caso do Spotify que dispde dois tipos de contas, a grétis e a paga.

Essas “novas midias” tem como carateristicas os termos ja mencionados, como
“interatividade” e “convergéncias”. A sua origem € a intersec¢ao entre os antigos
meios de comunicagcdo com sistemas operacionais, o computador, que logo sofreu
variagdes para os smartphones e tablets. Nesse quesito as telas s&o fundamentais,
pois sao por meio delas que o usuario realiza a interacdo com o app. Porém, tudo que
se vé nelas séo resultado de operacfes matematicas que definem coordenadas para
gue, diante do comando, seja possivel calcular o processo consecutivo, uma muasica
digitalizada, por exemplo, cada som exige uma série de célculos capazes de
reproduzir e manté-la tocando (MARTINO, 2014).

O desenvolvimento desses sistemas operacionais possui sua prépria
linguagem, a de “programacao”, que no resultado final ver-se o software ou aplicativo
funcionando e sendo baixado por diversos usuarios. Como afirma Martino (2014, p.
288):

Essas linguagens de programacdo quase nunca sao conhecidas pelo seu
usuério final do computador, a pessoa que vai simplesmente usar 0s recursos
da méaquina sem necessariamente entender seu funcionamento. Para esse
tipo de usuario, aparentemente a maioria, uma boa interface é fundamental
para usar o computador. Em vez de um monte de instru¢des digitalizadas em
uma linguagem cifrada, basta clicar nos icones e os programas sé&o
executados. Mais ainda, essas interfaces séo facilmente reconhecidas.

A interface diz respeito a todo sistema operacional que conduz & uma interagéo

do usuario. As partes graficas, imagens, textos, videos, simplicidade das funcdes, sao
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elementos muito importantes para que a pessoa que utiliza o software possa se sentir
confortavel. Os games sao exemplos dessa relacao, pois o cuidado com as melhorias
da interface, principalmente em tornar aquilo 0 mais real possivel, fez com que eles
se popularizassem tanto. Antes eram disponibilizados no proprio aparelho ou disco de
reproducdo especifico, agora é possivel jogar nos celulares com graficos muito bem

elaborados.

Diante disso, as telas digitais séo hoje as principais interfaces, pois os dados,
informacdes, vida pessoal, dentre outras questdes, s&@o apresentadas nelas,
ocasionando as principais formas de interagdo no mundo contemporaneo, o digital. E
no ciberespaco que individuos interagem com outros por meio de icones, caracteres
e graficos estaticos ou de reproducdo, nas mais diversas midias que, mesmo sendo
diferentes entre si, estabelecem principios comuns, de acordo com a visao de
Manovich, pesquisador da aérea. Ele as classifica em cinco principios que dizem
respeito a sua natureza, que sdo: 1 -Representacdo numérica; 2 — Modularidade; 3 -
Automacéo; 4- Variabilidade e 5 — Transcodificacdo (MARTINO, 2014).

O primeiro principio estabelece que todos os elementos das novas midias
partem de um cédigo digital, uma sequéncia numérica de 0s a 1s, que combinados
geram a representacdo de uma foto digital, por exemplo. A modularidade é o fato delas
serem compostas por partes separaveis entre si, gerando combinacdes infinitas.
Automacéo sado as tarefas realizadas pela maquina, por meio da combinacao binaria
e a molaridade da estrutura midiatica. O que as permitem, em alguns casos, antecipar
as acdes do seu usuario, por justamente identificar suas recentes atuacdes. No que
diz respeito a variabilidade, as novas midias estdo sujeitas a mudancas, com
possibilidade de escolha e personalizacdo das interacdes. Por fim, a transcodificacéo,
onde Manovich a caracteriza em dois lados, o do humano e do computador, que um
reconhece sua linguagem cultural e a outra € a da maquina, que armazena

informagdes e logicas mateméaticas (MARTINO, 2014).

Desse modo, o desenvolvimento operacional de um aplicativo parte de
programadores que compreendem esse sistema e, assim, acabam por facilitar

processos em que antes necessitavam de uma maior complexidade para exercé-los.
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O app faz parte das tecnologias mobile que, com a sua difusdo, se tornaram as
plataformas mais dominantes e promissoras. E, ao analisar o ponto de vista da
esséncia do moével afirma-se que, ele faz parte da natureza humana, pois o homem
busca, ao longo da histéria, ampliar e facilitar sua mobilidade. Com isso, o digital se
mantém muito mais presente no dia a dia, permitindo crescer ainda mais essa
perspectiva que, também acaba por estabelecer o futuro com a dominancia desses
dispositivos (GABRIEL, 2010).

Segundo o Panorama Mobile Time/Opinion Box, em parceria com o site de
noticias Mobile Time, entrevistou 1.931 internautas ao longo de abril de 2018, para
saber sobre o0 uso de aplicativos, e identificou que 97% ja baixou algum app; 16% ja
0 compraram e 54% ja assinou algum servico dentro da plataforma. Vale ressalvar
gue, os entrevistados, majoritariamente, possuem smartphone com sistema Android.
Diante disso percebe-se a tamanha popularidade desses sistemas, que facilitam os
mais variados processos. O Spotify teve 6% de pessoas (em um total de 1.865
respondentes) que o baixaram no seu celular, o colocando na 152 posicdo de
popularidade. O Whatsapp, Facebook e Instagram foram os mais bem colocados,

seguindo essa ordem.

Quando o quesito € servi¢os de entretenimento mével mais populares no Brasil
apenas 629 pessoas assinam algum plano, seguindo a ordem de Netflix com 67%,
Spotify com 29% e Deezer com 7% como os aplicativos mais queridos. E importante
destacar que por ser uma propor¢cdo menor do total de respondentes, a margem de
erro € maior. Outro ponto interessante é que apenas 33% de todo o total de
entrevistados (1.931 internautas brasileiros com smartphone) pagam pelo servi¢co do
app (PANORAMA Mobile Time/Opinion Box, 2018). A Netflix ndo oferece servico
gratis, ao contrario do Spotify e Deezer, que desenvolvem uma estratégia de oferecer

a conta free e a conta premium.

Diante dessas informacgfes é possivel perceber que o brasileiro ainda ndo se
destaca quando o assunto é pagar por um aplicativo, para ser ter a nocédo disso
apenas 0,12% dos apps baixados em 2017 eram pagos, em um total de 5,43%, em

contraponto todo restante é free. A verséo gratuita ainda € querida pela populacao,
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gue em 2016, segundo o Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE) confirma
gue cerca de 92,3% dos domicilios havia pelo menos um morador com aparelho
celular e/ou smartphone. Nada mais l6gico que o mercado de aplicativos cresga. Os
campedes de preferéncia sao os de Entretenimento (8,5%), Educacéao (8,43%), Estilo
de Vida (6,51%) e Musica e Audio (6,33%) de acordo com o0s responsaveis pela

pesquisa, a BigData Corp. em parceria com a PayPal Brasil.

Perante o que foi relatado compreende-se que o futuro € mével. E o mercado
esta, cada vez mais, assiduo, buscando novas plataformas e tecnologias mais
evoluidas que podem desde ajudar na medicina como, também, para puro
entretenimento. Consequentemente, o0 meio digital € um grande responsavel por essa
infinidade de opc¢des, pois diante do espaco que a internet proporciona, “... existe uma
guantidade incontavel de produtos/servicos que coexistem na web, obtém-se uma
curva que decresce rapidamente a partir do produto mais popular e estabiliza-se
formando uma cauda longa a partir de produtos mais especificos de nicho” (GABRIEL,
2010, p. 81). Esse fenbmeno é conhecido como cauda longa (the long taill), batizada
pelo escritor Chris Anderson em 2006. Isso mostra que o indice de procura de
produtos menos populares € maior que 0s que possuem mais destaque.

Com isso, as marcas precisam desenvolver um planejamento estratégico capaz
de atrair o publico, em meio a uma imensidao de conteldos expostos nas tecnologias
e plataformas digitais. Logo, as empresas tendem a explorar este mercado e construir
estratégias paras atrai-los. E nesse cenario que o conhecimento de marketing digital
se torna primordial. A fim de desenvolver um planejamento estratégico, conhecer
guem sao esses usuarios é parte chave do processo, porque eles necessitam de uma
boa experiéncia com o que |lhe ofertado e fiquem seguros para comprar ou continuar

usando o produto/servico.

2.3 As estratégias de marketing nas midias sociais

A definicdo de estratégia parte da premissa que ela precisa atingir algum
objetivo. Sua aplicacdo é muito realizada no setor empresarial, que envolve o

ambiente de negdcios, a0 momento e as pessoas. Planejar algo capaz de trazer
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resultados positivos ndo € facil, é preciso estudo e clareza quanto ao que pretende
alcancar. A estratégia utiliza recursos para a criacdo de vantagem competitiva e de
valor, evolvendo decisbes acerca do produto e tecnologias a serem desenvolvidas,
em meio a uma selecéo de mercado e publico-alvo. Com o novo cenario, a tecnologias
de informacédo e digitais trouxeram uma impactante mudanga comunicacional,

obrigando as empresas a se atualizarem e buscarem inovacéao (SAAD, 2008).

A Internet € uma das grandes responsaveis por essas mudancas, obviamente
ela é um reflexo da sociedade, que possui dindmicas diversas para interacdo. Desse
modo, varias geraces podem usar mais ou menos o ambiente on-line. E preciso
conhecer o publico que esta inserido em cada espaco, por exemplo, pesquisas
apontam que os jovens consideram o e-mail uma midia ultrapassada. E é nas redes
sociais que eles ganham espaco, onde o consumidor tem a opg¢édo de analisar a
experiéncia com a marca por meio de terceiros, o que nao difere do contato com o
mundo real, mas de certa forma o ciberespaco facilitou o acesso a uma maior
guantidade de informacdes (TORRES, 2009).

As midias sociais sao grandes aliadas da empresa, quando usadas de maneira
correta, afinal, elas também séo capazes de afetar o negécio. Assim como outras
midias, elas séo bastante importantes para qualquer estratégia ou acdo de marketing.
Por meio delas cria-se conteudos relevantes que, devem priorizar a qualidade,
permitindo ao consumidor o facil acesso, o0 gosto pelo material e que,
consequentemente, se relacione com a marca. Nesse caso as ferramentas de busca
sao fundamentais para o publico-alvo, pois séo por elas que a empresa € encontrada.
Por isso, possuir um conteddo bem estruturado na internet € uma estratégia muito
eficaz, porque mesmo investindo em propaganda, o on-line consegue alcancar uma

guantidade bem maior de pessoas, além de ser possivel mensurar (TORRES, 2009).

As midias sociais tém se tornado téo relevantes para o marketing e negdocios
gue estdo surgindo sites de redes sociais que pagam 0s usudrios para
fazerem parte delas. Um exemplo disso é a Klikot, que divide os lucros de
publicidade com os seus usuarios, que sao quem produzem os contetidos em
gualquer rede social. Quanto mais contetido produzir e mais visitas receber o
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Klikot, mais dinheiro o usuario acumula. Os pagamentos séao feitos em contas
do PayPal (GABRIEL,2010, p. 2002).

Portanto, as estratégias para movimentar o lucro de empresas sdo as mais
diversas, mas, nada pode ser feito de forma aleatéria, tudo precisa ser pensado e
planejado. A construcdo de uma marca pode levar anos, no entanto, o seu declinio
pode acontecer por meio de cliques. A internet € um caminho promissor e, também,
de inegavel importancia, tanto para o consumidor, como para a empresa. O marketing
de conteudo, que é justamente o que foi comentado, sobre a producdo de materiais
gue engajem o publico alvo no ciberespaco, € uma das formas que tem ganhado
espaco e importancia no mercado. Os clientes ndo querem apenas comprar o produto,
querem similarmente ter uma experiéncia, conhecer mais a fundo, criar valor

agregado. Consequentemente, isso torna a marca mais proxima do seu publico.

A partir disso, a definicdo de midia social esta relacionada as ac6es da internet
diante dos conceitos de Web 2.0. Espaco de interatividade por meio de redes sociais,
sites, dentre outras plataformas. No entanto, dentro delas existem as midias digitais,
gue sdo meios de divulgacdo, como banners on-line e outros anuncios dentro do
ciberespaco. Ao explorar uma, a empresa correlaciona com a outra, pois a presenca
digital vai além de um simples informativo. A midia social cabe a plataforma de
interacdo e a digital é justamente o que é colocado na web (SAAD, 2008).

Pode haver, similarmente, a definicAo midias sociais digitais, que ainda dizem
respeito as plataformas na web, e as redes sociais que estao inseridas nelas. Contudo,
guando cabe ao uso de meios para anunciar ai compreende-se como midia, que pode
ser tradicional, como televisédo, radio e jornal e a digital que sdo banners on-line, web
video, dentre outros. Definir a melhor estratégia é encontra o perfil do seu publico, em
gual midia social ele est4, com quem ele se relaciona por meio das redes e qual
publicidade on-line pode ser utilizada naquele espaco. Essa forma de atracdo tem
conquistado empresas justamente pelo alcance, facil mensuracdo e o menor valor em

relacdo a uma propaganda em meios tradicionais.

Diante disso a internet é o ambiente que, atualmente, interfere bastante na

empresa. “Ao contrario da midia tradicional, em que o controle é dos grupos
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empresarias, na Internet o controle € do consumidor” (TORRES, 2009, p. 61). Ou seja,
com a evolucdo da web as pessoas se tornaram ativas e pesquisam muito mais antes
de comprar, mesmo que a marca nao tenha uma participacao significativa no espaco,
ela ainda € comentada e comparada com outros servigos. A partir disso o marketing
desenvolve uma vertente, progressivamente, mais poderosa, o marketing digital. Que

diz respeito as estratégias que buscam atrair o consumidor no meio on-line.

Logo, as midias sociais possuem um grande poder de encantamento para o
consumidor, por isso as empresas devem perceber a importancia desse meio. Isso
porque elas resgatam o mais basico do ser humano, a coletividade, onde o homem
nao consegue viver sozinho, sempre desenvolveu comunidades e se comunicou com
elas. As midias atendem esse desejo, a0 mesmo tempo que também coloca o
individuo no centro dos acontecimentos de sua tribo. Isso concretiza a importancia
desse meio, que acaba por possuir uma enorme visibilidade, atraindo empresas para
dentro das plataformas (TORRES, 2009).

Uma das caracteristicas da tecnologia digital € a possibilidade de monitorar o
ciberespaco, por meio de softwares capazes de avaliar o trafego e comportamento de
usuarios nas midias sociais e 0o ambiente web. A gigante Google € uma das
plataformas mais bem-sucedidas e eficazes da internet. Por ela é possivel fazer busca
de “tudo” que ha neste espaco. Além de ser uma grande empresa, ela também se
tornou uma marca de peso, e por conta da sua dinamica ela se consolidou como uma
das maiores vitrines, se nao maior, para qualquer negécio que queria ser encontrado
e anunciar (SAAD, 2008).

Para compreender a tamanha importancia das midias sociais no mercado
Lucian, Pinto e Franca enfatizam o pensamento dos autores Kotler, Keller e Weinberg,
onde eles estruturam esses meios como responsaveis pela producédo de contetudo dos

consumidores de forma coletiva, de acordo com a citagao a seguir:

Para Kotler e Keller (2013) as midias sociais sao plataformas multimidias, nas
quais os consumidores compartilham textos, imagens, arquivos de audio e
video entre si e com as empresas, além de dar a elas, voz e presenca publica
na web, reforcando, assim, outras atividades de comunica¢do. Segundo
Weinberg (2010), a midia social enfatiza o coletivo, ndo o individual. As
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comunidades existem em diferentes formas e tamanhos na internet e é papel
dos profissionais de marketing identificar oportunidades nas redes, assim
como as necessidades dos seus membros (LUCIAN; PINTO; FRANCA, 2013,
p. 13).

