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Resumo

As plataformas de streaming tém assumido um papel cada vez mais relevante na economia global, evoluindo
e adaptando-se constantemente as necessidades e expectativas dos consumidores. Com o aumento da
procura por este tipo de servigos, o0 numero de plataformas disponiveis no mercado também tem crescido,
intensificando a concorréncia.

Esta investigacdo tem como objetivo compreender os principais determinantes que influenciam os
potenciais consumidores a aderir a subscricdes pagas de streaming, bem como estabelecer uma relacao
entre estas subscri¢des e os servicos de televisdo por cabo/fibra. Além de identificar os fatores que levam os
consumidores a subscrever estas plataformas, o estudo também analisa os determinantes que contribuem
para um maior gasto mensal com as mesmas.

De forma a atingir os objetivos desta investigacao, foi realizada uma revisao de literatura, mencionando
alguns estudos relevantes sobre o tema e, adicionalmente, foi aplicado um questionario a 341 pessoas. Com
base nos resultados obtidos, procedeu-se a uma andlise descritiva dos dados e, posteriormente, a construgao
de um modelo econométrico.

Esta investigacdo permitiu concluir que existe uma convergéncia de opiniGes relativamente aos fatores
qgue impulsionam o aumento da adesdo as plataformas de streaming, como a elevada qualidade dos
conteldos e a sua capacidade de entretenimento. Com base nos resultados obtidos através do modelo
economeétrico, verificou-se que a frequéncia de utilizagdo, a Netflix, a idade dos utilizadores, o rendimento
liguido mensal e o aumento do preco sdo fatores que influenciam significativamente o valor gasto

mensalmente em subscri¢des de servigos de streaming.

Palavras-chave: Plataformas de streaming; Subscri¢des online; Comportamento dos consumidores; custo dos

servigos.

Classificagdo JEL: D12; L82






Abstract

Streaming platforms have assumed an increasingly important role in the global economy, constantly evolving
and adapting to consumer needs and expectations. With the growing demand for this type of service, the
number of platforms available on the market has also increase, intensifying competition.

This research aims to understand the main determinants that influence potential consumers to subscribe
streaming services, as well as to establish a relationship between these subscriptions and television services.
In addition to identifying the factors that lead consumers to subscribe to these platforms, the study also
analyses the determinants that contribute to higher monthly spending on them.

In order to achieve the objectives of this research, a literature review was conducted, mentioning some
relevant studies on the subject and a questionnaire was administered to 341 participants. Based on the
results obtained, a descriptive analysis of the data was performed, followed by the construction of an
econometric model.

This research concluded that there is a convergence of opinions regarding the factors that drive the
increase uptake of streaming platforms, such as the high quality of the content and its entertainment value.
Results from the econometric model showed that factors such as frequency of use, Netflix subscription, age
of users, monthly net income and price increases significantly influence the amount spent monthly on

streaming subscriptions.

Keywords: Streaming platforms; Online subscriptions; Consumer behavior; Service cost.

JEL Classification: D12; L82
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1. Introdugao

1.1 Enquadramento do tema

Num mundo onde a tecnologia é cada vez mais dominante, os meios de comunicagdo sdo forcados a adaptar-
se constantemente (Lee et al., 2018). No inicio da expansao da internet, os conteddos, como as noticias, eram
disponibilizados de forma gratuita. O modelo de negdcio dessa época baseava-se na oferta de conteudos
sem custos para os utilizadores, sendo que a Unica fonte de rendimento eram a publicidade. No entanto, as
empresas rapidamente perceberam que ndo conseguiam sobreviver apenas com as receitas de publicidade
(Addison, 2001; Turban et al., 2002; Dewan et al., 2003). Como resposta, foi implementado um novo modelo
de negdcio, assente em taxas de subscricdo que é aplicada aos consumidores que desejam ter acesso a um
determinado tipo de conteldos ou a servigos online (Olsen, 2001; Goldman, 2001; Taylor 2001; Prasad et al.,
2003).

Atualmente, com a inovacdo e o grande crescimento dos servicos de subscricdo, os consumidores
aderem a uma variedade de servigos, como livros eletrdnicos, plataformas de streaming ou até mesmo
subscricbes em setores como a alimentacdo, salde ou moda. Este tipo de servicos permitem aos utilizadores
efetuar pagamentos numa base semanal, mensal ou anual, dependente da sua disponibilidade e preferéncia
(Minguez & Sese, 2022).

Os servigos que tem como base subscri¢cdes online, sdo servigos onde é fundamental manter os clientes
existentes, tentando evitar a rotatividade e, simultaneamente, ganhar novos clientes. Durante a pandemia
COVID-19 houve um grande aumento de subscricbes em plataformas online e, consequentemente, em
servicos de subscricdo em plataformas de streaming, em noticias e em meios de comunicagdo digitais (Kim,
2020).

As subscricOes digitais estdo estabelecidas em diversos setores como no jornalismo, em que cada vez
mais pessoas pagam uma subscri¢do para ter acesso a noticias em primeira mao; no meio universitario, onde
é necessario ter uma subscricdo para os estudantes terem acesso a revistas académicas; no lazer, em
entretenimento audiovisual, software e até em jogos de video (Gordon & Hill, 2022).

