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Como montar e
precificar meu plano
de assinaturas




Os clubes de assinaturas ja movimentaram mais de 1 bi-
lhao de reais no Brasil. Este novo modelo de negdcio foca
nos negdcios digitais e possui uma estrutura simplifica-
da, mas que exige atencao do empreendedor para ofere-
cer a selecao de produtos certos para encantar o cliente.

Boa parte de quem ja trabalha com e-commerce esta op-
tando por transformar seus modelos de negbcios para
oferecer a melhor curadoria em cima dos produtos e ser-
vicos que oferecem mensalmente aos clientes.

A montagem de um clube de assinaturas oferece aos
clientes exclusividade, comodidade e economia. E o per-
fil do consumidor brasileiro mostra grande interesse por
esta modalidade de negécio digital.




No Brasil, 50,6% das pessoas as-
sina ou paga mensalmente de 6
a10 servicos de assinaturas.

Mais da metade gasta mais de
R$100,00 com assinaturas e
mensalidades.

74% dos consumidores brasilei-
ros fazem assinaturas de aplica-
tivos, streamings de musicas e

filmes, jogos e sites.

22% assinam ainda clubes de
assinaturas de roupas, livros,
cosméticos e bebidas.

Curiosidade:

A Netflix é ainda a liderabsoluta em assinaturas em todo
0 Brasil, com 90,7% na preferéncia da populacao concen-
trada nos estados do Rio de Janeiro, Sao Paulo e Espirito

Santo. O segundo lugar é do Spotify.
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. Vantagens dos clubes de assinaturas

Os clubes de assinaturas funcionam com a cobranca de
um valor X mensal para que clientes/usuarios usufruam
do servico durante aquele periodo. Isso significa que um
plano de assinaturas garante receita fixa todo més. Mas
ha ainda outras vantagens importantes para poder tirar
seu modelo de negdcios do papel.

Fidelizacao

A fidelizacao é um dos maiores atrativos deste modelo
de negécios, uma vez que o cliente que ja realizou a assi-
natura poderd seguir com o pagamento recorrente.




Dica

Agora que vocé ja adquiriu um novo cliente, mantenha

o relacionamento oferecendo promocoes e descontos
através de newsletters ou notificacoes dentro da sua pla-
taforma de vendas. Além disso, esteja sempre atento a

oferecer os melhores produtos.

Inadimpléncia
O pagamento automatico e recorrente reduz as chances
de problemas com inadimpléncia.

Dica
O seu plano de assinaturas também pode ter diferentes

modelos de cobranca, sejam elas bimestrais, semestrais
ou anuais.

Controle de estoque

Uma vez que o empreendedor sabe exatamente a quan-
tidade de vendas que fard naquele més, seus problemas
com a gestao de estoque sao reduzidos.

Previsao de receita
Com a previsao de receita dos planos de assinatura, vocé




pode fazer um planejamento financeiro mais seguro, sa-
bendo exatamente que seus produtos e servicos estao
sendo vendidos.

Baixo investimento

Como todo bom negdcio digital, o investimento inicial
para a montagem de um plano de assinaturas nao exige
estrutura fisica.

Reducao dos custos com novos clientes

A partir das plataforma digitais, os clientes encontram
os clubes de assinaturas e aparecem imediatamente no
sistema.

Dica
O seu marketing serd extremamente importante para

que os clientes certos encontrem o seu negocio. Estej

onde os seus clientes estao. Faca contato com microin-

fluenciadores que dialoguem com seu publico e divul-

gue seu negdcio com o uso de publicidade on-line.




. Beneficios para os clientes

O sucesso deste modelo de negécio digital estd intima-
mente ligado a experiéncia de compra do cliente. Por
isso, é importante ficar atento ao montar seu plano de
assinaturas, porque as expectativas sao grandes!

Vamos conhecer os principais motivos pelos quais os
clientes aderem a planos de assinaturas:

pela experiéncia diferenciada no aces-

o)
39)8 /O so ao produto ou servico.