Desse modo, as marcas estao por definir estratégias que possam interferir no
processo de compra do individuo na web, seja por publicacbes em redes sociais,
desenvolvimento de aplicativos ou producéo de contelddo. Sao a mais diversas formas
gue podem abusar da criatividade, a fim de conquistar o publico. Este necessita além
de ver o produto, deseja uma experiéncia com ele ou com a marca. E por isso que
muitas start-ups (termo para empresas novas, que hoje sao direcionadas para o ramo
tecnolégico e de inovacédo) estao investindo pesado no marketing e buscando formas
de obter lucros. A estratégia freemium € um desses exemplos, plataformas como
Dropbox, Linkedin e Spotify a aplicam, assunto esse que sera abordado na préxima

secao.
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3 EXPERIMENTE O PREMIUM

O crescimento de startups de inovagdo e tecnologia ja € fato nos dias atuais e,
diante disso, muitas empresas se inspiram em cases de sucesso, para compreender
as estratégias por elas aplicadas. A freemium € uma delas que, de forma bésica, se
trata da diferenciacdo entre o servico gratis e o pago, onde o objetivo final é a
conversdo do usuario em premium. O Spotify € um dos maiores exemplos de 6timos
resultados com taxas de conversdo em nivel mundial, apesar de néo disponibilizar os
niveis nacionais. Para esta se¢cdo entende-se a estratégia como voltada para o on-
line, no entanto, existe uma similaridade com o marketing tradicional. E, para muitos,
ela, também é conhecida como um modelo de negécio, por isso a compressao do seu

funcionamento e aplicacdo sédo necessarias.
3.1 Marketing Digital X Marketing Tradicional

As empresas vém buscando, cada vez mais, atender as necessidades e
desejos do seu publico, todavia para isso € preciso possuir um setor de marketing que
possa planejar e executar estratégias capazes de realizar este feito e,
consequentemente, gerar lucro. Como afirma Kotler (2012, p. 3): “O marketing envolve
identificacdo e a satisfacdo das necessidades humanas e sociais. Uma das mais
sucintas e melhores definicdes de marketing é a de “suprir necessidades gerando

”n

lucro”™. Dessa maneira, construir um plano estratégico demanda tempo e muita

pesquisa, para que o objetivo seja alcangado e o problema solucionado.

O profissional de marketing € o responsavel por atender a demanda que a
empresa possui. Assim, ele precisa descobrir como atender as necessidades e
desejos dos clientes. A primeira se refere as exigéncias humanas bésicas, o que parte
das questdes fisioldgicas, como fome, sede, sono, dentre outros. J& a segunda parte
esta relacionada ao que é criado, como a vontade de comer um algo de alguma marca
especifica, por exemplo. Neste caso, a fome é necessidade e a marca da comida é o
desejo. No entanto, nem um e nem o outro séo fatores determinantes para que exista

um mercado para determinado publico-alvo, pois, algumas outras condi¢cdes sao
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primordiais para que haja a demanda, como questdes politicas, econémicas e sociais
(GABRIEL, 2010).

Por isso, a analise do macro e microambiente para definicdo de estratégias de
marketing se tornam fundamentais para a constru¢cdo de um plano que alcance o que
€ esperado. O uso destes dispositivos de marketing ndo é responsavel por criar
necessidades, mas despertar desejos quando existe uma necessidade e o individuo
procura satisfazé-la. Alguns desses dispositivos partem da definicdo dos “4 Ps”:
produto, prego, praca e promocdo. Diante disso, sdo estabelecidas medidas para

atrair o publico e vender o produto ou servico (KOTLER, 2012).

Quando um novo produto ou servigco inovador é introduzido no mercado,
algumas dificuldades sao apresentadas, principalmente na compreensao do publico-
alvo sobre ele, dificultando as reais intencdes de compra. Umas das estratégias, que
nao € novidade, mas se torna uma forma de tentar conseguir informacdes sobre a
aceitacdo das pessoas perante o produto, é a degustacdo. Com ela é possivel
determinar demanda, no entanto, produtos que possuem caracteristicas ja conhecidas
pelo mercado conseguem, garantir mais a experimentacéo, do que algo totalmente
diferente do que é habituado (GABRIEL, 2010).

Ao experimentar o produto, antes mesmo de comprar, a famosa “amostra
gratis”, se torna um grande atrativo para o cliente. Nesse caso a figura do gratuito
passa a ser interessante para o mercado, pois, o individuo pode provar o que a marca
esta oferecendo, sem ter a necessidade de pagar e isso, faz com que ele tire suas
préoprias conclusdes sobre tal. Contudo, a0 mesmo tempo que, essa estratégia atrai
consumidores, ao criar uma opinido sobre o produto, a empresa precisa estar ciente
das possiveis criticas, e, também, conseguir custear essas amostras, pois o gratuito
€ para o cliente, mas alguém tem que estar bancando. Vale ressaltar que, a
“‘degustagao” ndo esta apenas inserida no marketing tradicional, mas o digital também

se apropriou dela para garantir captacéo de clientes.

No que diz respeito ao conceito de marketing digital, muitos autores defendem
gue ele ndo existe, que, na verdade, 0 que existe € o marketing e seu planejamento
estratégico, responsaveis por determinar que meios digitais ou ndo serdo utilizados.
Todavia, com 0s avancos tecnologicos e o crescimento da internet, o digital

transformou a vida humana e tornou possivel mensuracdo neste novo ambiente
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(GABRIEL, 2010). Por exemplo, ao anunciar em um outdoor os profissionais da area

nao tem como coletar dados sobre quantas pessoas foram alcancadas, porém um

post em rede social € possivel ter esses dados.
Além disso, novas alternativas surgiram, como 0s widgets, o podcast, 0
videocast e o game marketing, e ferramentas como o Google AdWords
passaram a veicular banners com tecnologia Flash. A publicidade on-line
cresceu muito além dos tradicionais banners. Hoje as alternativas de
publicidade on-line sdo inumeras, e as tecnologias que podem ser
empregadas também. O mais importante é entender que se trata de um
modelo diferente do modelo de veiculagdo publicitaria na televiséo, radio, na

midia impressa ou na midia exterior, e copiar pecas dessas midias para
publicidade on-line pode ndo ser a melhor alternativa (TORRES, 2009, p. 78).

Dessa forma, o contexto do digital possibilita até hoje mudancas no mercado
publicitario, permitindo novos meios de se propagar uma mensagem, atribuidos pela
inovadora e complexa tecnologia. Ao entender como o marketing pode caminhar junto
entre esses dois ambientes, isso possibilita conectar e atrair o cliente para a marca e
vice-versa. Porém, mesmo que o marketing possua 0 mesmo conceito para tais
dimensdes, a peca publicitaria ndo pode ser a mesma do tradicional para o digital,

pois possuem publicos iguais e também diferentes, além de que a estrutura é outra.

Claudio Torres, em seu livro “A biblia do marketing digital”, discute os conceitos
desta nova perspectiva de mercado, explora as mudancas tecnolégicas e as
estratégias e medidas a serem tomadas a partir dessa evolucdo na area. Ele afirma
que:

Quando vocé ouve falar de marketing digital, publicidade on-line, marketing
web, publicidade na Internet ou quaisquer outras composic¢des criativas que
se possa fazer dessas palavras, estamos falando em utilizar efetivamente e
a Internet como uma ferramenta de marketing, envolvendo comunicacao,

publicidade, propaganda e todo o arsenal de estratégias e conceitos ja
conhecidos na teoria do marketing (2009, p. 45).

Esse trecho s6 confirma o entendimento sobre marketing digital, que se
caracteriza na evolucdo dos dispositivos que ja eram utilizadas no tradicional. O
ciberespaco criou novas dinamicas e facilitou o processo de captacdo e mensuracao
de clientes. Com a internet o0 alcance desses anuncios aumentou e tornou possivel o
desenvolvimento de novas estratégias de marketing. Ao analisar esse contexto o
consumidor, apesar de diferente, ainda permanece com suas necessidades e desejos.
E isso é algo que o profissional da aérea procura explorar, a fim de atrai-lo e fazé-lo

adquirir o produto ou servigo. A experimentacdo é uma das formas de capta-lo pelo
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uso do gratuito ou suas variantes, como o “compre um leve dois”. A partir disso, esse

tipo de estratégia também tornou possivel o surgimento de modelos de negdcios.
Existem ainda outros exemplos, como: as “amostras gratis” que sao
encaradas como uma forma de marketing que serve para dar a conhecer um
novo produto a potenciais clientes; ou o free trial (experimentagao gratuita)
que significa que um determinado produto ou servico é gratuito por um
periodo limitado de tempo, ap6s 0 qual € necessario comprar ou pagar uma
prestacdo (mensal, trimestral, anual) para continuar a usufruir do mesmo. No
entanto, é possivel encontrar novos modelos de negécio em que free quer

mesmo dizer free. S8o0 negdcios on-line, em que 0s custos marginais sao
proximos de zero (TEIXEIRA, 2013, p. 9).

Assim sendo, oferecer uma amostra do produto € uma forma de possibilitar o
futuro cliente se tornar, efetivamente, comprador. As empresas de videogame sao um
grande exemplo desse uso, elas costumam disponibilizar a chamada demo, que é
justamente uma prova do jogo que eles querem que a pessoa compre, geralmente
possuem funcdes muito limitadas. E essa estratégia de experimentacdo é um grande
atrativo para os clientes, principalmente porque eles ndo precisam pagar. A partir
disso muitos negdécios passaram a adotar essa ideia e construir um mercado. Vale

ressaltar que com a internet esse poder da gratuidade s6 tem ganhado espaco.

O termo “gratis” tem um poder enorme sobre as pessoas. Apesar de também
gerar desconfiancga, essa palavra consegue atrair muitos futuros compradores para a
marca. As vezes o gratis ndo quer dizer realmente isso, por exemplo o “compre um,
leve dois”, quer dizer que vocé tem 50% de desconto na compra de ambos. O “contém
brinde”, também & um jeito de incluir o prego dele no produto. As amostras é puro
marketing de atracao de clientes, mesmo o individuo ndo pagando nada, alguém tem
gue arcar. Até o jornal grétis é pago de alguma forma, nesse caso quem custeia sao
as propagandas. Ou seja, essa estratégia pode permear por ambos os lados, tanto do
tradicional, como do digital. O YouTube, por exemplo, essa plataforma e, também,
midia social desse atual contexto web, permite o envio de videos e o
compartilhamento dos mesmos, porém, sem cobrar, fazendo com que quem acabe

pagando sejam os anunciantes (ANDERSON, 2011).
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Figura 1 — Anancio pague 1 leve 2
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Fonte: https://www.pelando.com.br/ofertas/subway-no-dia-2909-pague-1-lanche-e-leve-2-172613.
Acesso em 15 de out. 2018.

Na Figura acima é possivel perceber um exemplo da estratégia do gratuito. A
empresa atrai o cliente pelo desejo dele ter ndo um, mas dois sanduiches, o que faz
com que ele tenha em mente que esta em vantagem. Esse tipo de estratégia € muito
comum e, similarmente, da resultados. A questdo é que, o poder do gratis tem
ganhado muita importancia no ambiente digital, em que os usuarios podem “navegar
pela rede” e ter acesso a muita coisa e sem precisar pagar. Plataformas da web
aplicam a ideia de atrair publico pela isencdo de pagamento, para que marcas sejam
atraidas e paguem pelo servico.

A ascenséo da “freeconomics”, a economia do Gratis, esta sendo abastecida
pelas tecnologias da era digital. Da mesma forma que a Lei de Moore dita que
0 preco de uma unidade de capacidade de processamento em um
computador cai pela metade a cada dois anos, o preco da largura de banda
e da armazenagem esta caindo muito mais rapidamente. O que a Internet faz
€ integrar os trés, combinando as quedas de pre¢o dos trés elementos
tecnolégicos: processadores, largura de banda e armazenagem. Em
consequéncia, a taxa de deflagédo anual liquida do mundo on-line é de quase
50%, o que equivale a dizer que o custo do YouTube para divulgar um video
hoje caira para a metade daqui a um ano. Todas as linhas de tendéncia que
determinam o custo de fazer negdécios on-line apontam na mesma direcao:

para zero. Nao é de se surpreender que todos os pre¢os on-line avancem na
mesma dire¢cdo (ANDERSON, 2011, p. 20).

Desse modo, a estratégia do gratuito vem tomando escalas bastante
interessantes, influenciando mercados e desenvolvendo modelos de negécio. A ideia
da degustacao é muito poderosa, pois ela desperta no individuo o interesse em provar

0 produto e criar uma visao sobre ele. Essa forma € utilizada para conquistar clientes
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e, muitas empresas, como as de tecnologia, perceberam este poder da gratuidade e
experimentacdo. Empresas como Dropbox, Spotify, e varias outras, utilizam dessa
estratégia para atrair publico e acaba por oferecer uma forma mais completa do
produto ou servico, fazendo com que a pessoa pague por isso. Algo em comum entre
esses negocios é a estratégia freemium, que oferece, justamente, uma experiéncia
com gue a marca vende, delimitando o acesso completo a tal, para que, assim, o
individuo deseje comprar o servico completo. A freemium, de maneira sucinta, nada

mais € que a juncao entre o gratis e o premium.
3.2 O funcionamento da Freemium em empresas de tecnologia

Receber algum produto ou servico de maneira gratuita € uma das formas mais
atraentes, e que tem crescido de forma exponencial, principalmente via internet. Mas
diante disso a empresa ndo consegue se manter sem cobrar nada, ha quem ofereca
esta estratégia com o intuito de obter dados e vende-los para terceiros. Porém, manter
esta distribuicdo gratuita demanda dinheiro e, para conseguir tal, ou o consumidor
arca com alguma contribuicdo ou outras empresas financiam. Por isso, uma das
formas de conseguir lucrar com o0 negécio é pela estratégia freemium (OLIVEIRA,
2013).

A freemium, igualmente, denominada por empreendedores e alguns autores
como um modelo de negdcio, se baseia em oferecer um produto ou servico digital
gratuito para conseguir um alto volume de usuarios, e sendo possivel converté-los em
assinantes, ao pagar pelo formato premium, como afirma Chris Anderson (2011, p.
31):

Esse termo, cunhado pelo venture capitalist Fred Wilson, constitui um dos
modelos de negdcios mais comuns da Web. O freemium pode assumir
diferentes formas: diferentes tipos de contetdo, desde o gratis até o caro, ou

uma versao “profissional” premium de algum site ou software com mais
recursos do que a verséao gratuita (pense no Flickr e no Flickr de $25 por ano)

Percebe-se, assim, que as empresas estdo investindo nesse modelo de
arrecadacdo monetaria e captacdo de usuarios. Contudo, a estratégia precisa
estabelecer uma versdo gratuita atrativa que garanta uma boa experiéncia ao
individuo que possui 0 programa ou aplicativo, s6 que esta forma necessita conter
algumas limitacbes para que exista uma taxa consideravel de conversdo em

assinantes.



36

O modelo freemium foi apresentado em 2006 por um investidor de capitais de
risco em Nova lorque, chamado Fred Wilson, que define este método como uma forma
de oferecer um servico gratis que atraia publico e depois apresentar valor com preco
premium. A questao é perceber quais contetdos que o individuo estara disposto a
pagar, precisando existir uma diferenciacdo entre conteddos gratuitos e vendaveis
(MENDES, 2012). Pois, esse modelo se caracteriza como uma estratégia de preco,

isto é, o servico oferecido precisa estar condizente com o valor a ser pago.

Existem inumeras variagbes do modelo freemium, as quais algumas mais
famosas sdo: o0 uso do segmento gratuito com tempo determinado (exemplo,
Basecamp); o segmento gratis com o pago, tendo mais capacidade (Dropbox); o
gratuito e conteido complementar vendido por micro pagamentos (Farmville); o basico
gratuito e o pago com mais fungdes (LinkedIn); gratuito e funcionalidades paralelas
vendidas por pagamentos complementares (Skype) e, por fim, o segmento gratuito e
pago financiados com, ou sem, publicidade e funcionalidades reduzidas na conta free
(Spotify) (OLIVEIRA, 2013).

Compreender como essas empresas funcionam em um mercado competitivo é
de fundamental importancia para identificar as estratégias mais bem-sucedidas,
capazes de atrair um maior publico, como também gerar lucro para a marca. Pois, a
partir dos avancgos tecnoldgicos, o digital tem conquistado espago no mercado. E os
consumidores estao tendo a possibilidade de encontrar outros produtos e ter acesso
a informacgBes com maior facilidade, por isso as empresas precisam estar atentas aos

métodos que possam despertar o interesse de mais pessoas.

Diante do atual cenario emergido pela tecnologia, as empresas se viram
obrigadas a se modificarem e buscar perspectivas de negocios diferenciadas, que
possam atender a nova demanda. A internet possibilitou o acesso “gratuito” (embora
ainda precise pagar por um plano de dados para estar conectado) aos conteudos
disponibilizados na rede. O consumidor parte a ter o controle e com iSso as marcas
tem um problema no acesso ao financiamento. Alguns dos modelos de negdécio em

ascensao sao as trocas de bens e servigco e as moedas digitais (GREER, 2017).