E importante que as empresas que prestam servicos por cabo acompanhem a evolugio dos servicos de
streaming e as preferéncias dos consumidores. Nestes ultimos anos tém surgido inumeras plataformas
digitais de streaming e tendo em conta a intensa procura existente foi necessario alargar os conteldos
prestados aos consumidores, oferecendo ao consumidor varios produtos como filmes, séries ou musica.

De acordo com um relatério da Autoridade Nacional de ComunicagGes (Anacom), as subscrices de
servicos de streaming em Portugal registaram um crescimento significativo durante a pandemia, com o
numero de registos em plataformas de streaming a duplicar. Este aumento colocou Portugal entre os quatro

paises pertencentes a Unido Europeia (UE) com maior crescimento nas subscricées de streaming pagas



durante o periodo da covid-19. Estes servigos encontram se em plena expansao, e segundo a Anacom, 34%
dos consumidores de internet em Portugal pagaram por contetdos em plataformas digitais. Dada a crescente
relevancia das subscricbes streaming pagas, torna-se essencial compreender os fatores que levam os

consumidores a optar por ter este tipo de subscricGes.

1.2 Objetivos e questdes de investigacao

Deste modo, este estudo tem como objetivo identificar e analisar quais os fatores que influenciam os
consumidores a adquirirem subscri¢ées de streaming, bem como perceber qual a relagdo entre os servigos
de streaming e os servicos de televisdo por cabo/fibra, e se, na 6tica dos consumidores, estes dois servicos
sdo complementares ou substitutos. Para além disso, esta investigacdo também tem como intuito apurar
quais sdo os determinantes que influenciam os consumidores a gastar mais dinheiro com este tipo de
servicos, ou seja, que fatores é que fazem com que os consumidores estejam disponiveis a despender um
valor de subscricdo mais elevado.
Em suma, este estudo tem o objetivo de responder as seguintes questdes de investigacdo:
i) Quais os determinantes que influenciam a decisdo dos consumidores comprarem servicos de
subscricdo online em vez dos servicos de televisdo por cabo/fibra?
ii) As plataformas online que utilizam o modelo de subscrigdes sdao um substituto ou um
complemento dos servicos tradicionais de televisdo?

iii) Quais os fatores que influenciam o valor gasto dos consumidores nas subscrigdes?

De modo a ser possivel cumprir os objetivos desta investigacdo, ird ser feita uma revisdo de literatura
para perceber quais foram as conclusGes a que chegaram outros autores, ird ser implementado um
guestionario tendo por base varios estudos mencionados na revisdao de literatura e por fim, ird ser feito um
modelo de regressao logistica e a respetiva interpretagdo dos resultados.

Para além da importancia deste tema, uma vez que este tipo de negdcio é cada vez mais usual e
crescente, esta investigacgdo ird enriquecer a comunidade cientifica com as varidveis mais relevantes nas
escolhas dos consumidores nesta temdtica. Visto que, apesar de existir alguns estudos sobre subscricGes
online, estudos sobre os fatores que influenciam as subscri¢cdes de streaming ainda sado reduzidos, por este
motivo pretendo aumentar a literatura existente sobre esta tematica.

Neste estudo vai ser possivel compreender quais os motivos que levam os consumidores a adquirirem
este tipo de subscricdo, e posteriormente, o que os leva a mudar de plataforma. Assim como, perceber que
tipo de condi¢Ges a empresa pode oferecer aos seus clientes para evitar a rotatividade e ganhar mais

utilizadores.



1.3 Estrutura da dissertacao

O presente estudo estd estruturado de modo a ser possivel responder as questOes de investigacdo
inicialmente propostas. No primeiro capitulo desta investigacdo é abordado o tema que vai ser estudado,
onde é feita uma breve contextualizacdo e onde é definido o propdsito deste estudo e quais as questdes de
investigacdo que se pretende responder.

No capitulo seguinte, é apresentada a revisdo de literatura onde, primeiramente, é feita uma breve
abordagem aos precos e ao impacto dos mesmos nos consumidores e, de seguida, é explicada a definicdo de
subscricdo. Neste capitulo sdo expostos varios estudos elaborados por diversos autores sobre as subscri¢cdes
de streaming pagas, que tipos de subscricbes de streaming existem, a diferenca entre o streaming e a
televisdo por cabo/fibra e quais os determinantes que os autores consideram mais relevantes para justificar
a adesdo de cada vez mais consumidores.

No terceiro capitulo, sdo explicados de forma mais concreta quais é que vdo ser os métodos utilizados
para responder as questdes de investigacdo propostas, assim como uma apresentacdo detalhada do
guestionario elaborado e quais os objetivos do mesmo. Para além disso, é feita uma exposicdo tedrica do
modelo econométrico que vai ser implementado no capitulo seguinte.

Por sua vez, no quarto capitulo, que se trata da andlise empirica, ird ser realizado uma analise dos
resultados obtidos com o questiondrio e a respetiva interpretacdo, com o apoio de graficos e tabelas. Neste
capitulo, vai ser também apresentado o modelo econométrico, a variavel dependente que sera “os
consumidores gastarem mais de 10€ mensalmente em subscrigdes”, e as varidveis independentes que sdo
relevantes para o modelo em causa. Por sua vez, vao ser interpretados os resultados obtidos com o modelo
de regressao logistica, que tem por base as perguntas do questionario realizado, de modo a perceber quais
sao os determinantes que influenciam os consumidores a ter um custo mensal superior a 10€.