0 gostam da possibilidade de pagarsomen-
29,1 /0 te pelo uso do produto ou servico.




escolhem assinaturas pelo menor custo
21 ’7% que elas oferecem em relacao a compras
pontuais de produtos ou servicos.

(y preferem a facilidade no cancelamento da
9’4 0 assinatura, sem cobrancas sobressalentes.

dos consumidores elegem o cartao de
82% crédito como forma de pagamento pre-
ferencial nos planos de assinaturas.

Pilares dos planos de assinaturas

Simplicidade

na adesaoeno Precificacao

cancelamento estabelecida
do servico. pelo consumo.

m m

Servicos e produtos na

Servico modalidade As a Service,
transparente com ou seja, as pessoas Conveniéncia,
clarezadasregras adguirem o acesso, mas comodidade e
de uso. nao a propriedade. utilidade.
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Tipos de servicos com pagamento mensal
Muitas pessoas ainda se surpreendem ao descobrir que

alguns servicos que consomem sao planos de assinaturas.

Atualmente, ha muitos tipos de modelos de negdcios na
forma de planos de assinaturas; vamos conhecer quais

servicos pagos mensalmente sao os mais utilizados.
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Consumoem Filmes, séries Mdsica e Servicos de
telecomunicacoes e videos podcasts entretenimento
99,6% 95,6% 82,9% 71,8%
Saude Educacao Seguros Academia
65,4% 61,8% 60,8% 50,6%

Servicos em Aplicativos Clubes de
nuvem de servicos assinaturas

50,6% 46,3% 26,4%




Curiosidade

Os homens consomem 1,3 vezes mais do que as mulhe-

res em servicos de entretenimento. O mesmo acontece

com servigos em nuvem, com 1,2 vezes mais homens.

. Cases de planos de assinaturas

Boxes e curadoria

No Brasil, sao mais de 800 clubes de assinaturas com
cestas de produtos recorrentes, tornando este o modelo
mais conhecido pelo publico. Neste modelo, sao envia-
das boxes para clientes com o perfil segmentado e ade-
quado aquele consumo.

E possivel oferecer desde produtos organicos, passando
por mercado pet, cervejas e vinhos, livros, produtos arte-
sanais e cursos on-line.



Dica

Aposte no mercado de nicho, tracando o perfil do seu

consumidor e garantindo a curadoria dos produtos cer-
tos. Assim vocé garante a fidelizacao e ganha mais forca
diante da concorréncia.

Quer montar um clube de assinaturas de livros? Que tal
encontrar um nicho para apaixonados por livros de ter-
ror, culinaria, histérias em quadrinhos ou até mesmo
para familias com filhos pequenos?

Cases

Alura: cursos

Leiturinha: livros infantis
Petlove: produtos para pets
Tag: livros

Glambox: cosméticos




Clube de vantagens

Descontos e vantagens, todo mundo gosta! Este modelo
de plano de assinaturas permite parceria com estabele-
cimentos para oferecer atendimentos exclusivos a pre-
cos competitivos. A possibilidade de parceria com outras
empresas traz beneficios para todos: ha plataformas on-
-line especializadas em montagem de clubes de vanta-
gens, para vocé personalizar o seu atendimento, atrair
mais clientes e conseguir descontos em grandes lojas e
marketplaces.

Cases

Magacu
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Magalu: Clube da Lu - promocoes exclusivas
Liv Up: comida saudavel - descontos em pacotes e
cashback em compras.




Assine e economize

O modelo “assinar e economizar” tem seu foco em pro-
dutos de usos praticos e recorrentes, oferecendo descon-
tos reais nas compras. Produtos como capsulas de café,
verduras e ovos estao em alta. Ao invés de o consumidor
realizar a compra semanalmente, ele pode receber dire-
tamente em casa toda semana o seu produto personali-
zado, conforme suas necessidades

Para este modelo, é possivel desenvolver planos de as-
sinaturas que atendam também a estabelecimentos,
como cafés e restaurantes, o que eleva suas possibilida-
des com o mercado B2B.