Deste modo, 0 avanco das tecnologias, consequentemente, abriu espaco para
0 surgimento de startups e, diante de tantos modelos, a estratégia freemium se tornou

uma das melhores formas de conseguir o financiamento. No entanto, algumas
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medidas precisam ser tomadas para o0 seu sucesso. O autor Bekkelund (2011), usado

como referéncia por Teixeira (2013, p. 3) define oito proposicdes para a eficacia da

freemium:
Proposicéo 1 - E possivel projetar modelos de negdcios viaveis com base no
modelo freemium; Proposicdo 2 - A versdo gratuita deve ser capaz de
transmitir o valor acrescido da versdo premium de modo a conseguir
converter um conjunto suficientemente grande de utilizadores. Proposicéo 3
— Os efeitos da comunicacdo boca-a-boca sdo vitais para o sucesso do
modelo freemium; Proposi¢do 4 - Como condicao prévia para escolher o
modelo freemium a empresa deve ter um custo marginal baixo, pelo menos
na versdo gratuita; Proposicdo 5 — O modelo freemium depende de um
grande mercado-alvo; Proposi¢cdo 6 - Ao utilizar o modelo freemium é
importante acompanhar e medir 0s custos e receitas do produto ou servico;
Proposicéo 7 - Para ser bem sucedido com o modelo freemium, a métrica-
chave é o tempo de vida dos clientes; Proposi¢do 8 - A empresa deve ser

capaz de automatizar as atividades manuais mais exigentes relacionadas
com os seus utilizadores “gratuitos” para ter sucesso com o modelo freemium

Percebe-se que desenvolver e, além disso, manter uma estratégia como essa
demanda tempo e cuidado. O grande intuito da freemium é o uso do gratis como
estratégia de atracdo, quando a forma de monetizacdo também se baseia nela ai se
torna um modelo de negdcio, onde esse diz respeito as estruturas organizacionais.
Mas o importante é que a versao livre de pagamentos seja eficaz, que traga uma 6tima
experiéncia para o usuario, de forma que as limitacbes existentes no programa nao

conduzam o usuario a exclusao, e sim a conversao em pagante.

Para construir uma empresa a partir dessa estratégia, a taxa de conversao
precisa ser pelo menos 5%, acima disso ja € um indicador de sucesso. Pode parecer
facil, mas nao é. Exige muito esfor¢o para que os usuarios gratis se tornem pagantes.
Um dos motivos de que a freemium é um grande modelo € por conta da sua estratégia
do free, no entanto a0 mesmo tempo que isso é sua forca, também pode ser sua
fragueza, quando ndo possui um equilibrio com a versao paga. Piorar a versao gratis
s6 trara rejeicao ao aplicativo ou software, e adotar a freemium € para poucos, pois é
preciso manter os gastos que 0s usuarios ndao pagantes geram (PEREIRA, 2016).
Confira abaixo um esquema que demostra o funcionamento da empresa que opta pelo

0 Seu uso.
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Figura 2 — Modelo Bussines Canvas da Freemium
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Fonte: https://analistamodelosdenegocios.com.br/modelo-freemium/. Acesso em: 18 de out. 2018.

A Figura acima é um modelo canvas da estratégia em mencdao, se trata de um
esquema mais objetivo e de facil visualizacdo do negdécio. Se percebe que a freemium
foi dividida em etapas e em cores para identificar suas relacdes. A cor amarela se
refere ao ambito empresa, o laranja ao servigo gratis e o verde ao servico premium.
De maneira geral o modelo freemium estabelece diretrizes para seu funcionamento,
como definicdo da plataforma digital, custos sobre sua manutencéo e funcionamento,

além da diferenciacéo entre as versoes.

Para a industria de jogos esse modelo de neg6cio ndo € novo, ha muito tem
sido um elemento fundamental, com o fornecimento de demos limitados que séo
adquiridos de forma gratuita. O usuario que se interessar por dar continuidade ao jogo
pode efetuar a compra pela mesma plataforma que baixou o jogo. Outro ramo que
procura no gratuito uma forma de expandir seu negocio é o dos livros, pois
disponibilizam uma versédo encurtada da obra, que para ter acesso ao restante é
preciso pagar, e mesmo que tenha a versao completa on-line em PDF, a industria

espera que a repercussao gere vendas do livro (ANDERSON, 2011).
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A internet tem modificado bastante o mercado, a estratégia do gratis tem sido
muito pertinente, até porque o acesso a informacéo, principalmente pelo Google, tem
sido de maneira gratuita. E se apropriar dessa caracteristica para conseguir alavancar
vendas pode ser muito eficaz. Cris Anderson (2011) se utiliza de um case de sucesso
para comprovar como a estratégia funciona, ele fala sobre o livro “Deuses americanos”
de Neil Gaiman, um escritor de ficcdo cientifica, que disponibilizou essa obra por

guatro semanas em 2008 gratuitamente. Como afirma abaixo:

Deuses americanos ndo apenas se tornou um best-seller, como as vendas
de todos os livros de Gaiman em livrarias independentes aumentaram 40%
no periodo em que aquele livro foi disponibilizado de graga. Oitenta e cinco
mil pessoas acessaram a versao digital do livro, lendo uma média de 45
paginas cada. Mais da metade disse que ndo gostou da experiéncia de ler
on-line, mas aquele foi s6 um incentivo para comprar o livro fisico, mais facil
de ler. Depois disso, Gaiman disponibilizou gratuitamente seu proximo livro
infantil, The Graveyard, na forma de leituras on-line gratis em video, um
capitulo por vez, e esse livro também se tornou um best-seller (ANDERSON,
2011, p. 132).

Diante disso, a as empresas estéo veiculando suas producdes, mesmo que nao
seja exclusivamente digital, constroem uma ligacdo entre o fisico e o0 que é
disponibilizado na web. Esta é nova geracao de renda do mercado, o uso do gratuito.
As startups estdo cada vez mais a compreender este mecanismo, onde 0 usuario
precisa sentir a experiéncia do que ele deseja ter, assim ele pode cogitar a compra.
No caso usado como exemplo parte do livro foi disponibilizado on-line e isso repercutiu

no produto real, ou seja, a estratégia do gratis consegue captar muito mais.

Além disso, o servico ou produto gratuito tem uma demanda maior do que um
com valor minimo. Na freemium o que é oferecido sem qualquer pagamento do
usuario, precisa atender as necessidades deles, para que as funcionalidades de quem
paga nao se misturem com quem é gratis. O premium precisa ser bom o bastante para
gue o usuario deseje pagar por ele. Embora sejam minoria, é vital manter um equilibrio
entre ambas as partes, pois este modelo depende de uma grande guantidade de
adeptos ao aplicativo, por exemplo, para que a empresa cres¢ca de maneira escalavel
(FERNANDEZ, 2014).

O escritor Chris Anderson, em seu livro “Free: o futuro é gratis” (2011), explica
essa atratividade que o gratuito tem sobre as pessoas. Ele acredita que a internet
possibilitou a participacéo de varios nichos de publicos e com isso gerarem conteudo

gue ndo necessita pagar. Por exemplo os sites de noticias, que antes para que a
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pessoa tivesse um jornal precisaria pagar. Ele afirma que logo tudo que ha na web
sera gratis, porém isso nao quer dizer que alguém néo pague por isso. Uma das

alternativas é justamente os anunciantes, a publicidade que contém na rede.

A perspectiva de Anderson (2011) é bastante viavel se relacionarmos com outra
teoria desenvolvida por ele, a “cauda longa”, que essa seria a responsavel por metade
do movimento em e-commerce, porgque a procura por produtos mais especificos,
explorados por varios nichos, tende que o comércio de poucos itens, e de pequenos
fornecedores, criem mercados antes impossiveis em uma economia construida no
ambito real, em comparacdao com a venda de massa. Com isso a venda de produtos
com precos tendendo a zero, é cada vez maior. E justamente o autor da continuidade

essa gratuidade como movimento da economia.

O exemplo maior dele, em Free, é o Google. O maior mecanismo de busca na
internet, que possui um sistema com e-mail, planilhas, mapas e varias outras
plataformas, oferecidas gratuitamente, mas que, idealmente, se sustenta com
publicidade. Trata-se um modelo claro de que a definicho de boas estratégias
consegue construir um império, como o Spotify, que vem ganhando seu lugar de forma
surpreendente, explorando um servico bastante promissor, o streaming, uma
tecnologia de informac¢des multimidiaticas, com uma conexdo rapida. A empresa
Spotify € uma das que também se apropria da tendéncia do gratuito, se utilizando da

estratégia freemium para atrair publico e gerar renda.
3.3 Estratégia Freemium no Spotify

O Spotify é um aplicativo de streaming musical que chegou ao mercado com
uma proposta de combater a pirataria, ja que os CDs eram vendidos por um preco nao
muito acessivel, restringindo assim o contetdo a um determinado publico. Com isso,
as copias falsificadas, que € o ato criminoso, se tornaram uma forma para que,
agueles de baixa renda, tivessem acesso e essa industria lucrasse. No entanto, isso
promove varios crimes, sendo um deles a violacdo dos diretos do autor. A proposta
do servico streaming é fornecer de forma gratuita ou com alguma despesa, um
catalogo bem diversificado, como mdusicas de variados artistas. Porém, isso ndo

deixou o mercado imune a pirataria (CARDOSO, 2016).
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De origem sueca, o aplicativo foi desenvolvido pela startup Spotify AB, que foi
lancado em 2008 e sO chegou ao Brasil em 2014, tendo sua principal sede em
Londres, Inglaterra. A empresa oferta duas versoes, a gratis e a premium, na primeira
0 usudrio possui algumas limitacées, como interrup¢des por andncios, limite de passar
de faixa e ndo voltar a masica. Porém, na verséo paga, ele pode usufruir do programa
de maneira completa. O Spotify, também, esta disponivel em webplayer, desktop de
computador e aplicativo de smarthphone (LANGE, 2016, ON-LINE). Um dos
beneficios de quem paga é poder baixar musicas e escutar off-line, que se torna algo
bem interessante por conta da preocupac¢do em ndo gastar o plano de dados e, as

vezes, a falta de conexao.

Apesar dele ser um "gigante” no streaming musical, o Spotify vem enfrentando
alguns problemas com o licenciamento das musicas, pois a empresa precisa pagar
royalties para transmitir as producées dos mais variados artistas em sua plataforma.
A Universal Music € uma das que mais pressionam a marca, justamente pelo
descontentamento dos seus artistas, que acreditam estarem recebendo pouco. Dessa
maneira, a empresa deseja que o Spotify limite ainda mais a versao free para que
mais pessoas adiram ao premium. Um dos problemas surgiu no final de 2014, quando
a cantora Taylor Swift proibiu que o seu album “1989” ficasse disponivel no app e, a
partir disso, todo o seu acervo foi retirado. As gravadoras também acreditam que o
servico gratuito tem afetado as vendas de faixas musicais no iTunes, servico de
compra de arquivos de midia digital desenvolvido pela empresa Apple (ALECRIM,
2015, ON-LINE).

Em uma década de mercado a empresa conquistou cerca de 140 milhdes de
usuarios globais em 2018, sendo metade deles usuarios pagantes. No final de 2016
os ainda 50 milhdes de assinantes geraram US$ 2,9 bilhGes, enquanto a receita vinda
de anunciantes foi de US$ 338 milhdes, totalizando assim cerca de US$ 3,3 bilhdes.
Apesar de parecer ser uma 6tima margem de lucro, o Spotify teve um prejuizo de US$
600 milhdes, e vale ressaltar que no ano anterior ela estava no vermelho. Sendo que
equivalente a 85% de toda receita foi gasta em royalties e distribuicdo. Ou seja, a
empresa mesmo com suas conquistas e considerada um case de sucesso, vem
enfrentando dificuldades para sair do vermelho. Atualmente o usuario brasileiro para
ser premium paga um valor de R$ 16,90. Uma das saidas seria mudar a estratégia da

freemium ou analisar o valor cobrado aos anunciantes (PADRAO, 2018, ON-LINE).
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Figura 3 — Marca da empresa Spotify

Spotify:

Fonte: http://idgnow.com.br/internet/2017/06/16/Spotify-alcanca-a-marca-de-140-milhoes-de-usuarios-
pelo-mundo/. Acesso em:18 de out. 2018.

Estabelecer um equilibrio entre as versdes néo é tarefa facil, porque para gerar
renda o usuario tem que gostar da experiéncia com o aplicativo, pois, sera isso que
vai fazer com que ele pague pelo acesso completo do aplicativo. Desse modo é
preciso entender como o0s dois tipos de contas se diferenciam, desde de

funcionalidade a preco:

O plano gratuito possibilita ao usuario ouvir misica no desktop de
computador, webplayer e no aplicativo de celular caso algum destes esteja
conectado com a internet. Entretanto, s6 € possivel escutar misica no modo
aleatdrio, com interrup¢cdes de anuncios publicitdrios e em qualidade
mediana. J4, ao assinar o servigco Premium, onde ha uma mensalidade de
R$16,90, o usuario pode ouvir muisica tanto quando esta conectado a internet
guanto sem acesso a rede alguma - offline - além de uma melhor qualidade
de audio, sem interrup¢des de publicidades e podendo optar pelo modo
aleatdrio. O servico Premium ainda oferece o plano familia por R$ 26,90, para
dividir o Spotify com até cinco pessoas e a opg¢ao de pagar um ano inteiro do
streaming de uma vez s6 (LANGE, 2016, p. 35, ON-LINE).

Percebe-se que a empresa se preocupa em oferecer outros modos para que o
usuario se converta a conta Premium, e o valor € uma das principais questdes, ao
oferecer o plano familiar € possivel pagar um preco menor com a possibilidade de
dividir com mais pessoas. O que acaba por ser uma boa estratégia para o publico
brasileiro, ja que o0 mesmo ndo possui o perfil de pagar por aplicativo. Outro ponto
relevante séo as diferencas existentes em cada verséo, principalmente porque ambas
precisam ser atrativas. No entanto, o nimero de usuarios free € bem superior ao dos
pagantes, e uma das formas de poder arrecadar dinheiro é tendo anunciantes na conta

gratis.
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Uma das plataformas existentes no site do Spotify € o Spotify For Brands, que
€ responsavel por orientar e conseguir anunciantes na Plataforma. L4 é possivel
conferir varios tipos de anancios e informacdes sobre os publicos que mais utilizam o
servico de streaming. A marca pode oferecer trinta minutos sem mdasica, pode
anunciar em banners, video (um formato novo para o aplicativo), audio e playlist
patrocinadas. A outra forma que o servico musical utiliza para lucrar é pelo Premium
e o Plano Familiar, em ambas o usuario paga para ter o upgrade de funcdes. Uma das
formas de alertar ao usuario free sobre as vantagens da outra conta € a publicidade
da propria empresa em sua plataforma. Os meios de veiculagdo dos anuncios podem
variar desde sua apari¢do no desktop como no app do Spotify (LANGE, 2016).

Figura 4 — Print de tela do Spotify desktop.
anee

Fonte: Captura de tela do comutador em 18 de out. 2018.

Nesta imagem pode-se perceber uma das formas de publicidade que o
aplicativo disponibiliza. No formato de desktop, mesmo sendo da conta free, o usuario
pode passar e voltar a musica quantas vezes quiser, além de outras funcdes
neutralizadas no mobile. Porém, as interrup¢des sonoras com anuncios durante as
musicas, ainda permanece. Além das variadas funcionalidades que o Spotify possui,
0 usuario pode conferir a playlist de amigos que também usam o app, 0s quais ele
segue. O programa também oferece lista de musicas separadas por teméticas, albuns
completos, masicas com videos, lancamentos e também aquelas producdes que séo

as mais ouvidas.
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Para os ouvintes do Spotify Premium o aplicativo possui um sistema que
interpreta dados do assinante, com o objetivo de entender o perfil dele e apresentar
um servico cada vez mais personalizado. Toda semana o aplicativo apresenta cerca
de 30 novas faixas que é entregue a cada manha, o chamado “Discover Weekly”
(Descoberta Semanal), logo um dos produtos mais bem-sucedidos do Spotify. O app
constroi um perfil ndo apenas em relacdo ao objeto musical, mas também aos seus
comportamentos de escuta anteriores e de outros usuarios com similaridades
(PREY,2018).