No capitulo cinco, irdo ser apresentadas as conclusdes obtidas com o questiondrio e com o modelo
economeétrico realizado e serdo comparadas com a revisdo de literatura presente no segundo capitulo, de
modo a ser possivel responder as questdes de investigacdao. Depois de serem apresentadas as conclusoes,

irdo ser referidas as limitagGes que foram sentidas ao longo da investigagao.






2. Revisao de Literatura

2.1 Pregos

O conceito de prego, segundo Brata et al. (2017), refere-se a quantia exigida para adquirir um produto ou um
servico. O preco impacta diretamente nos lucros de uma empresa e, por outro lado, os lucros estdao
dependentes da fixacdo correta do preco (Smith, 2011). O preco que é estabelecido impacta diretamente
com a quantidade vendida, e por sua vez, quanto maior for a quantidade vendida, maiores serdo os custos

associados a producgéo (Tjiptono, 2016).

2.1.1 Processo de defini¢ao de precos

A definicdo do preco de um produto e a estratégia que |he estad associada ndo tem apenas o objetivo de
determinar o custo de producido do bem e apurar uma margem de lucro (Roth, 2007). Atribuir um prego ao
produto é estar consciente que esse preco vai influenciar a maneira como o consumidor perceciona o
produto e se opta por comprar novamente o produto ou ndo. Segundo Terho et al. (2022), deve ser tida em
conta a quantidade de procura existente, os objetivos que se pretendem alcancar, assim como os precos de
mercado com o intuito de maximizar os lucros com o produto.

Segundo Neuhaus et al. (2022), as empresas devem ter a capacidade de estabelecer os precos para os
produtos considerando o poder de compra dos consumidores, de modo a atrair mais compradores e garantir
a rentabilidade dos produtos vendidos. Cartwright et al. (2022), acrescenta que o preco de um produto é
fixado de acordo com os custos de producdo que foram incorridos, como por exemplo, os precos das
matérias-primas utilizadas na producado, e os custos de comercializagao.

De acordo com Sudaryono (2014), a decisdo de compra caracteriza-se por ser uma ag¢do onde o
consumidor escolhe uma opg¢do entre uma ou mais a sua escolha. De acordo com Shih e Lin (2022), os
consumidores irdo optar pela compra de um determinado bem de uma empresa em detrimento de outro
produto concorrente, se os consumidores percecionarem que os beneficios e o valor que o produto tem
estdo de acordo com o prego estabelecido.

A empresa ao fixar o prego de um determinado produto ou servigo, deve ter em atengao os beneficios e
as qualidades dos produtos ou servigos que oferecem, uma vez que, isso pode ter um grande impacto no
poder de compra dos consumidores (Renaud & Muzellec, 2022). A medida que aumenta o interesse dos
consumidores por um produto, o seu poder de compra também aumenta.

Segundo Subriadi e Baturohmah (2022), os precos impactam tanto os consumidores como as empresas
e tendo por base Wu et al. (2022), os pregos tém a funcdo de informar os clientes sobre a qualidade do
produto que oferecem, baseando-se na crencga popular que os precos mais altos significam qualidade
superior. De acordo com lkhsani & Ali (2017), a qualidade de um produto é definida por ser a capacidade que

um bem tem em oferecer beneficios ao consumidor e proporcionar um desempenho adequado para que
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influencie a sua decisdo de compra. Lanenko et al. (2022), defende que o preco influencia a maneira como
os consumidores percecionam a qualidade dos produtos e quanto maior for a qualidade de um produto, mais
facil ird ser a decisdo de compra por parte do consumidor. Para além disso, a qualidade é um dos fatores
estratégicos usados para vencer a concorréncia (Brata et al., 2017).

De acordo com Haleem et al. (2022), as empresas fixam os precos dos produtos com o intuito de obter
o maximo lucro possivel e ter a maior quota de mercado. Os consumidores quando compram determinado
produto ndo consideram apenas a qualidade como um dos fatores que influencia a intencdo de compra, mas
também consideram o preco. No entanto, quando os beneficios recebidos sao menores que os custos, o
autor refere que o bem tem um valor negativo para os consumidores, mas quando os beneficios sdo maiores
gue o custo, é associado ao produto um valor positivo.

A forma como os consumidores percecionam os precos impacta significativamente a decisdo de compra
de um produto, uma vez que, o preco fornece informac&es sobre o produto (Kotler & Keller, 2016). Os pregos
gue sdo atribuidos aos produtos, segundo Kotler e Keller (2016), sdo divididos em dois tipos de preco: o preco
justo e o preco fixo. O preco justo é o preco que esta de acordo face a qualidade e aos servicos que foram
prestados por parte do vendedor enquanto, o preco fixo é um preco que ja estd estabelecido para todos os
compradores.

Para além da qualidade e do preco, o consumidor é influenciado a comprar um produto por motivos
sociais, psicoldgicos ou culturais (Mramba, 2015). Tendo por base um estudo feito por Djatmiko e Pradana
(2015), aimagem de marca também é um dos fatores que influencia os consumidores na decisdo de compra.
Para os consumidores a imagem de marca sdo varias memorias que tém presente sobre a marca, que podem
ser positivas como negativas (Sangadji & Sopiah, 2013). Segundo Tajdar et al. (2015), as memdrias que os
consumidores tém de uma marca podem estar relacionadas com os beneficios que os consumidores
percecionam, assim como, com os atributos que o produto possui. De acordo com Buehler e Halbherr (2017),
o preco favorece a imagem de marca.