Cases

Site do Ovo: ovos
Nespresso: capsulas Nespresso
Clube do Queijo: queijos selecionados




Assinaturas de aplicativos

A maior parte dos aplicativos oferece sua versao gratuita,
mas para que o usuario tenha acesso a outras ferramen-
tas e funcionalidades, é cobrada uma mensalidade.

Cases

YouTube Premium: conteldos exclusivos

Tinder Plus: mensagens ilimitadas

Linkedin Premium: permite ver quem esta acessando
o perfil e envio de mensagens diretas a novos contatos,
com 0s quais nao ha conexao.




Software as a Service (SaaS)

Hoje em dia, é muito raro que as pessoas facam
downloads nas suas maquinas, comprem drivers fisicos
ou licenciamentos para expandirem as capacidades de
seus computadores. Nesse sentido, surge a modalidade
Software as a Service (Saa$S), e a presenca deles esta cada
vez maior.

O Google Drive € um exemplo de SaaS, em que a pessoa
escolhe um plano de maior capacidade de armazenamen-
to para os seus arquivos. Com este servico, pago mensal-
mente, o cliente tem acesso aos seus documentos a partir
de qualquer dispositivo on-line e ndo precisa comprar es-
paco fisico paraarmazenartudo no proprio computador. O
preco mais acessivel e a atualizacao constante do software
também sao outros atrativos para os clientes.

Cases

Dropbox: compartilhamento de arquivos.

Google Drive: armazenamento de arquivos.
PayPal: carteira digital para transacoes financeiras.
Adobe: editor de imagens.

Slack: gerenciamento de equipes.




. Como precificar meu plano de assinaturas

Agora que vocé ja conhece o potencial deste mercado e
alguns cases Uteis para se inspirar, € hora de pensar na
precificacao.

A precificacao de um produto ajuda no seu posiciona-
mento com a concorréncia e maior atracao de clientes.
Com um bom planejamento nos precos dos seus produ-
tos e servicos, ainda é possivel aproveitar oportunidades
sazonais, como as datas de maior venda do varejo, e ofe-
recer bons descontos e promocoes exclusivas para novos
membros.

Superimportante esta etapa, nao é mesmo?




Meétricas para precificacao

Custo Por Aquisicao

O Custo por Aquisicao (CPA) é o quanto vocé vai gastar para
conseguir um novo cliente. Definir o CPA ajuda no calculo
do retorno do seu investimento na aquisicao de clientes.

Sao necessdrias duas observacoes para se calcular o CPA.

1. Qual o CPA desejavel, que vai permitir que o negdcio
seja rentavel.
2. Qual o CPAjusto apés os custos do trafego on-line

Para iniciar esse calculo, é preciso levar em consideracao
0s custos com marketing, midias sociais e publicidade,
que sao as ferramentas necessarias para aquisicao de no-
vos clientes na internet.

Logo, o calculo pela aquisicao de novos clientes é o valor
do seu CPA dividido pelo nimero de clientes novos.

CPA = custos mensais / clientes novos

Exemplo: se o seu custo mensal com marketing, publici-
dade e redes sociais foi de R$1000,00 e vocé conseguiu
50 novos clientes, o seu CPA é de R$20,00.




Taxa de cancelamento de clientes

Também conhecido como Churn Rate, este calculo te
ajuda a saber quantos clientes ja nao fazem mais parte
do seu clube de assinaturas, e assim vocé pode observar
melhor como promover seus planos de assinaturas.

Taxa de Cancelamento (%) =
nimero de cancelamentos nomésY
[ nimero de clientes ativosnomesY

X100

Exemplo: se emjaneiro de 2021 vocé tinha100 clientes e
emjaneiro de 2022, 50 clientes, sua taxa de cancelamen-
to foi de 50%.

Ou seja, 50/100 x 100= 50%; em nlumeros absolutos, o
Churn Rate é 0,5.

Costumer Lifetime Value

O Customer Lifetime Value (CLV), ou Valor de Vida do
Cliente, verifica por quanto tempo um cliente costuma
permanecer com o plano de assinaturas ativo. Esta mé-
trica baseia-se na taxa de cancelamento e no periodo da
sua amostragem. Basta dividir o valor da amostragem
pela taxa de cancelamento.