Uma das fungbes que antes também pertencia a versao free, é o “Radio”, uma
funcdo bem interessante para quem nao quer ficar navegando entre as playlists do
aplicativo. Com essa funcdo o usuario pode criar uma estacdo a partir de qualquer
musica, album, artista ou playlist e, com isso, o Spotify tocara faixas parecidas. Caso
gueria personaliza-la enquanto toca, também é possivel. No entanto o radio sé
pertence agora a conta Premium, dessa maneira o Spotify consegue filtrar ainda mais
as caracteristicas diferenciadas entre as contas. Isso agrega maior valor ao usuario
assinante, justamente porque ele precisa se sentir confortavel ao pagar pelo servigo.
Outro mecanismo que é disponibilizado para os pagantes € poder baixar playlists,
albuns ou faixas individuais para ouvir sem Internet. E, mesmo com atualizacdo do

aplicativo, essa acdo ndo se encontra na conta gratis (ALVES, 2018, ON-LINE).
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Figura 5 — Spotify Radio
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Fonte: https://www.techtudo.com.br/noticias/2018/05/Spotify-premium-vale-a-pena-veja-a-diferenca-

para-o-app-gratis.ghtml. Acesso em: 18 de out. 2018.

Figura 6 — Funcéo de baixar musica no Spotify Premium
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Fonte: https://www.techtudo.com.br/noticias/2018/05/Spotify-premium-vale-a-pena-veja-a-diferenca-
para-o-app-gratis.ghtml. Acesso em: 18 de out. 2018.

De forma que construa uma boa experiéncia com o usuério, o Spotify vem
realizando atualizagdes em seu aplicativo, principalmente com foco na conta gratuita,

pois € a partir dela que novas conversdes para o Premium surgirdo. Além do valor a
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de R$ 16,90, com direito de 30 dias gratis, o ouvinte pode escolher outros dois planos,
o “familia” e o “universitario”, com preco de R$ 26,90 para seis pessoas, e de R$ 8,50
mensais, respectivamente. Outra estratégia € oferecer a assinatura durante trés
meses por R$ 1,99. Ou seja, escolhendo qualquer dos planos, o usuario ter acesso
aos beneficios do upgrade (ALVES, 2018, ON-LINE). Vale ressaltar que, o valor logo
guando o a marca chegou no Brasil, era de US$ 5,99, e s6 quem tinha cartédo
internacional poderia assinar, mas ndo demorou muito para estabelecerem o valor em
real (HIGA, 2018, ON-LINE).

Como maneira de informar aos ouvintes sobre essas vantagens, o app se utiliza
dos préprios meios publicitarios da sua plataforma para atrair novos assinantes. Com
isso, a estratégia que o Spotify escolheu vem atraindo milhdes de usuarios, e isso é
uma das vantagens da freemium, que consegue obter uma grande quantidade de
usuarios rapidamente. Algo bem interessante € que eles aplicam a mesma estratégia
do gratis, para chamar atencao para o Premium ao oferecer pelo menos 30 dias sem
necessidade de pagar a taxa. E os anuncios ndo ficam apenas limitados ao app, mas
também estd presente no site de busca Google, redes sociais e e-mail marketing
(LANGE, 20186).

Figura 7 — Como assinar o Spotify Premium
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quando quiser. * Aura, Hipercard, Diners, Amex, Visa ou
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Fonte: https://tecnoblog.net/229695/assinar-Spotify-android-ios/. Acesso em: 18 out. 2018.



47

Na imagem é possivel verificar o anlincio exposto no aplicativo para atrair
clientes, logo depois vé-se o procedimento para a assinatura. Depois de realizado o
processo de cadastramento 0 usuario passara a possuir o servico Premium, ficando
livre de anuncios e limitacfes das funcdes. Com essa estratégia o Spotify esta no
mercado cerca de dez anos, e isso se deve ao seu criador Daniel Ek e seu sdcio Martin
Lorentzon. Daniel estava endividado e Martin comprou algumas de suas empresas,
depois de conversas eles tiveram a ideia do app de streaming musical, mudando a
dindmica da industria sonora. Que, com a ajuda de produtoras como Universal, EMI
Music e outras superimportantes, toparam o projeto e, a partir dai a marca deslanchou
(ALECRIM, 2018, ON-LINE).

Mesmo com 180 milhdes de usuarios ativos atuais (nivel mundial), em que
cerca de 83 milhdes sao pagantes, a empresa enfrenta dificuldades financeiras, no
gue se refere ao percentual de lucro, e, por isso, o Spotify vem mudando a abordagem
de suas contas (ALECRIM, 2018, ON-LINE). Dessa forma € interessante entender
COMO 0S usuarios se comportam com a estratégia freemium. J& foi apresentado que
o brasileiro ndo se interessa muito em pagar por aplicativos, e isso pode dificultar o
crescimento da taxa de conversdo no Pais. Porém, diante da falta de informacdes
sobre o0 assunto, é viavel perceber se a estratégia esta sendo bem executada. E isso
sera discutido na proxima secdo, a partir da experiéncia de usuarios de ambas

versoes, sendo o publico sergipano o escolhido para tal facanha.
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4 ASSINE AGORA O SPOTIFY PREMIUM: MERCADO SERGIPANO

Com crescimento do Spotify 0 servico musical sofreu diversas mudancas, o
streaming se torna a sensagdo do momento, e muitas pessoas aderem ao aplicativo,
porém, a marca disponibiliza informacdes de conversdo em premium em carater
mundial e o nacional sé é disponibilizado a experiéncia de aceitacdo gratuita. Diante
disso, para a compreensdo da eficacia da estratégia € preciso observar o uso de
ambas categorias. O publico sergipano foi escolhido como estudo para caracterizar,
por meio de um grupo focal, o servigo do aplicativo. Assim, esta se¢do busca identificar
as caracteristicas do consumidor digital, principalmente sergipano, e como a
estratégia o atinge, por meio do cruzamento de dados na divisdo do grupo focal em

free e premium

4.1 O perfil do usuério

A marca Spotify vem se consolidando a cada ano, com suas constantes
influéncias e transformacdes na industria musical, além de conquistar cada vez mais
usuarios. Pode-se dizer que este movimento deve muito aos avanc¢os da tecnologia e
principalmente a Internet. Ela que estd a cada dia mais presente na vida dos
brasileiros e populagdo mundial. Porém, é fato que muita gente ainda ndo tem acesso
a esse servico. No Brasil apenas 64,7% dos brasileiros estao on-line, e a outra a
parcela restante ndo esta, seja por nao saber utilizar dispositivos, desinteresse ou até

pelo valor cobrado, segundo o IBGE, em matéria do G1 publicada em junho de 2018.

Ainda sobre a pesquisa, as regides Norte e Nordeste eram as Unicas a
apresentarem um nivel de percentual abaixo do nivel nacional, com 52,3% e 54,3%,
respectivamente. Mas, a partir desses individuos on-line, a internet modificou muitos
dos comportamentos desses usuarios, que tracam um novo perfil de consumidores
cada vez mais criticos, que exploram a web com diversos propdsitos, como diversao,
leitura, informagdo, relacionamentos, dentre varios outros pontos. Porém, mesmo com

essas tecnologias a esséncia do consumidor permanece a mesma, a questao € que
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alguns comportamentos e desejos que estavam adormecidos, se expandiram,

justamente pelas mudancas nos canais de comunicacao (TORRES, 2009).

Com esse novo ambiente, alguns consumidores possuem diferentes niveis de
engajamento e também de comportamento. Existe aquele que, diante da internet,
apenas consome contetdo a fim de encontrar uma tomada de decisdo, algo que o
ajude a realizar a compra, como visitar blogs, redes sociais e assistir videos. Outro
prefere compartilhar informac¢des com varias pessoas, tanto para ajuda-las como para
demonstrar conhecimento sobre a marca. E tem o consumidor que € mais
participativo, que comenta, avalia e da sugestdes sobre o produto ou servigo
(GABRIEL, 2010).

Com o demasiado acesso a informagfes, o novo consumidor procura garantir
certa seguran¢a ao adquirir um produto. Além disso a viralizagdo é muito
importante para o consumidor, isto é, o boca-a-boca, ainda mais quando
acontece em maiores amplitudes, nas redes sociais. O valor esperado em
relagdo ao consumo também se sobrepde ao produto em si, logo, a
expectativa com o consumo se da para além da aquisicdo material mas
também o consumo hedonista, que intenta sensagéo e prazer. O que se pode
perceber como tendéncia nessa geragcdo é a diferenciacdo, a acdo de se
opor. A segmentacéo e a criagcao de nichos sédo cada vez mais presentes na
geracdo que almeja a autenticidade e identificagdo com caracteristicas cada
vez mais personificadas. Além disso, o individuo conectado deixa de ser
passivo com o meio. Mediante a permissividade da rede e a democratizacéo
da informacdo e das plataformas midiaticas, ele €, também, gerador de
conteddo (SANTOS; DEMARCO; TAVARES, 2016, p. 4).

Assim sendo, o perfil do consumidor vem se moldando de acordo com a época,
como a geracao Y, essa que nasceu ja imersa no crescimento da internet, uma
geracao nascida apos os anos 2000. Diante disso, eles sdo muito mais presentes e
guestionadores no ambiente on-line, ndo aceitando tudo que a midia e as empresas
guerem apresentar. Se trata de um publico mais plural, que almeja autenticidade e
atencao, o que faz com que gere novos mercados a fim de atender as mais novas
demandas. Porém, ao mesmo tempo que esses usuarios da web buscam

informagdes, eles também geram conteuddo.

Com isso, a publicidade busca atingir os instintos mais profundos do individuo,
se utilizando de técnicas para persuasao, principalmente para essa nova geracao que

possui a informacédo na palma das maos. Dessa forma, a publicidade estimula o
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consumo de maneira argumentativa, informativa e comparativa, com propriedade
racional, l6gica ou emotiva. Tudo de maneira que possa atender a caracteristica do
publico-alvo, despertando desejos ao atingir as necessidades. E um dos meios em
gue as empresas exploram muito para conquistar mais clientes é a internet, que desde
1990 muitas marcas vem realizando experiéncias de comunica¢ao e vendas nesse
meio (LANGE, 2016).

Apesar das mudancas ocasionadas pelas tecnologias digitais, os fatores que
influéncia na decisdo de compra ainda sao praticamente 0os mesmos, que S80 0S
culturais, sociais e pessoais. Eles determinam como, onde e o que vai comprar. Os
consumidores estao sujeitos a opinides de familiares, amigos, colegas de trabalho e
demais pessoas, além de que a estrutura social politica e econémica afetam o poder
de consumo. Para conseguir atingir o publico-alvo as empresas precisam conhecer

esses fatores e compreender o comportamento dos seus clientes (KOTLER, 2012).

A geracao na qual o individuo participa também é uma das formas de entender
o perfil do publico-alvo e como a marca ira se apresentar. A geracado Y, por exemplo,
formada por individuos nascidos entre os anos 1980 a 2000, cresceram
acompanhados das novas tecnologias. Essa geracao ir4 determinar cada vez mais 0s
padrées de consumo e, consequentemente, do mercado. Por isso € preciso
acompanhar seus habitos para que as empresas possam atender este publico mais
exigente e impaciente. Outro fator importante € que elas desejam que as interacdes
das marcas nas midias sociais sejam cada vez mais em tempo real, a fim de gerar
uma maior proximidade (SANTOS; DEMARCO; TAVARES,2016).

A geracdo Y também é chamada de millennials, que, de acordo com o site do
Spotify For Brands, o Spotify € um aplicativo bem comum entre eles. O app consegue
identificar um perfil de usuario por meio do seu comportamento ao escutar as masicas
na plataforma. Cerca de 68% dos streams sdo realizados em dispositivos moveis,
como o celular. Outra caracteristica € que eles adoram ouvir musicas que o fagcam se
sentirem Unicos, além de ouvirem 0s mais variados géneros musicais. Esses ouvintes
costumam informar aos amigos e familiares as novidades sobre os novos produtos
(SPOTIFY FOR BRANDS, 2018, ON-LINE).
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A empresa também fez um levantamento para identificar sua expansao no
mercado nacional, e compreender sua competitividade entre radios comerciais. Em
parceria com a TNS Global, a pesquisa entrevistou 2.000 ouvintes, com idades entre
15 e 65 anos, que foi divulgada em 2016. Diante disso, foi percebido que o Spotify em
comparacdo com Deezer, SoundCloud, o ndo mais ativo Rdio e Last FM, € o a
plataforma de streaming de musica mais usada no Brasil. Sendo que o perfil de seu
publico foi caracterizado como mais jovem, bem formados e com uma boa renda
familiar, além de serem considerados influenciadores sociais (MERIGO, 2018, ON-
LINE).

Figura 8 — O Spotify possui maior alcance semanal (recorte de imagem)

O Spotify é o maior servigo de masica no
Brasil em termos de alcance semanal.

Spotify (Free) [N 2o

Deezer(Free) - 14.2%
Soundcloud I 13.5%
Rdio NI 13.4%

Last FM RN 9.2%

Segmentagdo 15-65

Fonte: https://www.b9.com.br/64459/spotify-revela-alcance-no-brasil-e-se-coloca-como-alternativa-as-
radios-convencionais/. Acesso em 2018.



52

Figura 9 — Alcance Spotify Brasil (recorte de imagem)

O Spotify tem uma presenca significativa O Spotify proporciona um aumento significativo
em todas as regides do Brasil. no alcance para todas as emissoras de radio em
Sao Paulo.

o— Fortaleza

2 Jovem Pan 31% ! 15%
o— Recife
Band FM 9%
®—— Salvador
89FM | 10%
° Radio MIX | | 9%
a - 8 T'.'} ';“ H 0.
Weekly reach .0_ Sao Paolo Alpha FM 9% 5
by region
W 24- 27% ®———— Porto Alegre
W 21- 23,9% Alcance dnico da emissora
= 18- 20,9% Segmentagao 15-65 Duplicagdo Segmentagio 15-65
W 15- 17,9% M Alcance tinico do Spotify free

Fonte: https://www.b9.com.br/64459/spotify-revela-alcance-no-brasil-e-se-coloca-como-alternativa-as-
radios-convencionais/. Acesso em 2018.

Figura 10 — Publico de ouvintes do Spotify Brasil (recorte de imagem)

Spotify tem uma alta percepcao
de marca especialmente entre os
adolescentes.

70%
il 58%
' 46%

26%

15-24  25-38 3544  45-54

Fonte: https://www.b9.com.br/64459/spotify-revela-alcance-no-brasil-e-se-coloca-como-alternativa-as-
radios-convencionais/. Acesso em 2018.

Considerando a pesquisa acima, o Spotify possui um alcance bem maior que
suas concorrentes, ao analisar a perspectiva do usuario free, com 22,8% dos 2.077
entrevistados. Sendo o seu publico majoritario entre 15 e 24 anos, com 70%, seguido
de 25 e 34 anos, com 58%, confirmando assim um publico mais jovem, caracteristico

da geracéo Y. Percebe-se também que o aplicativo possui uma presenca bastante
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significativa nos estados de S&o Paulo, Salvador e Recife. Mas vale refor¢car que essa
pesquisa surge a partir da experiéncia do usuario da versao gratis, algo que néo é de
se espantar, ja que diante da busca por informa¢cdes ndo se foi encontrado dados
sobre conversdo em premium nivel nacional. Por isso, cabe identificar a experiéncia

de ambos usuarios, para perceber a eficacia da estratégia freemium.
4.2 Resultados da Pesquisa

Durante o periodo de uma semana, aplicada em meados de outubro de 2018,
foi liberada a pesquisa desenvolvida pelo autor, na qual possui a intencéo de avaliar
a experiéncia dos usuarios do aplicativo Spotify, tanto da versao gratuita, como na
versdo paga. Diante da falta de informac&o sobre o assunto, em escala nacional e
muito menos, estadual, a necessidade de conferir a eficicia da estratégia freemium,
aplicada pelo app, foi definido um grupo focal, do Estado de Sergipe, onde é dividido
em duas partes, com dez pessoas para cada tipo de conta. Os usuarios free e aqueles
gue possuem a conta premium. Para a escolha de tais candidatos, foi realizada uma
enquete no stories do Instagram, com a finalidade de saber quem usa o Spotify.

Figura 11 — Enquete no Stories do Instagram.

Vocé possui o aplicativo p:qm?xﬁmm = ,:"im
Spotify atualmente ? Vocé possul que tipo de conta? me ajudar nesse bendito

M NG
& spotify

Atengao pego que s0 RESPONDAM
quem mora em Sergipe

Fonte: Pré-selegdo de grupo focal pelo Instagram. Captura de tela em 29 de out. 2018.
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A partir dessa enquete muitas pessoas responderam e estavam abertas a
participarem do questionario que seria proposto. A escolha entre os candidatos se deu
por aqueles que responderam sim a participar da pesquisa. Diante disso, as dez
pessoas para o questionario do Spotify Free e as outras dez pessoas para 0 Premium,
foi realizada obedecendo as diretrizes de serem do Estado de Sergipe, dividindo
igualmente entre mulheres e homens, sendo assim cinco pessoas de cada sexo,
porém, os outros dados demograficos como idade, renda e escolaridade, foram

aleatorios.