De acordo com Akter et al. (2022), as emogGes e os sentimentos sdo fatores que fazem com que os
consumidores figuem interessados nos produtos, ou seja, se os consumidores se sentirem satisfeitos com os
produtos adquiridos iram ter novamente interesse em adquiri-los, ao passo que, se nao ficarem satisfeitos
nao vao voltar a comprar os produtos. Segundo Olson (2022), o interesse de compra por parte do consumidor
faz com que possa existir uma compra no futuro.

Personalizar os precos, de acordo com as caracteristicas e ideias que cada cliente pretende, é uma opgao
cada vez mais recorrente, essencialmente em servicos online (Priester et al., 2020). Segundo Wallheimer
(2018), se 0 mercado de emprego online ZipRecruiter aplicasse esta estratégia de personalizar os precos para
cada cliente, este iria aumentar a sua receita em 84%. Esta nova estratégia de fixagdo dos pregos, segundo
Lee et al. (2011), é bastante benéfica para os retalhistas online, visto que, existe uma maior margem de lucro

para as empresas que aplicam este método.



2.2 Subscri¢des Online

Nos ultimos anos, impulsionadas pelas tecnologias digitais (Fosker & Cheung, 2021), vdrias empresas em
diferentes setores mudaram de um modelo de negdcio centrado na publicidade ou na venda de bens isolados
para um modelo fundamentado em subscri¢des (Klopcic et al., 2020). Este tipo de modelo tem apresentado
um crescimento recente, diversificando a sua drea de atua¢do para setores como os transportes ou a drea da
saude, registando um aumento de aproximadamente 400% no modelo com base em subscricdes em menos
de 10 anos (Lopez, 2020).

Do ponto de vista das empresas, a transicdo para uma economia centrada em subscri¢des, segundo Kelly
(2022), pode ser encarada como uma estratégia que proporciona as empresas um maior dominio sobre a sua
propriedade intelectual, ao mesmo tempo em que estabelece uma fonte constante e segura de receitas.

As transformacdes dos modelos de negdcio das empresas, ao longo dos ultimos anos, foram
significativas, em parte devido ao grande crescimento da digitalizacdo que levou as empresas a digitalizar os
seus processos (Ojala et al., 2018). Essas mudancgas passaram por abandonar um modelo centrado em
receitas publicitarias para um modelo orientado por subscricdes. A economia de subscricdo, segundo
Kammer et al. (2015), tem por base cobrar aos utilizadores do servico pelo acesso aos conteudos online, que
anteriormente estavam disponiveis de forma gratuita. Isso resultou na transformacdo dos leitores em
utilizadores, exigindo uma mudanca de paradigma na relagdo entre os consumidores e 0 acesso aos
conteudos digitais.

O grande crescimento do uso de servigos digitais que tém por base subscri¢des, segundo Echauri (2023),
podem estar relacionados com as mudangas que estdo a ocorrer no ecossistema digital e que impactam
diretamente as experiéncias dos consumidores, nomeadamente, na aquisicdo e consumo de servigos de
entretenimento digital. Outro fator que influenciou este crescimento digital das subscri¢cdes foi o facto do
acesso a este tipo de conteldos poder ser feito em qualquer lugar através da maior capacidade de meios

para suportar estas plataformas e do facil acesso a internet (Mulla, 2022).

2.2.1 Defini¢ao de subscrigoes

As subscricdes sdo uma forma de consumo associadas a compras recorrentes, em vez de serem
caracterizadas como compras Unicas (Kerschbaumer et al., 2023). Ao contrario da televisdo, quem subscreve
conteudos online pode consumi-los quando lhe apetecer, existe uma maior personaliza¢do dos seus habitos
de consumo.

De acordo com Echauri (2023), as subscri¢cdes online permitem uma grande flexibilidade e liberdade aos
seus subscritores, dando-lhes a oportunidade de personalizarem e controlarem os seus planos de subscrigao.

Para os consumidores conseguirem aceder aos conteudos que gostam é necessario subscreverem uma
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determinada plataforma, e como Arditi (2021) refere, este tipo de negdcio de subscricdo faz com que os
criadores de conteludos tenham uma forma mais eficiente de obter lucro e que, ao mesmo tempo, consigam
controlar o conteldo a que os subscritores tém acesso.

O modelo de subscri¢Ges revelou-se uma escolha vantajosa tanto para os consumidores quanto para as
plataformas de conteldos digitais (Forbes, 2022). Para os consumidores isso significa a possibilidade de
terem acesso a bens e servigos digitais a custos mais baixos, provenientes de fontes mais acessiveis. Os
subscritores tém a flexibilidade de renovar a sua adesdo regularmente e cancelar as suas subscri¢des quando
quiserem. Do ponto de vista das plataformas online, adotar este tipo de modelo permite criar receitas

previsiveis, contribuindo para o desenvolvimento de um modelo de negdcio vantajoso a longo prazo.