CLV=
periodo daamostragem/
taxa de cancelamento

Exemplo: imagine que o periodo da sua amostragem foi
de12 meses, de acordo com o exemplo anterior. Divide-se
0s 12 meses pela taxa de cancelamento observada, logo
12 /50% = 6. O valor de vida do cliente serad de 6 meses.

3 Dicas para aumentar o Valor de Vida do Cliente

(Y
\\\\‘ Foque no cliente mais precioso
¢ Esta é a parcela responsavel por gerar
boa parte do seu faturamento. Para
poder oferecer melhor atendimento e
/ § \ promocoes, trace o perfil deste cliente.

Invista na fidelizacao

Investirem novos clientes é sempre mais
caro que manter os atuais. A fideliza-
cao reduz os custos de aquisicao e ainda
pode aumentar o valor de vida do clien-
te. Observe feedbacks em relacao ao seu
servico e ponha boas ideias em pratica.

Produza marketing de conteiido

Crie videos, postagens, E-books, pod-
casts e quantos outros conteldos pu-
der imaginar para ficar mais préximo
do seu cliente. A fidelizacao a partir
do marketing de contelido é uma das
maiores vantagens.




. Meios de pagamento para planos de
assinatura

Os meios de pagamento sao extremamente importan-
tes para manter a conveniéncia e a comodidade dos seus
clientes e facilitar a adesao ao seu plano de assinaturas.

Hoje em dia, existem vdrias solucoes para viabilizar o pa-
gamento e facilitar a gestdo financeira das empresas. E
muito importante observaras preferéncias do seu publico.

Gateway
O gateway é um tipo de pagamento digital, que faz a
ponte entre o vendedor, o cliente e a operadora do car-

tao de crédito. Lembramos que 82% dos consumidores
elegem o cartao de crédito como forma de pagamento
preferencial nos planos de assinaturas.



Intermediadores

Os intermediadores, ou subadquirentes, conectam tam-
bém os envolvidos na transacao e sao responsaveis por
processar e liquidar as transacoes por cartao. Para negé-
cios digitais, os intermediadores oferecem vantagens,
como diminuicao de custos, reducao de burocracia, pre-
vencao contra fraudes e varias formas pagamentos, como
boletos e até mesmo Pix. As taxas de cobranca do inter-
mediador podem variar de 3% a 7%.

Integracao direta

Na integracao direta, o empreendedor pode fazer uso de
maquinas virtuais para o aceite de compras em cartao
de crédito, assumindo inclusive a viabilidade da compra.
Ficasobaresponsabilidade doempreendedor verificarse
o cliente possui saldo suficiente para executar a compra,
além de todos os outros cuidados na gestao dos recebi-
veis. A vantagem desse tipo de pagamento é a auséncia
de custos com intermediadores ou gateways.

Para falarde meios de pagamentos, também precisamos
falar em seguranca. A seguranca é um diferencial para
atrair novas pessoas para o seu clube de assinaturas, e os
métodos de pagamentos preferenciais refletem as preo-
cupacoes dos consumidores.




82% 11% 7%
preferem o cartao preferem débito preferem o boleto
de crédito automatico bancario

Os clubes de assinaturas possuem iniimeras vantagens
e estao cada vez ganhando mais adeptos. Sao diversas
oportunidades para vender produtos e servicos com a
personalizacao ideal para o seu cliente.

Trabalhe sua criatividade e procure focar em um nicho
ideal, para poder construir um modelo de negdcios s6-
lido e perene e fazendo frente em areas mais concorri-
das, como vinhos e livros. Verifigue bem se o produto
ou servico que vocé quer oferecer pode ser comprado de
forma recorrente e se é conveniente para os seus clientes

recebé-los em casa.

Se precisar daquela forcinha, lembre-se que o Sebrae é o
seu parceiro ideal para te ajudar no seu negécio.

Boas vendas!
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