A pesquisa foi realizada pela plataforma Google Forms, que consegue fornecer
dados de maneira simplificada, além de ser muito confiavel. O questionario néo
fornece nome de ninguém, ou seja, € andnimo e esta dividido entre questdes objetivas
e subjetivas, por justamente querer verificar a experiéncia dos usuarios. S&o no total
de treze perguntas para os dois tipos de questionarios, tanto para o Spotify Free, como
para o Spotify Premium. A maioria das perguntas se repetem, mas sao direcionadas
para versodes diferentes da conta. As primeiras sao referentes a dados demograficos,

com o objetivo de confirmar a definicdo de grupo focal.

Figura 12 — Estado do grupo focal tanto categoria free como premium.

1. Vocé reside no estado de Sergipe?

@ Sim
@ Mo

Fonte: Pesquisa pelo Google Forms. Captura de tela em 29 de out. 2018.



Figura 13 — Género do grupo focal tanto categoria free como premium.

2. Género

10 responses

@ Feminino
@ Masculino

@ Néo bindrio (nfo se identifica com
nenhum dos dois especificamente)

Fonte: Pesquisa pelo Google Forms. Captura de tela em 29 de out. 2018.

Figura 14 — Idade grupo focal categoria free.

3. ldade

10 responses

® 15 -25anos
@ 26-30anos

@ 31-40anos
@ 40-50anos
@ Acima de 50 anos

Fonte: Pesquisa pelo Google Forms. Captura de tela em 29 de out. 2018.
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Figura 15 — Idade grupo focal categoria premium.

& 12 -25anos

@& 26-30 anos
31-40 anos

@ 40-50 anos

@ Acima de 50 anos

Fonte: Pesquisa pelo Google Forms. Captura de tela em 29 de out. 2018.

De acordo com as duas versdes do questionario, todos moram em Sergipe e
possuem 50% de respondentes femininos e 50% de masculinos. Porém, apesar da
idade entre 18 e 25 anos abranger grande parte dos participantes em ambas as
versdes, na pesquisa dos usuarios premium tem 50% de pessoas entre 18 e 25 anos,
e 0s outros 50% entre 26 e 30 anos. Configurando assim o perfil de usuarios da
geracao Y, a qual ja foi definida como o principal publico, pelo proprio Spotify. Com
isso, cabe identificar a ocupacéo deles e sua renda, para perceber a diferenca ou

semelhanca entre os dois tipos de usuarios.



Figura 16 — Renda familiar do grupo focal categoria free.

4. Renda familiar

10 responses

@ RS 15.760,01 ou mais

@ RS 7.880,01 a RS 15.760,00
© R%3.152,01 2 RE 7.830,00
@ R3S 1576,01 8 RE3.152,00
@ Menor que RS 1.576,01

Fonte: Pesquisa pelo Google Forms. Captura de tela em 29 de out. 2018.

Figura 17 — Renda familiar do grupo focal categoria premium.

4. Renda familiar

10 responses

@ RS 15.760,01 ou mais

@ RS 7.8380,01 a2 RS 15.760,00
@ R$ 3.152,01 a RS 7.880,00
@ RS 1.576,01 a RS 3.152,00
@ Menor que RE 1.576,01

Fonte: Pesquisa pelo Google Forms. Captura de tela em 29 de out. 2018.

Figura 18 — Ocupacéo do grupo focal categoria free.

57
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5. 0 que voce faz atualmente?

10 responses

@ Apenas trabalho

@ Apenas Estudo

@ Estudo e Trabalho

@ Nao estudo & nem trabalho

Fonte: Pesquisa pelo Google Forms. Captura de tela em 29 de out. 2018.

Figura 19 — Ocupacéo grupo focal categoria premium.

5. 0 que voceé faz atualmente?

10 responses

® Apenas trabalho

@ Apenas Estudo

0 Estudo e Trabalho

@ Mo estudo e nem trabalho

Fonte: Captura de tela 29 de out. 2018.

Dessa maneira percebe-se que na Figura 16 e Figura 17 os resultados sobre
renda familiar, possuem uma maioria pertencente a uma classe com renda reduzida.

No entanto, as duas versfes também contemplam uma parcela pertencente a classe
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com poder aquisitivo maior. Um quesito importante € que nos dois lados a maioria
trabalha e estuda. E o mais curioso é que um dos respondentes do free, de acordo
com a Figura 16, possui uma renda familiar bem maior que os demais. Dando assim
a margem de interpretacdo que nem sempre ter muito dinheiro configura-se como

usuério premium.

Esse publico comeca a se diferenciar a partir das perguntas que possuem 0
carater especifico sobre a experiéncia dele com o aplicativo. Para quem € conta
gratuita, as respostas sobre a finalidade do uso do app sao divididas para
concentracéo, relaxamento e afazeres domésticos, o que se difere do publico pagante,
gue prefere usar para concentracdo, possuindo um percentual de 60%. Como pode

ser observado abaixo:
Figura 20 — Atividade de uso do aplicativo free.
6. Para qual motivo, com maior frequencia, voce utiliza o aplicativo?
@ Extravasar (dancar, cantar ..}
@ Concenfracdo (trabalho, estudo ...)

Relaxar
@ Afazeres domésticos

NV

Fonte: Pesquisa pelo Google Forms. Captura de tela em 29 de out. 2018.
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Figura 21 — Atividade de uso do aplicativo premium.

6. Para qual motivo, com maior frequéncia, voceé utiliza o aplicativo?

10 responses

@ Extravasar (dancar, cantar )

@ Concentracdo (trabalho, estudo )
Relaxar

@ Afazeres domeésticos

@ Todas opches acima

Fonte: Pesquisa pelo Google Forms. Captura de tela em 29 de out. 2018.

A partir das informac¢fes adquiridas, o publico da conta gratuita e da paga
possuem tragos comportamentais um pouco diferentes, como o grupo feminino na
conta free, que, ao analisar as respostas individuais, as mulheres preferem usar
aplicativo para afazeres domesticos e extravasar, o que difere do homem que prefere
relaxar ou se concentrar. Esse tipo de atitude masculina se torna praticamente
generalizada para o perfil dos assinantes em ambos 0s sexos, iSso leva a crer que a

conta premium se dirige a um publico mais sério.

Assim, diante dos motivos que fazem os usuarios utilizarem o aplicativo, o nivel
de satisfacdo deles com o a plataforma é bem parecida. Para os que possuem a
versao gratuita, apenas uma pessoa estd muito satisfeita, em uma escala de 0 a 5.
Porém, a maioria est4 entre o nivel 3 e 4 de satisfacdo. Dessa forma, pode-se
identificar que o app free, mesmo com suas limitacGes ainda agrada ao publico. Ja
para os pagantes o aplicativo agrada 100% dos usuarios, que em sua maioria nao tem
guestionamentos sobre a versdo premium, ao contrario da versao gratis. Outro fato
interessante é que ambos os lados possuem o aplicativo hd mais de um ano, ou seja,
guem foi atingido pela estratégia ndo demorou muito para deixar a conta gratis, porém

ainda existe a outra metade que nao foi convertida.



Figura 22 — Nivel de satisfacédo usuarios free.

7.De 0 a5, em que 0 é insatisfeito e 5 € muito satisfeito, qual o seu
nivel de satisfagao com o aplicativo versao free?

5 (50%)

4 (40%)

0 (0%) 0(0%) 0 (0%) 1(10%)

0 1 2 3 4 5

Fonte: Pesquisa pelo Google Forms. Captura de tela em 29 de out. 2018.

Figura 23 — Nivel de satisfacéo usuéarios premium.

7.De 0 a 5 em que 0 e insatisfeito e 5 € muito satisfeito, qual o seu
nivel de satisfacao com o aplicativo versao premium?

10 responses

10.0 10 (100%)
75
50
25
0 (0%) 0 (0%) 0 (0%) 0 (0%) 0 (0%)
0.0
0 1 2 3 4 5

Fonte: Pesquisa pelo Google Forms. Captura de tela em 29 de out. 2018.



Figura 24 — Tempo de uso app free.

8. Ha quanto tempo vocé tem o aplicativo?

@ Menos de 1 ano
® 1ano
Um pouco mais de 1 ano
@ ?anos
@ Mais de 2 anos

Fonte: Pesquisa pelo Google Forms. Captura de tela em 29 de out. 2018.

Figura 25 — Tempo de uso app premium.

8. Ha quanto tempo voceé € usuario Premium?

-

10 responses

@ Wenos de 1ano
@ 1ano
Um pouco mais de 1 ano
@ 2 anos
@ Wais de 2 anos

Fonte: Pesquisa pelo Google Forms. Captura de tela em 29 de out. 2018.
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Conquistar o gosto do publico é sempre uma tarefa dificil para as marcas. O

Spotify ao usar a estratégia freemium diferencia a experiéncia entre as duas versdes

oferecidas. Porém, a medida certa dessas diferencas ¢é o fator principal para conseguir

converter ou ndo o usuario. De acordo com a Figura 22, os ndo pagantes possuem

um nivel consideravelmente elevado de aceitacdo, o que é bom. Porém, a Figura 24

apresenta um cenario preocupante para a estratégia. O tempo de uso do aplicativo &

maior que um ano, onde cerca de 40% usam-no ha dois anos e 30% mais que esse

periodo. Ou seja, a estratégia ndo conseguiu capta-los por algum motivo.
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O Spotify é uma plataforma que além de possuir o formato aplicativo, ele
também esté presente na aérea de trabalho dos computadores. Para esta versao as
limitacOes sdo reduzidas. E, diante do comportamento de uso dos candidatos, em que
a concentracdo é um dos motivos mais frequentes, além desse publico trabalhar,
pode-se associar isso ao uso do formato desktop (area de trabalho), o que enfatiza
presenca do streaming em momentos de maior atencdo. Essa pergunta sobre os
dispositivos que o usuario utiliza o Spotify foi aberta a escolha de mais de uma opc¢éo,
além de deixar livre para apresentar outras preferéncias, das que foram selecionadas,

gue sao: smartphone, iPhone e desktop.

Os usuérios da conta gratuita o utilizam muito no smartphone e desktop, o que
nao se diferencia dos assinantes, que além dessas opc¢des, uma pessoa também
utiliza em SmartTV. O iPhone ficou empatado, em ambos os lados trés pessoas 0
marcaram. Porém, 0s USuarios premium possuem uma leve vantagem nesse uso de
dispositivos, pois mais pessoas marcaram smartphone e area de trabalho. Ao analisar
as respostas de forma individual, foi percebido que ter um iPhone e umarenda elevada
nao garante que a pessoa deseja pagar pelo aplicativo. J& que segundo um estudo
de economistas da Universidade de Chicago, este aparelho € simbolo de riqueza
(DELLINGER, 2018, ON-LINE).

Figura 26 — Dispositivos de uso do Spotify Free

9. Qual ou quais dispositivos vocé usa o Spotify?

Smartphone 6 (60%)

iPhone 3 (30%)

Computador/Motebook
(Deskiop)

Fonte: Pesquisa pelo Google Forms. Captura de tela em 29 de out. 2018.
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Figura 26 - Dispositivos de uso do Spotify Premium

9. Qual ou quais os dispositivos vocé usa o Spotify?

Smartphone 7 (T0%)

iPhone 3 (30%)

Computador/Motebook

9 (80%)
(Deskiop) I' ’

Smarty 1 (10%)

Fonte: Pesquisa pelo Google Forms. Captura de tela em 29 de out. 2018.

Ao disponibilizar outros meios para que a plataforma do Spotify seja utilizada,
a empresa consegue dinamizar seu servico e, consequentemente, tornar a
experiéncia com o produto muito mais satisfatoria. Apesar da ascensao do celular, o
publico ainda adere ao uso do notebook, que disponibiliza o programa com funcdes
nao disponiveis para o aplicativo do smartphone ou iPhone, como pular de faixas
guantas vezes quiser, ou até a simples funcao de voltar a musica, isso quando se trata
da versdao gratuita, se tornando assim uma boa saida para os usuarios nao pagantes,

gue podem ter um contato melhor com o Spotify.

Porém, mesmo com essa oportunidade, as pessoas estao quase que todos 0s
dias com os celulares, e o aplicativo em méaos, com isso € necessario estabelecer uma
boa experiéncia para o usuério. O Spotify vem analisando seus servicos e o
aprimorando, para que desse modo o0 app consiga atrair mais publico e conquistar
mais assinantes. Por isso, foi feita uma pergunta, a de numero 10, sobre qual tipo de
problema a versdo que os respondentes utilizam apresenta. Para os pagantes néo
houve muitas surpresas, ja que 0s mesmos estdo muito satisfeitos com o produto. Em
sua grande maioria, eles afirmaram ndo encontrar nenhum problema na verséo
premium, mas outros identificaram alguns “defeitos”, sendo que dois acabaram por

apresentar respostas semelhantes.
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De acordo com o Usuério Premium 1, ele diz: “Se tiver em dois celulares
conectados para o0 que ja estava tocando e da preferéncia ao outro que acessou
depois”. Este mesmo respondente utiliza um iPhone e tem uma renda familiar menor
gue R$ 1.576,01, além de ser do sexo feminino. Possui o comportamento de ouvir as
musicas com maior frequéncia para extravasar e apenas estuda, um comportamento
frequente de um publico mais jovem, ja que ela se encontra na faixa de 18 a 25 anos.
Mas o ponto principal € que ha pouco mais de um ano de uso, ela percebeu algo que
nao lhe agradou, o fato de n&o poder ouvir nos dois dispositivos a0 mesmo tempo.
Porém, isso ja é uma restricdo do préprio aplicativo, que segundo o site oficial do
Spotify, s6 se pode ouvir a musica em um aparelho por vez.

Para dois participantes o dispositivo tem um problema quanto a sua ferramenta
de busca, que ndo consegue apresentar a musica ou artista que deseja, afirmando
até que algumas sdo conhecidas, mas nao estao disponiveis no acervo do Spotify. O
Usuario Premium 2, relata que: “Talvez o buscador ndo seja tao eficaz”, e o Usuario
Premium 3 completa com: “N@o encontrar algumas musicas que sdo as vezes
conhecidas”. Esse tipo de argumento confirma que o aplicativo precisa implementar
ainda mais suas op¢8es de musicas. Outro ponto que levaram em questéao foi o valor
e organizacdo dos podcasts. E interessante abordar o valor, jA& que este que
respondeu faz parte da conta paga. Porém ao analisar suas respostas de forma
individual, ele também possui uma renda familiar menor que R$ 1.576,01, além de

apenas estudar, como o Usuario Premium 1.

Dessa forma, percebe-se que ter renda baixa ou alta ndo foi um determinante
para ser premium, de acordo com esse grupo focal. Porém existem motivos para que
eles assinem a conta paga. Com isso sera possivel identificar a eficacia da estratégia
freemium. Muitos relatos dos participantes do questionario, apresentam que o0s
principais motivos de ter optado pelo Spotify Premium foi a op¢do de poder ouvir 0
gue quiser, quantas vezes quiser e até mesmo off-line. As interrupgdes de propaganda
também se tornaram motivos para a conversao. Inclusive, um dos que responderam,
comentou algo interessante, que o motivo de se tornar assinante foram os anuncios
de sertanejo. O que é conveniente, ja que este, junto ao funk, sdo os géneros mais
escutados pelos ouvintes do app (HELENA, 2018, ON-LINE).
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O Usuario Premium 4 resumiu o motivo da seguinte forma: “Por ser uma
plataforma streaming completa, baixo consumo de dados do pacote de internet, a
liberdade de criar uma playlist e compartilhar com amigos e, principalmente, a
liberdade de utilizar no modo offine”. Ou seja, acrescentando as interrupgdes com
propaganda, esses argumentos sao apresentados nos anuncios que o proprio Spotify
veicula em sua plataforma, a fim de conquistar futuros assinantes. Uma estratégia é
fornecer um més gratis. Que funcionou para um dos participantes da pesquisa, ao

dizer que depois de ter tido essa experiéncia, gostou e decidiu continuar.