2.2.2 Modalidades de Subscrigao

Quando se trata de subscricGes, os precos consideram a dura¢do da subscricdo (Roy & Ortiz, 2022) e os
utilizadores para usufruirem dos conteldos e servigos disponibilizados fazem pagamentos recorrentes, que
0S mais comuns sd30 0s mensais ou anuais (Johnson et al., 2012; Basu & Ng, 2021; Minguez & Sese, 2022). No
entanto, este modelo de subscricdo tem por base o enquadramento temporal percebido pelo consumidor,
ou seja, a intencdo de subscricdo esta diretamente relacionada com o enquadramento das diferentes opgdes
de subscricdo (Gourville,2003; Basu & Ng, 2021). Se o consumidor pensar nos custos que a subscricdo pode
vir a ter, provavelmente o periodo da subscricdo escolhida sera mensal (Gourville, 1998; Atlas & Bartels,
2018; Hershfield et al., 2020; Minguez & Sese, 2022), enquanto se o consumidor pensar nos beneficios, o
periodo de subscri¢cdo podera vir a ser anual (Burson et al., 2009; Goldstein et al., 2016).

De acordo com Roy e Ortiz (2022), os utilizadores que sdo mais avessos ao risco tém mais probabilidade
de optarem por subscricGes mensais em detrimento das anuais, uma vez que se pressupde que o risco é
menor. Os riscos sentidos pelos consumidores tém a ver com a quantidade de risco que sentem ao comprar
um determinado bem. O servigo de subscri¢cdo online envolve risco na medida em que, segundo Cox (1967),
como ndo é possivel ver pessoalmente os produtos estas subscricdes envolvem incerteza. A perce¢do do
risco afeta negativamente a inten¢do do consumidor utilizar estes servigcos continuamente (Chung, 2020).

Tendo por base um estudo elaborado por Kim (2022), foi possivel concluir que os fatores econémicos,
de inovacdo e de conveniéncia sdo fatores importantes para qualquer subscricdo e afetam positivamente os
beneficios percebidos. Por outro lado, os motivos sociais afetam a perce¢do do risco, mas isso ndo tem
impacto na intencao de compra.

O tipo de subscricdo que tem tido uma ascensdo cada vez maior, de acordo com Kumar (2014), é o
freemium. Este tipo de modelo de negdcio caracteriza-se por ser oferecido ao cliente uma versdao mais

reduzida do produto de forma gratuita, em que a possivel receita obtida é através da aquisi¢ao de servigos



premium ou produtos adicionais caso os consumidores pretendam ter acesso a mais funcionalidades do
produto (Liu et al., 2014).

De acordo com Matti Mantymaki et al. (2020), existem dois conjuntos com diferentes niveis de
experiéncia para o utilizador: aqueles que recorrem a subscri¢do gratuita, que segundo o autor sdo chamados
por utilizadores basicos e os que optam pela subscricio premium, os utilizadores premium. O principal
objetivo em disponibilizar a versdo gratuita é captar uma vasta audiéncia de utilizadores e transformar o
maximo possivel em assinantes premium (Matti Mantymaki et al., 2020).

Neste tipo de modelo de subscricdao, um fator critico para o sucesso é a capacidade que a plataforma de
servicos tem para manter os atuais utilizadores, que usufruem dos servicos premium, e tentar converter os
utilizadores, que usufruem do servico gratuitamente, a pagarem pelo servico (Kumar, 2014).
Consequentemente, existem dois comportamentos pds-adogdo especialmente relevantes para os servigos
freemium: a atualizacdo para as assinaturas premium e a retencdo desses assinantes. Assim, de acordo com
Liu et al. (2014), o uso do modelo freemium requer uma constante otimizacdo da experiéncia do utilizador,
equilibrando o conteldo das versdes gratuita e premium. A versdo que é oferecida aos consumidores de
forma gratuita deve fornecer valor suficiente para atrair novos usudrios mantendo os atuais, sem prejudicar
as vendas da versao premium. Por outro lado, tendo por base Shi et al. (2015), a versdo premium para manter
os atuais subscritores e para justificar o custo financeiro, tem de oferecer um valor adicional significativo em
relacdo a versdo gratuita.

Tendo como referéncia um estudo feito sobre o impacto de diversas estratégias sobre disponibilizar
servicos de forma gratuita nas taxas de conversdo do modelo freemium indicam que oferecer um periodo de
teste com acesso a versdao premium aumenta a probabilidade de conversdo, em comparagdo com uma
abordagem em que os utilizadores usufruem da versao gratuita e, posteriormente, optam por experimentar
a versdo premium (Koch & Benlian, 2017).

Segundo Morris e Powers (2015), uma das vantagens dos servigos de conteudos digitais esta relacionado
com o facto de os utilizadores do servigo ndo precisarem de transferirem o contetdo que pretendem para
um dispositivo, podendo assim aceder aos conteudos pretendidos através da internet. Um prestador de
servicos que utiliza um modelo de subscrigdo fremium, de acordo com Matti Mantymaéki et al. (2020), pode
distinguir as versbes premium e a gratuita, oferecendo na primeira op¢do a possibilidade de transferir
conteudos que podem ser utilizados sem internet, e na segunda a possibilidade de ter restricGes a quantidade
de dispositivos que os consumidores que ndo pagam podem utilizar para ter acesso ao servi¢co. Segundo Kim
e Garrison (2008), o facto de os utilizadores terem acesso em todos os lugares aos contetdos digitais, e
estando num modelo de subscri¢cdo freemium, é um fator que indica a intencdo de atualizar a subscricdo e
de manter a respetiva subscricao premium.

Tendo por base um estudo feito por Matti Mantymaki et al. (2020), concluiu que a intengao de atualizar

a assinatura é baseada apenas nos niveis de satisfacdo e pela percecdo de valor em relagdo ao preco. Por



outro lado, quando se trata da subscricdo premium, a sua manutencao foi influenciada pela descoberta de
novos conteludos e pela disponibilidade geral do servico, enquanto a satisfacdo e a perce¢do do valor em
relacdo ao preco ndo tiveram impacto nessa intencgao.

De acordo com Carroni e Paolini (2017), as apari¢des de varios modelos de negdcio em relagdo as
subscri¢cdes tém por base a crescente dimensdo do mercado e o incdbmodo dos antncios. Quando o incdmodo
dos anuncios é elevado, as plataformas optam por adotar um modelo de negécio centrado na subscri¢do,
como é o exemplo da Netflix. Por outro lado, em situagdes em que os anuncios ndo sao tao intrusivos, como
na partilha de videos, algumas plataformas preferem adotar um modelo misto. Um exemplo disso é o
YouTube, que oferece a escolha entre conteudos gratuitos suportados por anulncios e acesso sem anuncios
mediante pagamento (Carroni & Paolini, 2017).

O aprimoramento da qualidade do servico freemium, segundo um estudo feito por Hamari et al. (2017),
estd associado a um aumento nas vendas dos servicos premium, principalmente devido ao aumento da
disposi¢do para usar o servigo freemium. Com base no mesmo estudo, uma analise mais aprofundada dos
resultados revelou que a confiabilidade do servico influencia positivamente as intencées de compra de
conteudos premium, desde que, ao mesmo tempo, aumente a disposicdo para usar mais a parte freemium

do servico.

2.3 Subscri¢coes em plataformas de streaming

A grande ascensdo e popularidade das subscri¢cdes online e ao mesmo tempo do crescimento do streaming
faz com que vérias empresas surjam e compitam pela predominancia cultural e econdmica como é o caso da
Disney e a Apple (Wayne, 2022). Este aparecimento cada vez mais elevado de concorrentes faz com que haja
uma pressao cada vez maior aos utilizadores para adquirir mais servigos (Echauri, 2023) e com este crescente
numero de plataformas digitais existente no mercado, se os consumidores quiserem consumir os contetdos
disponibilizados tém de subscrever as varias plataformas. Por sua vez, os proprietarios dos contetddos podem
escolher em que plataforma os disponibilizam (Arditi, 2021).

Existem vdrios fatores que influenciam os consumidores a comprar um servigo de subscricdo ou até
mesmo a permanéncia da mesma. Varios autores tém centrado os seus estudos em perceber quais as
motivagGes pessoais dos subscritores e que estratégias sdo utilizadas para ganhar mais subscritores (Helbert
& Thurman, 2007; Chyi, 2012; Nechushtai & Zalmanson, 2021). A possibilidade de aceder a conteldos de
qualidade e exclusivos (Lim, 2016) e preservar um estatuto social (Savary & Dhar, 2020) sdo exemplos de
fatores que podem influenciar os consumidores nas suas escolhas.

As subscricGes de streaming online atraem os consumidores devido a varios fatores como, por exemplo,
0 acesso a conteudos exclusivos e originais, tal como a Netflix, ter uma grande variedade de produtos ou até

mesmo para poupar dinheiro, como a subscricdo e poupanca da amazon (Roy & Ortiz, 2022). Para além disso,
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este tipo de servicos de streaming tém diversos tipos de conteldos que se enquadram nos habitos e no estilo
de vida de cada pessoa.

Para evitar que os consumidores estejam constantemente a mudar de plataforma digital para outra que
Ihes proporcione melhores condig¢Ges, Kim e Kim (2020) sugerem que as plataformas ao acrescentarem novos
elementos ao servico de subscricdo pode fazer com que os consumidores mantenham a continuidade do
servico, e assim reduzir a rotatividade. E importante que os clientes considerem que o servico que recebem
é diferenciado em relacdo ao servigo praticado pelas empresas concorrentes, e por isso, Gupta e Singharia
(2021) referem que seria benéfico para as plataformas digitais fornecerem conteldos personalizados para
cada utilizador, tendo em conta as preferéncias de cada um. Deve se manter os consumidores satisfeitos com
o servico que lhes é prestado com o intuito também de aumentar as hipdéteses de recomendacado do servico.

As plataformas digitais estdo estruturadas de modo que os utilizadores ndo consigam arquivar os
conteudos disponiveis (Liiders, 2021) e disponibilizem um ndmero elevado de conteddos com o intuito de os
subscritores ndo os conseguirem esgotar, tornando assim a subscricdo quase permanente e se for cancelada

os utilizadores ficam sem acesso ao conteudo mediatico (Arditi, 2021).

2.3.1 Evolucgdo das subscri¢oes de streaming em Portugal

As plataformas de servigos de streaming tém tido um crescimento acentuado, que segundo a Forbes (2024),
em 2023 estavam registadas um total de 242,9 milhGes de subscritores em todas as plataformas de
streaming. Durante o ano 2023 foram adicionados 164,7 milhdes de subscritores.