O mais interessante € que esses mesmos argumentos que partiram dos
pagantes, também foram praticamente 0s mesmos para 0s usuarios da versao gratis.
Ao serem perguntados sobre o maior problema do aplicativo free, eles em quase
unanimidade apontaram estar relacionado ao limite de “pulos” de faixas musicais e
propagandas de forma excessiva. O Usuario Free 1 aponta o seguinte: “Ter limites de
pulos. E nem sempre poder escutar a musica que vocé de fato quer, tendo que contar
com a sorte ou recorrer ao YouTube”. Assim sendo, ele acaba optando por utilizar
outra plataforma que o satisfaca, apesar que essa ndo se categoriza cCOmo COMOo
streaming musical, porém, recentemente o YouTube lancou uma versao que deve ser
a mais nova concorrente do Spotify, o YouTube Music, que oferece uma verséo
gratuita e outra paga (ALVES, 2018, ON-LINE).

Um dos participantes, o Usuario Free 2, apontou que ndo existe nenhum
problema na versao gratuita. Este é do sexo feminino, com idade entre 26 e 30 anos,
sendo a que marcou como muito satisfeita com o aplicativo. Ela possui um iPhone,
além de uma renda relativamente alta de R$ 3.152,01 a R$ 7.880,00, o que comprova
gue sua experiéncia com o Spotify Free é muito boa. O interessante também € que
ela nunca experimentou e nem tem interesse em ser premium, dessa forma a
estratégia freemium, do jeito que é abordada, ndo garante sua conversdo. Todavia,
os candidatos do questionario de usuarios gratuitos responderam se tem interesse em

mudarem de conta e 0 que os impedem.
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Figura 27 — Interesse na converséo do free em premium.

11. Voce ja experimentou a conta Premium?

10 responses

@ i experimentei, mas nao tive
interesse em continuar.

@ Nunca experimentsi, mas tenho
interesse.
MNunca experimentsi e n&o tenho
interesse.

Fonte: Pesquisa pelo Google Forms. Captura de tela em 31 de out. 2018.

De acordo com a Figura 27, a grande maioria jA experimentou a versao
premium, mas ndo teve interesse em continuar. Isso reflete que existe algum
empecilho que dificulta a permanéncia deles na outra versao, se tornando assim
assinantes do servico. Por isso, outra pergunta, a de niumero 12, foi realizada com o
objetivo de identificar o real motivo da n&o conversao. E quase todos responderam
gue o grande problema é o valor, ou seja, eles ndo querem pagar pelo aplicativo.
Inclusive 0 mesmo que possui uma renda familiar bastante elevada também
respondeu o valor como fator problematico para ser premium. Outro também
respondeu que ndo tendo um emprego, ele acaba por preferir ser usuario gratuito, o

gue mais uma vez torna o preco um empecilho.

A partir desses dados a conta gratis possui grandes problemas, mas mesmo
assim ainda existe um desinteresse por parte dos Usuarios em se tornarem pagantes.
Apesar de alguns responderem que deseja em algum momento experimentar, a
grande maioria foge dessa especulacéo. Pelo que se percebe a versao free agrada
aos usudarios, se vermos o0s niveis de satisfacdo associados ao desinteresse em serem
convertidos. Alguns também responderem que nada os impedem de serem premium,
mas também nédo se interessam. Esse tipo de comportamento reflete a pesquisa ja

mencionada na sec¢dao 2, sobre o perfil do brasileiro em ndo querer pagar por aplicativo.
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Visto que os usuarios da versao gratuita tém o valor como fator principal para
nao serem convertidos, os respondentes da conta premium acreditam que vale a pena
pagar pelo app, até porque eles estdo muito satisfeitos com o servico, mesmo o
usuario que respondeu que o valor era o problema, ele também achou justo o que
esta pagando. Ou seja, parece meio confuso, porém é um perfil que preferiria um valor
mais baixo, mas o que ele paga ndo o impede de continuar sendo assinante, ja que o

aplicativo apresenta a proposta desejada.

Figura 28 — Aceitacéo do valor para os usuarios premium.

12. Depois da experiéncia Premium vocé acredita que o valor a ser pago
vale a pena?

10 respanses

® Sim
@ Mio

Fonte: Pesquisa pelo Google Forms. Captura de tela em 31 de out. 2018.

Para esses usuarios premium a estratégia funcionou muito bem, pois eles estao
h& mais de um ano utilizando o servico, além de estarem muito satisfeitos e ndo verem
guase nenhum problema no app. Ja para os gratuitos, eles também possuem um nivel
de satisfagcdo muito bom, ndo sendo unanimidade em uma alta taxa de muito
satisfeitos, porém nenhum marcou esta insatisfeito. Sé que a estratégia nao conseguiu
ser eficiente o bastante para a converséo, ela atendeu o requisito de uma boa
experiéncia, mas nao os atraiu para serem assinantes. O grande problema para a ndo
conversao é justamente o valor, pois, mesmo com as limitacdes da versao gratis, 0s
usuarios ainda permanecem firmes. Tanto que, USuarios premium ou nao, em sua

grande maioria hunca deixou de usar o Spotify por alguma concorrente.
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Figura 29 — Troca de aplicativo por concorrente. Usuarios free.

13. Vocé ja deixou de usar o aplicativo para usar alguma concorrente?
(Ex Deezer, Apple music...)?

10 responses

® sim
® Nio

Fonte: Pesquisa pelo Google Forms. Captura de tela em 31 de out. 2018.

Figura 30 — Troca de aplicativo por concorrente. Usuarios premium.

13. Voceé ja deixou de usar o aplicativo para usar alguma concorrente?
(Ex Deezer, Apple music...)?

10 responses

@ Sim
@ Nio

Fonte: Pesquisa pelo Google Forms. Captura de tela em 31 de out. 2018.

Considerando o nivel de aceitagcdo dos participantes, o aplicativo Spotify é
muito querido por eles, ja que a maioria nunca deixou de usa-lo por outra plataforma.
Diante disso, a estratégia freemium consegue trazer sua proposta, mas sua real
intencdo ndo é completamente alcancada. Pois, 0 objetivo € a partir de uma boa

experiéncia conseguir um nivel consideravel de conversdo, porém o maior problema
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gue impede essa acao é o valor cobrado, tanto que um dos respondentes, sendo esta

categoria premium, mencionou o valor como problema da sua versao.

Contudo € proposto para a conta gratuita agrada aos candidatos, trazendo a
eles uma boa experiéncia com o aplicativo. Mas o publico do das duas versées sao
bem semelhantes, seja quesito satisfacdo como também renda, o que ndo é
determinante para categorizar os usuarios. Porém, o comportamento de uso, assim
como dispositivos, identifica os candidatos premium como um publico mais sério, ndo
gue os da conta free também ndo sejam, s6 que esses dinamizam mais o uso. O
importante é saber que o Spotiy conseguiu atingir um publico de Sergipe, mas o outro
nao, e isso se deve ao valor, que, caso sofra reajustes, pode ser uma saida para que

a empresa consiga uma maior taxa de conversao.
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5 CONSIDERACOES

Conclui-se que, a estratégia freemium diz respeito ao uso do gratuito para
captacéo de futuros pagantes do servico. E um método caracteristico do marketing
digital, onde vérias marcas investem para a construcdo de sua identidade e
crescimento de mercado. As startups sdo os tipos de empresas que mais buscam
nas novas tecnologias formas de ampliar seu negdécio, sendo que boa parte
oferecem o servico de forma virtual. Porém, o acesso a informacao e a dindmica
do ciberespacgo estabelece o livre acesso de maneira “gratuita”, por isso que as
novas empresas possuem a freemium ndo apenas como estratégia, mas como

modelo de negdcio.

Conseguir um valor monetario que banque 0s servicos exige tempo e
planejamento. Varios métodos sdo convenientes, como abrir espaco para veicular
propagadas ou oferecer um periodo de amostra gratis do produto e depois passar
a cobra-lo. A freemium é justamente a juncdo do termo free + premium, dessa
forma atrair o publico para o servico que a marca disponibiliza € tido como
estratégia, e quando o individuo passa a pagar por aquilo que foi oferecido, se
torna um modelo de negdcios. Ambas denominac¢des andam juntas nesse quesito,
0 mais importante € que para a empresa que possui esse método, tenha uma taxa

de conversédo bastante consideravel em relacédo aos ndo pagantes.

O Spotify € um dos maioires exemplos da aplicacdo dessa estratégia, ele
hoje é considerado um dos maiores servicos de streaming musical do mundo,
mudando de vez a industria da musica e possibilitando aos usuarios uma
dinamicidade. Esses usuarios sdo os novos publicos formados pela ascenséo das
Tecnologias da Informacdo e Comunicacdo, que ocasionaram mudancas
comportamentais e construiram um Cibercultura. Com isso o publico € mais

exigente e demanda rapidez e praticidade, o que reflete muito em como as marcas
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precisam se comportar. O Spotify busca atender as exigéncias deles a partir da

melhor experiéncia com o seu produto.

A experimentacdo € uma das estratégias mais promissoras, inclusive essa
caracteristica, também presente na freemium, derivou do marketing tradicional,
que explora a degustacdo ou amostra gratis, para conquistar futuros clientes.
Porém, na digital, estratégia freemium precisa definir bem seus parametros de
diferenciacéo entre as versdes gratis e paga, para que ambos usuarios tenham
uma boa experiéncia com o servigo. Muitas empresas de software e de aplicativos
utilizam essa estratégia para conquistar clientes e ganhar dinheiro, e o Spotify é
uma delas, que vem enfrentando dificuldades quanto a converséo, tanto que néo
€ possivel conseguir informacdes o bastante sobre os niveis do publico brasileiro,

sendo fornecido apenas dados do usuario free.

N&o pagar por aplicativos € um comportamento comum do publico nacional,
ele quer um servigco de qualidade, mas nao tem tanto interesse em pagar por ele.
E isso foi confirmado na pesquisa com o publico sergipano, que tornou possivel
tracar o perfil dos usuarios free e os premium. Eles fazem parte de uma geracao
que ja foi definida pelo Spotify, como seu principal consumidor, a geracao Y. Foi
comprovado que uma renda baixa ou alta, além do aparelho que o individuo utiliza,

nao determinam que ele se torne assinante do servigo.

Portanto, para esse grupo focal a estratégia funcionou em partes, trouxe
uma boa experiéncia para ambos, mas ndo conseguiu conquistar mais usuarios
devido ao prec¢o, sendo que até mesmo um dos assinantes colocou o valor como
problema da sua conta. Por isso é preciso que o Spotify defina melhor sua
estratégia de preco e periodo com o aplicativo em formato premium, pois mesmo
oferecendo um més gratuito, os usuarios nao tém interesse em permanecer. O
aconselhavel seria que o tempo de uso do premium fosse maior, pelo menos de
seis meses a um ano, e por um pre¢co mais baixo, o que aumentariam as chances
de conversao, ja que a experiéncia com o servico seria estendida e acostumaria o

usuario com lhe é oferecido.
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1 TEMA

1.1 Delimitacdo do tema

Como a estratégia freemium é aplicada no Spotify para divulgar seu produto a
fim de obter novos usuarios aqui no Brasil, desde sua implementacdo em 2014,

a partir da experiéncia do publico sergipano.



2 OBJETIVOS DA PESQUISA

3.1 Objetivo Geral

Discutir como a estratégia de marketing “freemium” se comporta em meio ao
aplicativo Spotify, desde que ele surgiu no Brasil em 2014, diante, também, da

experiéncia de um grupo de usuarios pré-definidos, residentes em Sergipe.
3.2 Objetivos Especificos

e Descrever a estratégia freemium aplicada por empresas de tecnologia no
Brasil, principalmente a marca Spotify diante do seu crescimento.

e Caracterizar a relagédo da “acdo promocional” advinda do marketing
tradicional, com a estratégia “freemium” do marketing digital nas startups.

e Investigar a eficacia da estratégia freemium do Spotify, diante do publico

sergipano.



3 INTRODUCAO

Os avancos das Tecnologias de Informacdo e Comunicacéo tem tornado
a sociedade muito mais digital, principalmente com a internet. O comportamento
dela pode ser interpretado pelo conceito que Pierre Levy (2010) aborda como
Cibercultura, onde as pessoas tendem a mudar seus habitos, estabelecendo
uma interacdo com as tecnologias que abrigam um ciberespaco (espaco virtual),

conectando os usuarios e construindo relacfes diversas.

Diante disso, sdo compreensiveis as mudancas de estratégias e o
posicionamento que as empresas tém tomado, com o objetivo de atingir esse
novo publico. Assim sendo, esse movimento tem gerado o interesse de diversos
empreendedores em desenvolver startups para um mercado muito mais

inovador, como € o caso do Spotify.

O Spotify € uma empresa de origem sueca, possuindo um formato de
aplicativo, com o intuito de propagar e executar musicas, ela foi oficialmente
lancada em 2008 no mercado da Suécia, mas s6 chegou no Brasil em 2014. Hoje
€ considerada uma das maiores empresas de streaming, principalmente do
mercado musical (Mundo das Marcas, 2016). Outro ponto importante € que o
Spotify € uma marca em evidéncia, dentre varias empresas que desenvolvem
estratégias digitais para conquistar o mercado, 0 que aumenta a relevancia do
seu estudo, a fim de perceber como é possivel se destacar em um ambiente

digital tdo acirrado e que renova suas ferramentas de captacéo.

Compreender como essas empresas funcionam em um mercado
competitivo é de fundamental importancia para identificar as estratégias mais
bem-sucedidas, capazes de atrair um maior publico, como também gerar lucro
para a marca. Pois, as companhias tradicionais estdo perdendo espaco para
aguelas que exploram outros ambientes, como o digital. E os consumidores
estdo tendo a possibilidade de encontrar outros produtos e ter acesso a
informacfes com maior facilidade, por isso as empresas precisam estar atentas

aos métodos que possam despertar o interesse de mais pessoas.

Com isso, uma das estratégias mais comuns e que tem dado 6timos

resultados para diversas startups é a freemium, também denominada por



empreendedores e alguns autores como um modelo de negécio, que se baseia
em oferecer um produto ou servicgo digital gratuito para conseguir um alto volume
de usuarios, e também converté-los em assinantes, ao pagar pelo formato

premium, como afirma Chris Anderson (2011, p. 31):

Esse termo, cunhado pelo venture capitalist Fred Wilson, constitui um
dos modelos de nego6cios mais comuns da Web. O freemium pode
assumir diferentes formas: diferentes tipos de conteldo, desde o gratis
até o caro, ou uma versdo “profissional” premium de algum site ou
software com mais recursos do que a versao gratuita (pense no Flickr
e no Flickr de $25 por ano).

Percebe-se assim que as empresas estao investindo nesse modelo de
arrecadacdo monetaria e captacdo de usuarios. Porém, a estratégia precisa
estabelecer uma verséo gratuita atrativa que garanta uma boa experiéncia ao
individuo que possui o programa ou aplicativo, s6 que esta forma também
necessita possuir algumas limitagdes para que exista uma taxa consideravel de

conversao em assinantes.

O modelo freemium foi apresentado em 2006 por um investidor de capitais
de risco em Nova lorque e proeminente blogguer, chamado Fred Wilson, que
define este método como uma forma de oferecer um servigco gratis que atraia
publico e depois apresentar valor com preco premium. A questdo é perceber
guais conteudos que o individuo estara disposto a pagar, precisando existir uma
diferenciacao entre contetdos gratuitos e vendaveis (MENDES, 2012). Pois esse
modelo se caracteriza como uma estratégia de preco, ou seja, 0 Servico

oferecido precisa estar condizente com o valor a ser pago.

Existem inimeras variacdes do modelo freemium, as quais algumas mais
famosas séo: o uso do segmento gratuito com tempo determinado (exemplo,
Basecamp); o segmento gratis com o pago tendo mais capacidade (Dropbox); o
gratuito e conteudo complementar vendido por micro pagamentos (Farmville); o
basico gratuito e o pago com mais fungdes (LinkedIn); gratuito e funcionalidades
paralelas vendidas por pagamentos complementares (Skype) e, por fim, o
segmento gratuito e pago financiados com, ou sem, publicidade e
funcionalidades reduzidas na conta free (Spotify) (OLIVEIRA, 2013).



Esse tipo de estratégia possui também uma certa semelhanca com a
promocdo de vendas, onde sado oferecidas amostras gratis, a exemplo em
balcdes de perfumarias, acdo desenvolvida no marketing tradicional. Porém, o
gue é oferecido sdo pequenas quantidades, que ndo garantem a compra e, por
ter custos em cima disso, a apresentacao do produto é de forma reduzida. Ja no
meio digital a estratégia freemium oferece muito mais que uma prova, o0 usuario
constréi uma experiéncia com o que lhe € oferecido, tendo um contato muito
mais “longo”. Vale ressaltar também que, o valor que os assinantes da versao

premium paga precisa sustentar os demais usuarios (ANDERSON, 2011, p. 32).