Durante a pandemia COVID-19, o modelo de subscrigdo demonstrou uma resiliéncia significativa
(BusinessWire, 2020). O tempo dedicado aos contetdos digitais aumentou e um exemplo disso é a Netflix,
que segundo Brennan (2018), a plataforma esta presente em mais de 190 paises e, de acordo com um
relatdrio da Statista (2024), o nimero de subscritores da Netflix foi superior a 220 milhdes no segundo
trimestre de 2022.

Por outro lado, desde a pandemia, que foi o periodo onde ocorreu o maior crescimento, que ndo era
registado uma taxa de crescimento dos servigos de streaming tdo lenta. Em 2023 a taxa de crescimento foi
de 10,1%, ou seja, 11,5% mais baixa que o ano anterior (2022). De acordo com a Antenna (2024), o setor das
subscricdes de streaming perdeu cerca de 140,5 milhGes de assinantes, concretizando na maior queda dos
ultimos anos. Apesar de terem sido registados um grande nimero de cancelamentos das subscri¢cdes, o
relatério elaborado pela Antenna (2024), referiu que cerca de 25% dos utilizadores destas plataformas que
desistiu da sua subscricdo vao voltar a subscrevé-la num periodo de 3 meses.

Este relatdrio indica que, do total dos 242,9 milhGes de novos assinantes, cerca de 30% sdo subscritores
que ja tinham sido assinantes anteriormente (Grafico 1). Ou seja, no periodo de 1 ano, 30% dos novos
subscritores ja tinham subscrito e cancelado a sua subscricdo. A plataforma Apple TV+ apresentou a maior

taxa de subscritores antigos, cerca de 37,2% dos subscritores a regressaram a plataforma de streaming ao
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fim de 1 ano. Por outro lado, apenas 26% dos clientes voltaram a adquirir a subscricdo da Netflix, que pode

derivar da proibicdo da partilha de conta, que resultou na primeira inscricdo de muitos consumidores que ja

usufruiram do servico através da conta de outro utilizador.
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Grdfico 1 - Percentagem de utilizadores que voltaram a subscrever o servigo | Fonte: Antenna
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Relativamente a situacdo portuguesa, foi durante a pandemia que o nimero de subscricdes mais

cresceu, e de acordo com a Autoridade Nacional de Comunicag¢Ges (Anacom, 2022), Portugal foi dos quatro

paises da Europa com mais subscri¢ées de streaming pago. De acordo com o Barémetro de Telecomunicgdes

da Marktest (2020), entre fevereiro e abril de 2020 as subscrigdes em servicos de streaming em Portugal,

registaram um elevado crescimento, aumentando cerca de 800 mil assinantes (Grafico 2). Este crescimento

sentido durante a pandemia, segundo a Anacom (2022), resultou das diferentes dindmicas que as pessoas

tinham durante esse periodo, tendo de mudar drasticamente os seus habitos.
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Em relagdo as principais plataformas de streaming, a Netflix e a HBO, ambas tiveram um aumento no

seu nimero de subscritores em Portugal, como é demonstrado no grafico abaixo.

Evolucdo Subscritores Streaming - NETFLIX e HBO
Fev-Abr2020
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Grdfico 3 - Evolugéio dos subscritores da Netflix e da HBO | Fonte: Marktest, Barémetro de Telecomunicagdes- resultados mensais

Segundo a Marktest (2022), as subscricbes em plataformas de streaming no mercado portugués em
2022, registaram uma diminuicdo na taxa de crescimento, ndo apresentando uma capacidade de crescimento
tdo elevada como nos anos antecedentes. Tendo em conta o mercado portugués, a Netflix é a plataforma

mais utilizada, seguido da Disney+ e da HBO.

2.3.2 Subscricdes de Streaming Online VS Televisdo por cabo/fibra

A inovacdo e a expansdo do digital fizeram com que os consumidores mudassem os seus habitos e
substituissem a televisdo tradicional por servicos que lhes permitissem assistir a séries e a filmes sempre que
Ihes apetecesse tal como na Netflix, Disney+ ou até a Amazon Prime (Mulla, 2022).

Quando se aborda o tema das subscri¢cdes online é importante referir também o que sdo plataformas
over-the-top, que segundo Gupta e Singharia (2021), sdo definidas como plataformas onde se distribuem
conteldos online e os disponibilizam aos utilizadores, mediante uma prestacdo, através da internet. Dois
exemplos deste tipo de servigos é a Amazon Prime Video e a Netflix. O mercado do streaming over-the-top
(OTT) tem registado um grande crescimento e evolucdo e atualmente é um concorrente direto das
operadoras de cabo, apresentando uma maneira alternativa e diferente de entregar conteldos aos
consumidores pela internet (Mulla, 2022).

No entanto, Udoakpan e Tengeh (2020) realizaram um estudo e concluiram que os servigos over-the-top
complementam os servigos tradicionais de televisdo e ndo sdo seus substitutos. Afirmaram que os

espetadores da televisdo comum ndo sdo influenciados pelo streaming de video online.
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Um dos principais motivos que faz com que os consumidores prefiram este tipo de plataformas esta
relacionado com o precgo da subscri¢ao ser bastante mais acessivel em comparagdo com o da televisdo (Gupta
& Singharia, 2021). Mesmo que os consumidores apenas utilizem a plataforma esporadicamente para assistir
a determinados filmes ou programas, o facto de a mensalidade ser baixa incentiva a inscricdo a novos
clientes. Uma mensalidade alta faz com que o cliente ndo tenha incentivo a subscrever, uma vez que, nao
conhece que tipo de conteudos é que a plataforma fornece aos consumidores.