Dessa maneira, € preciso compreender que o gratis do século passado
foi uma poderosa ferramenta do marketing, a exemplo das inddstrias
farmacéuticas, de cosmeéticos, de alimentos ou do compre um leve dois, onde
todas se utilizavam do free. Apesar que ainda hoje essa técnica € aplicada, o
gratis do século atual é um modelo de negécio, onde € oferecida uma
degustacéo e experiéncia do servico muito mais completo, cativando os clientes
de tal forma que eles acabem se tornando usuarios pagantes. A exemplo como
o Dropbox, LinkedIn e o Spotify, dentre outras empresas que utilizam a freemium
(GALVAO, 2017).

Assim sendo, ao ter o Spotify como objeto de pesquisa, 0 que se pretende
discutir € como a estratégia freemium € por ele aplicada, para divulgar seu
produto a fim de obter novos usuarios no Brasil, desde sua implementacdo em
2014. Vale ressaltar que, o perfil do publico brasileiro é de néo ter o habito de
pagar por aplicativos, como é confirmado por meio do levantamento da BigData
Corp., encomendado pelo PayPal Brasil, onde afirmam que apenas 0,12% dos

aplicativos baixados no Pais sao pagos (2015).

No entanto, o modelo freemium pode agradar aos usuarios, justamente
por terem a oportunidade de experimentarem o servico antes de paga-lo. Pois,
de acordo com a pesquisa Panorama Mobile Time/Opinion Box, cerca de 32%
dos entrevistados em 2017 assinaram a algum servigo de entretenimento mével.
Diante deste cenario também é valido avaliar a perspectiva do publico sergipano

em meio a estratégia, buscando entender se a mesma consegue alcanca-lo.



Com isso, descrever como se caracteriza a estratégia de marketing
freemium do Spotify Brasil, em meio a um publico que ndo costuma pagar por
app, é uma problemética bastante interessante, pois, a empresa vem crescendo
em nivel mundial e entender sua presenca no Pais torna possivel a compressao
da eficacia ou néo, da estratégia, ja que a marca nao disponibiliza informacdes
sobre conversao de seus usuarios, além de que a quantidade estrondosa de néo
pagantes tem dado prejuizos (HIGA, 2018), justamente por precisar pagar o
servigo pagar royalties para cada execucdo de musica, e o dinheiro obtido com

anuncios nao é suficiente para cobrir as despesas.

Assim, o estudo sobre a efeito da estratégia em um aplicativo de sucesso
€ primordial para a compreenséo do seu funcionamento. Ao abrir passagem para
o desfrute do servi¢o de forma gratuita, porém com restricdes, e adicionar outras
funcdes para aqueles que assinarem a conta, pode de certa forma atrair um
grande volume de usuérios. No entanto, o aplicativo atualmente vem sofrendo
algumas configuracoes, justamente para atender as necessidades do publico e
apresentar uma impressao melhorada do servico free (RIBEIRO, 2018). O que
precisa tomar um certo cuidado quanto a estratégia abordada, pois o objetivo da
freemium é possuir uma consideravel taxa de conversdo de usuarios em

pagantes.

Diante do aplicativo Spotify, a estratégia por ele aplicada ndo se baseia
em apenas oferecer a conta gratis com limitacées e a paga, ele também utiliza
outros artificios, como interrup¢des durante as masicas com anuncios e também
banners promocionais para aqueles ndo pagantes, porém, esse tipo de acdo ndo
acontece com quem assina a versao premium, o que torna a versao paga bem

mais atrativa para aqueles que se incomodam com as interferéncias publicitarias.

Inicialmente o Spotify, quando chegou no Brasil, apresentou o servigo
premium, no entanto o valor a ser pago era em dolar. E, durante anos, ele vem
abordando novas estratégias de preco e promocdo de vendas, o que leva a
identificar algumas caracteristicas bastante similares com o marketing
tradicional. A fim de compreender esta relacdo de ambos seguimentos, do digital

com o tradicional, um dos autores a serem discutidos € o Philip Kotler, que em
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seu livro “Administracao de Marketing” (2006), discorre sobre a adequacgao de

preco e identificando diferentes estratégias para atrair o consumidor.

As empresas geralmente ndo determinam um preco Unico, mas
elaboram uma estrutura de determinacdo de pregcos que reflete
variagbes geograficas na demanda e nos custos, exigéncias de
segmento de mercado, oportunidade de compra, niveis de perdidos,
frequéncia de entrega, garantias, contratos de servico e outros fatores
(KOTLER; KELLER, 2006, p. 447).

Por isso, a mensalidades do Spotify e outras empresas que aplicam a
freemium, também adequam o seu preco de acordo com o pais em que esta
inserido, isso porque diversos fatores interferem no valor final, como questbes
burocraticas, geografias, economias, dentre outros setores do macro ambiente
gue ndo se consegue ter um controle, mas pode reduzir danos diante do
planejamento estratégico de acompanhamento do mercado e do microambiente.
A definicdo do valor também precisa ser atrativo para que o usuario tenha

condicdes e queira pagar pelo servico.

De antemado, o autor Chris Anderson (2011), além do seu estudo sobre
‘cauda longa”, ele questiona o uso dos servigos online, onde a gratuidade é
predominante, identificando assim estratégias de precos. Ele afirma que
estamos entrando em uma era digital em que a economia pode ser construida
em torno do conceito de gratuito, assim ele explora trés formatos: subsidios
cruzados diretos, o mercado de trés participantes e a estratégia a ser estudada,

a freemium.

No que diz respeito a estratégia, a freemium, ndo é novidade para muitos
segmentos, principalmente o de jogos, onde o grétis ja faz parte das suas
estratégias, como Chris Anderson (2011, p. 124) afirma:

O modelo basico do freemium ha muito tempo tem sido um elemento
fundamental da industria dos jogos na forma de demos limitados, que
sdo distribuidos gratuitamente em revistas de jogos ou on-line e
permitem jogar alguns niveis do jogo de graca. Se vocé gostar do jogo,
pode comprar a versao integral ou pagar por um codigo que destravara
0s outros niveis na versdo que baixou. Mas os Ultimos anos
testemunharam uma explosdo de modelos de negécios mais
inovadores construidos ao redor do Gratis e que s6 foram possiveis
com a massificacéo do acesso de banda larga a Internet.

Ou seja, o gratis vem tomando conta do espaco virtual, principalmente

porque 0 acesso a internet tem se tornado mais democréatico, e 0 acesso facil a
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conteudos variados torna possivel o interesse das empresas em desenvolver
modelos que atendam essas mudancas. Por isso compreender o mercado e as
mudancgas sociais acaba por construir uma ponte mais rigida entre marca e o

consumidor.

Outro ponto relevante € a época e ambiente em que o Spotify entrou no
mercado, pois com a internet a pirataria tem crescido e, consequentemente, 0
declinio das produtoras. Com isso, surge o aplicativo como uma oportunidade de
garantir o servico musical de qualidade e uma alternativa inovadora respeitando
os direitos autorais, apesar que existem discussdes juridicas que envolvem este
assunto com a empresa. Dessa forma, o estudo sobre as mudangas do mercado
e 0 ambiente digital consegue identificar como o as estratégias de marketing séo

pelas empresas aplicadas.

De todo modo, compreender a estratégia sem entender o espa¢o em que
ela é inserida ndo adianta em nada na sua discussdo. Por isso, além do
tradicional, o marketing digital deve ser estudado, a fim de identificar as
necessidades que as empresas tém para se inserir no mercado. Para isso, a
autora Martha Gabriel (2010), vai ajudar na compressdo dos conceitos,

plataformas e estratégias desse assunto.

Assim, ela apresenta uma discussdo bastante presente em varios
estudos, as transformagbes da web e do consumidor alavancadas pelas

tecnologias digitais, a Web 1.0, 2.0 e a 3.0, onde a:

[...] web 1.0 é a estatica, onde as pessoas apenas navegam e
consomem informacdes. A Web 2.0 é a web da participagéo, onde as
pessoas usam a web como plataforma de interacéo: blogs, videos,
fotos, redes sociais. [...]. No entanto, o volume e diferentes tipos de
informacbes e coisas que estdo sendo acrescentados a web
diariamente aumentam a sua complexidade consideravelmente. Nesse
cenario emergente, precisaremos de um novo paradigma de busca e
organizagdo da informagéo e esse novo paradigma € a Web 3.0, ou a
web semantica” (GABRIEL, 2010, p. 79).

Entdo, entende-se que a web vem sofrendo varias mudancas, onde,
incialmente, o usuério ndo possui interacdo, depois partiu da uma relacao de
conectividade mais diversa, construindo uma relacéo entre pessoa e tecnologia

e para com outras pessoas. E agora esta caminhado para uma web semantica,
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onde além da informacdo em si, a relacbes referentes a essa informacéo

permitirdo um significado mais abrangente sobre o uso da internet.

Diante disso, com um ambiente mais conectado o publico também sofre
mudancas e entende-lo é primordial. Dessa maneira, Pierre Levy, em parceria
com André Lemos, apresentam o estudo sobre cibercultura, o que agrega em
uma identificagdo mais plausivel do comportamento do usuario no mundo virtual,

principalmente ao afirmarem que:

A partir do computador ou smartphone conectado a Internet, temos
hoje a escolha entre todas as radios, todas as televisées, todos os
jornais disponiveis no formato massivo. Mas ndo s6. Temos também a
poténcia das midias independentes como blogs, wikis, podcast,
microblogs, softwares sociais que oferecem informacdes para além da
transposicao das midias de massa. (2010, p.76).

Sendo assim, pode-se perceber a importancia que a conexao tem
estabelecido, abrindo portas para adquirir informacdes e desenvolver métodos
de atracao de publico. Dessa forma, o projeto de pesquisa se baseia no estudo
sobre o funcionamento da estratégia no ambiente virtual em que o Spotify faz
parte. E identificar os acertos e possiveis falhas que a marca possui ao aplica-
la, sendo que a empresa adquiri retorno a partir dos assinantes e dos
anunciantes, onde estes sdo apresentados na versdo gratis, interferindo a
reproducdo das musicas e até em outros formatos dentro da plataforma. Porém,
a empresa precisa pagar royalties aos compositores e editoras, o que

aparentemente tem dado muita dor cabeca aos administradores da midia social.

Diante deste cenario, a empresa ainda precisa enfrentar a concorréncia
gue, mesmo estando em uma posicao privilegiada no mercado, a Apple Music,
por exemplo, tem crescido consideravelmente, e tendo cada vez mais assinantes
em sua plataforma (VENTURA, 2018). Outras empresas de streaming musical
também estdo desenvolvendo estratégias para alcancar altas posicdes neste
mercado. Por isso é cada vez mais instigante o interesse na percepc¢ao do uso

da freemium como garantia nesse ambiente competitivo.

Ao analisar o alcance mundial da empresa é preciso também verificar
suas conquistas na regido a ser estuda, no caso o Brasil, e mais

especificamente, a partir de um grupo focal, Sergipe. Pois, como foi
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compreendido, a empresa ainda tem relativamente pouco tempo no Pais, além
de que o publico possui uma caracteristica critica ao uso de aplicativos pagos.
Porém, o Spotify possui um prestigio mundial e oferece a experimentacao do seu
servigo para os usudrios. Compreender a sua trajetéria no mercado nacional e
suas taxas de conversdo sera um desafio, a fim de analisar a efetividade da
estratégia por ele usada, tendo com o objetivo de alcancar usuarios e aumentar

sua margem de lucro.

O estudo sobre 0 modelo freemium reflete na necessidade de estratégias
eficazes que, em meio a uma cibercultura, as pessoas possam obter um produto
ou servico que supra suas necessidades e garanta uma boa experiéncia, por
ISso que compreender o alcance e as dimensdes que a marca Spotify conquistou
transmite 0 compromisso que a empresa tem e seu planejamento estratégico

gue acompanha as novidades e seus usuarios.

Portanto, o projeto tem como objetivo geral discutir como a estratégia de
marketing “freemium” se comporta em meio ao aplicativo Spotify, desde que ele
surgiu no Brasil em 2014, diante, também, da experiéncia de um grupo de
usuarios pre-definidos, residentes em Sergipe. Para isso é preciso descrever
como ela é aplicada nas startups, sua caracteristica presente entre 0 marketing
tradicional e digital, além de investigar sua eficiéncia e experiéncia com

aplicativo.

Diante disso, a busca de dados da empresa e o seu crescimento no Pais
se dara por meio de coleta de dados secundarios que serdo analisados e feita
uma relacao das informacdes com a teoria, principalmente a partir da estratégia
a ser estudada, que é parte fundamental do projeto. J& no que diz respeito a taxa
de conversédo e aceitagdo do produto, se dara pelos dos dados obtidos com o

grupo focal.

Com isso, a pesquisa inicialmente explora as mudancas sociais e de
negocios diante da “era digital” e, assim, entender também a aplicacdo de
estratégias para atrair o publico. Em seguida € estabelecida a compreensao da
freemium, identificando sua definicdo e relagdo com o marketing tradicional. E,

por fim, o projeto investiga a eficicia da estratégia diante do publico sergipano,
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pré-definido. Desse modo, espera-se que com iSso seja possivel apresentar aos
profissionais da éarea tecnoldgica, empreendedorismo e publicitaria uma
discussao aprofundada sobre a aplicabilidade desse “modelo” em um case de

SUCeSSO.

4 JUSTIFICATIVA

Diante da atual conjuntura do Brasil, a crise econdmica deixou muitos
desempregados e obrigou aos brasileiros mudarem sua dinamica no trabalho.
Muitos abriram negécios e dentre eles, com a ascensdo das tecnologias, as
startups vem crescendo no mercado, que apesar de ser relacionada a tecnologia,
ela significa a criagdo de novas empresas em busca de inovagao. Pensando
nisso, se torna interessante identificar as estratégias que esse tipo de negocio

realiza para conquistar o mercado.

Dentre as estratégias percebidas, uma bastante comum entre as startups,
principalmente de softwares e aplicativos, é a freemium, que se trata da
diferenciacéo entre as contas gratis e pagas, delimitando assim atributos do app
para 0s usuarios ndo pagantes e oferecendo outras funcionalidades e regalias
para aqueles que assinam o pacote. Dentre as empresas que usam este metodo,
a Spotify € considerada uma das marcas de maior sucesso, justamente sendo

este 0 objeto de pesquisa a ser analisado.

Diante disso, a escolha deste objeto se deu porque o Spotify hoje € uma
das marcas mais famosas de streaming, que cresce a cada ano sua posi¢cao no
mercado mundial. Ele também mudou a dindmica da reproducé&o musical, onde
as bandas veem ali uma forma de propagar seu trabalho, além de que as
pessoas ndo precisam se preocupar com 0 espago no computador ou celular
para baixar as musicas. Sem contar que o nivel mundial de conversédo de usuario
vem crescendo muito, consolidando a marca como a que possui mais assinantes

pagos do mundo.

No entanto é ai que entra o problema a ser discutido, se este nivel
corresponde ao Brasil, pois o perfil do publico nacional é de nao ter tanto
interesse em pagar por aplicativos, além de que a empresa esta enfrentando

algumas crises financeiras, com isso 0s niveis de converséo precisam cobrir 0s
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gatos que 0s usuarios gratis geram. Sendo assim, uma pesquisa aprofundada
com referenciais tedricos e dados de crescimento de mercado, é possivel
identificar as medidas tomadas pela marca para se estabelecer no Pais e como
converter seus usuarios em pagantes, aumentando consequentemente suas

margens de lucro e o valor da marca, desde 2014.

Com isso, € valido identificar como 0s usuarios se comportam neste app
e se existe interesse em conversao para a conta premium. No entanto, no que
diz respeito ao ultimo quesito, a empresa ndo disponibiliza esse tipo de
informacé&o, por isso ao definir um publico focal, sendo moradores do estado de
Sergipe, é possivel caracterizar como os usuarios da conta free e 0os pagantes

se comportam para, assim, descobrir se a estratégia se torna eficaz para eles.

Apesar da estratégia freemium esta relacionada ao ambito tecnolégico,
ela possui uma relacdo com a acdo promocional, do marketing tradicional, ao
aplicar estratégia de preco e promocédo de vendas. Mediante isso, identificando
tal paridade é possivel tracar caminhos que ambas executam e como podem
agregar no negdcio, percebendo também como o “antigo” marketing possui suas
variantes no digital. Dessa maneira, pode-se construir uma fundamentacdo mais

concreta sobre a freemium e como ela se aplica nas startups.

Além do que, ao pesquisar sobre este assunto, o material desenvolvido
consegue dialogar com um publico empreendedor e estudantes de publicidade,
marketing e administracdo, que pelo menos no ensino de Comunicagao Social
no estado de Sergipe, ainda ndo se é discutido o assunto em sala de aula. O que
enguanto pesquisador, o instinto em mudar as diretrizes da compreensao, onde
mais pessoas possam ter acesso ao conteudo, torna o projeto ainda mais
relevante, porque assim varios alunos e inovadores comerciais terdo
contribuices para entender, desenvolver e aplicar a estratégia no segmento

desejado.

O uso da estratégia freemium e seu conhecimento so facilitam que tais
pessoas entendam o negdcio que querem construir e ter informacdes como base
para manter o seu trabalho funcionando, inspiradas pelos grandes cases de

sucesso, como é o caso do Spotify. Outro fator importante € que até dado
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momento, do primeiro semestre de 2018, ndo se foi encontrado trabalhos
suficientes que abordem de maneira especifica e completa sobre a estratégia
freemium no objeto a ser estudado e, principalmente, mediante a experiéncia de
um grupo focal de Sergipe, aumentando assim o nivel de relevancia social e

académica sobre o assunto, além do seu carater inovador.

Hoje, a publicidade esta muito mais engajada no negocio, e buscando
trazer resultados mais completos e satisfatorios. Diante disso, a internet
alavancou esta mudanca oferecendo uma maior quantidade de informacdes e,
consequentemente, alimentando o interesse no surgimento e controle das
startups. Ao ter esta perspectiva empreendedora e futurista, onde a tecnologia
tende a crescer e desenvolver o mercado, perceber estas mudancas e quais as
estratégias para a sua aplicacdo, afloram o espirito cientifico, a fim de
compreender o processo, e também o espirito empreendedor, com o objetivo de

incentivar a criacdo de novos negocios.

Assim sendo, a sociedade sergipana, que vem desenvolvendo seu
mercado, tende a ganhar com uma analise de uma das estratégias mais usadas
e que trazem resultados, em um aplicativo reconhecido mundialmente. O que
torna possivel o sonho empreendedor dos jovens e adultos que exploram a
tecnologia. Além do mais, o desconhecimento por parte do funcionamento da
estratégia, entre os estudantes de publicidade no estado, aumenta a relevancia

do estudo.

Portanto, conclui-se que poucos sdo 0s materiais que tratam do assunto,
gue seja possivel o entendimento da estratégia freemium de maneira aplicada
em uma marca de sucesso. O que torna o projeto inovador, pois com isso a
academia, o mercado e a sociedade terdo acesso a um estudo completo e
especifico, garantindo o entendimento da tematica em questdo, desde sua

fundamentacéo tedrica a aplicacao.

Outro ponto relevante é que o objeto de pesquisa € um aplicativo muito
famoso, que vem se reconfigurando e que esta presente no cotidiano do publico.
Este ao usa-lo recebe constantemente interferéncias relacionadas ao uso da

conta paga, o que sO6 aumenta o interesse em investigar se o brasileiro é
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“afetado” pela estratégia e identificar o comportamento do publico no
ciberespaco, assunto o qual estudiosos e profissionais do mercado de

entretenimento tem discutido bastante.

5 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Diante da proposta a ser analisada, o estudo sobre a estratégia freemium
demanda conhecimento técnico e pratico. Assim, a fim de estabelecer as
medidas tomadas pelo Spotify por meio da estratégia, se torna fundamental uma
busca por dados estatisticos que configurem o seu nivel de aceitacéo e eficacia,

por isso o projeto possui uma abordagem quali-quantitativa, pois as

[..] abordagens quantitativas e qualitativas utilizadas em uma mesma
pesquisa sdo adequadas para que a subjetividade seja minimizada e,
ao mesmo tempo, aproximam o pesquisador do objeto estudado,
proporcionando maior credibilidade aos dados (PASCHOARELLI;
MEDOLA; BONFIM, 2015, p.70).

Dessa maneira, por meio da comparacédo dos dados obtidos nas abordagens
pode apresentar uma forma alternada ou simultdnea que possa responder a
guestdo. Porém, se torna imprescindivel um estudo conceitual sobre a
estratégia, desde de sua definicdo, como também sua pratica e relacdo com o

ambiente inserido.

No entanto, séo veridicas as dificuldades quanto a obtencdo de dados
especificos sobre 0 Spotify no Brasil, porém, € necessério o conhecimento sobre
0s niveis de usuarios gratis e pagantes, além de sua posicdo no mercado diante
das concorrentes. Dessa forma foi estabelecido a definicdo de um grupo focal
dividido em duas partes, em usuarios free e premium, sendo dez participantes
de cada, totalizando vinte pessoas para essa pesquisa. Com isso, pode se
estabelecer a comparacdo da experiéncia entre as duas formas de usar o

aplicativo, identificando assim a eficacia da estratégia.

Para conquistar o objetivo geral e os especificos, o contato com livros e
publicacdes que abordem o tema e suas variaveis é de fundamental importancia
para a estruturacdo tedrica da pesquisa. Outro fator de grande relevancia é a
experiéncia com o objeto de estudo, analisando o que ele pode oferecer, tanto
dentro da conta gratis, como na paga. Os dados estatisticos que fortalecem o

estudo pratico da estratégia serdo alcancados mediante pesquisas na internet,
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como o proprio site da marca, o Music Business Worldwide, Canal Tech, dentre

outros, além do questionario a ser aplicado para o grupo focal.

A pesquisa incialmente se caracteriza como bibliogréafica, por meio da
leitura de livros e artigos sobre o tema, a fim de compreender o ambiente que
ela esta inserida, e como se configura sua relacdo com o marketing digital e de
vendas. Porém, alguns outros dados sdo necessarios para a complementacao
do projeto, por isso, quanto aos objetivos da pesquisa, ela se configura como
exploratéria, com a finalidade de conseguir dados estatisticos obtidos por meio
de matérias online, documentos e, como instrumento de pesquisa, 0 questionario

aplicado ao grupo de usuarios do aplicativo em Sergipe.

Dessa forma, a escolha da pesquisa exploratéria remete ao interesse por
informacdes até entdo desconhecidas, sendo assim possivel a constru¢cdao de um
projeto que implemente informacdes tedricas as praticas exercidas pelo objeto
de estudo, como afirma Gerhardt e Silveira (2009), tendo como base Gil (2007)

ao dizer que:

Este tipo de pesquisa tem como objetivo proporcionar maior
familiaridade com o problema, com vistas a torna-lo mais explicito ou a
construir hipéteses. A grande maioria dessas pesquisas envolve: (a)
levantamento bibliografico; (b) entrevistas com pessoas que tiveram
experiéncias praticas com o problema pesquisado; e (c) analise de
exemplos que estimulem a compreenséo (p.35).

Para a revisdo bibliografica os conceitos analisados sao: “estratégia
freemium”, “estratégias para web”, “promoc¢do de vendas” e “cibercultura”. Os
principais autores que contribuirdo para o estudo sdo: ANDERSON (2011),
GABRIEL (2010), KOTLER (2006), LEVY (2010) e LEMOS (2010). Desse modo
pretende-se estabelecer uma relacdo dos conceitos com a proposta a ser

discutida.

by

No que diz respeito a exploratéria, os sites oficiais do Spotify e de
organizacfes de pesquisa, servirdo como base para o apoio do material mais
especifico, diante da estratégia freemium aplicada, principalmente no objeto de
estudo. Pretende-se assim analisar os dados e fazer sua relagdo com a parte

tedrica, objetivando compreender a temética.
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A escolha desses tipos de metodologia contempla o objetivo da pesquisa
em analisar como a estratégia freemium se comporta no Spotify. Sendo assim,
0 apoio teorico para compreender a estratégia e o estudo “técnico” para
identificar a acbes da marca por meio da freemium, sdo responsaveis por
construir um material mais completo, dedicado aos académicos e profissionais

da aérea de comunicacéo e empreendedorismo.

Diante disso a coleta de informacdes bibliografica é de extrema
importancia, pois assim € possivel ter acesso a materiais desenvolvidos sobre a
tematica a ser analisada, “[...] ou seja, os dados sao obtidos a partir de fontes
escritas, portanto, de uma modalidade especifica de documentos, que séo obras
escritas, impressas em editoras, comercializadas em livrarias e classificadas em
bibliotecas” (GERHARDT; SILVEIRA, 2009). Com isso 0 projeto consegue
discutir com diferentes autores a perspectiva da freemium e suas relacdes

variantes com outras aéreas do marketing.

‘A coleta de informacgdes exploratorias pode ser realizada através de
entrevistas, de observacdes ou de busca de informacgdes/dados em bancos de
dados secundarios, documentos, etc” (GERHARDT; SILVEIRA, 2009). Assim,
mediante entrevista, com a aplicacdo de um questionario para o grupo focal,
onde procura entender o seu comportamento e aceitagao do aplicativo, em meio
ao uso da estratégia, pretende-se obter dados que possam alcancar o objetivo
geral da pesquisa. O grupo deve responder no maximo treze perguntas que, em
sua maioria, sdo objetivas, tendo como prazo para essa etapa cerca de quase

um més, sendo realizada via online pelo Google Forms.

Contudo, o projeto possui uma natureza bibliografica, que busca por meio
da abordagem quali-quantitativa a obtengcéao de dados, pois diante dos objetivos
a pesquisa exploratéria consegue discutir e desenvolver informacdes até entédo
pouco conclusivas ou até inexistentes, contando assim com o auxilio dos dados

obtidos pelo questionario.
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6 CRONOGRAMA DE EXECUGAO DA PESQUISA

ATIVIDADE SEMESTRE 2018/2
AGOSTO | SETEMBRO | OUTUBRO | NOVEMBRO | DEZEMBRO

Pesquisa Bibliografica

Elaboracéo de

Questionario

Aplicagéo de

Questionario

Coleta de Dados

Analise dos Dados
Elaboracéo do TCC
Entrega do TCC

Apresentacgdo a banca

de qualificacéo
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APENDICE 2

QUESTIONARIO GRUPO FOCAL -
SPOTIFY FREE

10 responses

Publish analytics

1. Voce reside no estado de Sergipe?

10 responses

® Sim
@ Mo
2. Genero
10 responses
@ Feminino
@ Masculino

@ W&o bindrio (ndo se identifica
com nenhum dos dois

especificaments)
3. Idade
10 respanses
® 15-25ano0s
@ 26-30anos
@ 31-40anos
@ 40-50anos

@ Acima de 50 anos




4. Renda familiar

10 responses

® RS 15.760,01 ou mais

@ R37.830,01 a RS 15.760,00
@ RS 3.152,01 a R3 7.880,00
® RS 1.576,01aRS3 3.152,00
@ Menor que RS 1.576,01

5. 0 que voce faz atualmente?

10 responses

@ Apenas trabalho

® 4penas Estudo

@ Estudo e Trabalho

@ Néo estudo e nem trabalho

6. Para qual motivo, com maior frequéncia, voce utiliza o
aplicativo?

10 responses

@ Exiravasar (dancar, cantar ..}

@ Concentracio (trabalho,
estudo )

O Relaxar
@ Afazeres domeésticos




7.De 0 a5, em que 0 € insatisfeito e 5 & muito satisfeito, qual
o seu nivel de satisfagdo com o aplicativo versao free?

10 responses

6
4
2
0 (0%) 0 (0%) 0{0%)
. | | |
0 1 2

8. Ha quanto tempo vocé tem o aplicativo?

10 responses

@ Menos de 1 ano

® 1ano

@ Um pouco mais de 1 ano
® 2 anos

@ Mais de 2 anos

9. Qual ou quais dispositivos vocé usa o Spotify?

10 responses

Smariphone 6 (60%)

iPhone 3 (30%)

ComputadoriNotebook

(Deskiop) 5 (50%)



10. De acordo com a sua experiéncia, qual o maior problema
da versao free?

10 responses

Nao poder passar quantas faixas eu quero.

Ter limites de pules. E nem sempre poder escutar a musica que vocé de fato quer, tendo que
contar com a sorte ou recorrer ao YouTube

Nao poder escalher as musicas especificas por conta da ordem aleatdria
As propagandas, principalmente quando so consecutivas

Anuncios

Propaganda sequencial chega a ter 2 a 3 seguidas da mesma propaganda.
Ordem aleatéria

a modo aleatorio

Nenhum

A guantidade excessiva de andncios

11. Voce ja experimentou a conta Premium?

10 responses

@ Ja experimentei, mas ndo
tive interesse em continuar.

@ Munca experimentsi, mas
tenho interesse.

@ Munca experimentsi e ndo
tenho interesse.




12. O que te impede de ser Premium?

10 responses

Mao querer pagar pelo app. kkk

M3o ter um emprego

O valor mensal

0 plano da minha operadora tem um streaming incluso.
0 valor mensal

Mao tenho tanto interesse

Dinheiro

no memento, estou evitando despesas desnecessarias
Mada

MN3o uso com tanta frequéncia

13. Vocé ja deixou de usar o aplicativo para usar alguma
concorrente? (Ex Deezer, Apple music...)?

10 responses

@ Sim
@ Néo




QUESTIONARIO GRUPO FOCAL -
SPOTIFY PREMIUM

10 responses

Publish analytics

1. Vocé reside no estado de Sergipe?

10 responses

® Sim
@ Nao
2. Genero
10 responses
@ Feminino
@ Masculino

@ Mao bindrio (ndo se identifica
com nenhum dos dois

especificamente)
3. Idade
10 responses
® 18-25anos
® 26-30anos
@ 31-40anos
® 40-50anos

@ Acima de 50 anos



4. Renda familiar

10 responses

@ RS 15.760,01 ou mais

@ RS$7.830,01 a RS 15.780,00
@ R% 315201 aRs37.830,00
@ RS 1.576,01aR3 3.152,00
@ Menor gue RS 1.576,01

5. 0 que voce faz atualmente?

10 responses

@ Apenas trabalho

@ Apenas Estudo

@ Estudo e Trabalho

@ MNEo estudo e nem trabalho

6. Para qual motivo, com maior frequéncia, voceé utiliza o
aplicativo?

10 responses

@ E:travasar (dancar, cantar ...}

@ Concentragdo (trabalho,
estudo )

@ Relaxar
@ Afazeres domeésticos
@ Todas opcbes acima




7.De 0 a5, em que 0 € insatisfeito e 5 & muito satisfeito, qual
o seu nivel de satisfacao com o aplicativo versao premium?

10 responses

10.0
75
5.0
25
0 (0%) 0 (0%) 0 (0%) 0 (0%) 0 (0%)
. | | | | |
0 1 2 3 4 5

8. Ha quanto tempo voceé € usuario Premium?

10 responses

@ Menos de 1ano

@® 1ano

@ Um pouco mais de 1 ano
@ Zanos

@ Mais de 2 anos

9. Qual ou quais os dispositivos vocé usa o Spotify?

10 responses

Smariphone

iPhone

Computador/Motebook

(Deskiop) 9 (90%)

Smartv 1(10%)

0.0 25 50 75 10,0



10. De acordo com a sua experiéncia, qual o maior problema
da versao Premium?

10 responses

2
260%)

1010%) 1(10%) 1(10%) 1(10%) 1(10%) 1(10%) 1(10%) 1(10%)

Menhum M&o encontrar al... O valor Pouca organizac... Talvez o. .
Menhum. M&o vejo nenhu... Por enguanto es...  Se tiver em dois...

11. Qual o motivo que te fez ser Premium?

10 responses

Poder escolher diferentes musicas e mudar sempre que quiser

Poder ouvir offline e sem comercial

Poder ouvir offline

Interrupgdes das propagandas e o modo aleatério obrigatorio

Por ser uma plataforma streaming completa, baixo consumo de dados do pacote de
internet, a liberdade de criar uma playlist e compartilhar com amigos e, principalmente, a
liberdade de utilizar no modo offine.

Para ter a possibilidade de escolher o que eu quero ouvir

Ter autonomia do gque eu quero ouvir sem interrupgdo de propaganda

Apds acabar o més gratis gostei do app e resolvi continuar usando

Posso ouvir as musicas offline

As propagandas de sertanejo



12. Depois da experiéncia Premium vocé acredita que o valor a
ser pago vale a pena?

10 responses

® Sim
® Néo

13. Vocé ja deixou de usar o aplicativo para usar alguma
concorrente? (Ex Deezer, Apple music...)?

10 responses

@ Sim
@ Nio