Um consumidor se escolher utilizar um servigo over-the-top, em vez de utilizar os servigos tradicionais
de televisdao por cabo, para além de ser mais benéfico financeiramente, tem disponivel um ndmero
extremamente elevado de conteddos em que pode escolher que dispositivo prefere assistir o conteudo
(Massad, 2018). Segundo Cha (2013), fatores como a flexibilidade e a conveniéncia podem ser determinantes
na escolha dos clientes.

A implementacdo de recursos econdmicos juntamente com os recursos tecnoldgicos vai permitir que os
servicos de streaming utilizem estratégias que os diferenciem dos contetidos comuns de televisdo (Lotz,
2017). De acordo com um estudo feito em 2017, quase metade dos inquiridos planeava trocar a televisdo
por servicos de streaming, devido aos elevados custos, e uma elevada percentagem de pessoas ja é subscrita

em alguma plataforma digital (Cox, 2017).

2.3.3 Determinantes da utiliza¢ao de servicos de streaming

2.3.3.1 Valor Acrescentado

Dada a elevada quantidade de conteudos gratuitos disponiveis online, os servicos baseados em subscricées
precisam de oferecer um valor acrescentado significativo para que os consumidores sintam que vale a pena
subscrever o servico. Conforme um estudo elaborado por Elkin (2002), os consumidores demonstram mais
intengcdo em pagar por servicos considerados de alta qualidade e que acrescentam algum valor a quem
subscreve o servigo. Os conteudos disponibilizados tém de ser distintos e diferenciados para conseguirem
atrair assinantes e fornecer uma boa experiéncia ao utilizador. Tendo por base um estudo realizado por Wang
et al. (2005), a varidvel valor acrescentado influéncia positivamente a vontade que um consumidor tem em

pagar pelo servigo de subscri¢do.

2.3.3.2 Motivos Sociais

De acordo com um estudo de Kim e Kim (2020), os motivos sociais ndo tiveram nenhuma influéncia na
inten¢do de compra e na intengao dos consumidores continuarem a utilizar os servigos de subscri¢do online.
Este estudo é coerente com os estudos realizados por Spurgeon e Niehm (2020), que defendem que os
motivos sociais que influenciam o comportamento de compra ou o uso de servicos ndo desempenharam um

papel significativo como motivadores para a aquisicao de servicos de subscricdo. Estes estudos referem que
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os consumidores baseiam mais as suas decisOes na qualidade, no valor acrescentado e na satisfacdo das
necessidades de cada um do que nas recomendacgbes de terceiros. Segundo Kim e Kim (2020), o resultado
que obtiveram pode ser justificado pelo facto de que normalmente os servicos de assinatura ndo se baseiam
numa compra Unica, mas sim numa compra continua e que os motivos econémicos ou de conveniéncia sdo
mais relevantes do que influéncias da sociedade.

Por outro lado, um estudo realizado por lee et al. (2018) identificou que existe significancia estatistica
entre a utilizacdo de servigos de streaming e as tendéncias sociais, o que corrobora com os resultados
apurados por Tse (2016) no seu estudo. No estudo de Lee et al. (2018), a varidvel tendéncias sociais foi a que
apresentou uma correlagdo mais elevada com o streaming e o autor justifica este resultado com o facto de
77% dos inquiridos estarem entre os 18 e os 24 anos, que sao idades mais suscetiveis a influéncias por parte

da sociedade.

2.3.3.3 Género dos consumidores

Lee et al. (2018), realizou um estudo onde a sua amostra em relacdo ao género era constituida por cerca de
41% de Mulheres e 57% de Homens. Com os dados que apurou, concluiu que o género nao tem nenhuma
influéncia significativa nos servicos de streaming online ou na televisdo por cabo, ou seja, a variavel
independente género nao tem importancia na decisdo do consumidor optar pelo streaming ou pela televisao
por cabo.

Corroborando os resultados obtidos no estudo anterior, Wang et al. (2005) considerou que tanto o
género como a idade foram excluidos do seu estudo por se tratar de fatores que nao tém influéncia para

distinguir os consumidores que estdo dispostos ou ndo a subscrever as plataformas online.

2.3.3.4 Idade dos consumidores

Com base no estudo elaborado por Lee et al. (2018), o autor concluiu que em relacdo a idade, a amostra que
obteve ndo mostrava uma diferenca estatisticamente significativa no que diz respeito a utilizacdo de servigos
de streaming em comparagao com a televisdao por cabo. No entanto, os resultados obtidos evidenciaram que
a idade é uma variavel significativa quando se trata de streaming. O autor defende que os utilizadores mais
jovens estdo mais disponiveis em iniciar a utilizacdo de servicos de streaming online, enquanto os
consumidores com mais de 35 anos tém menos probabilidade de adquirir este tipo de servico.

De acordo com outro estudo realizado por Bondad-Brown et al. (2012), os consumidores mais jovens
tém uma influéncia significativa na utilizagdo do streaming, uma vez que utilizam mais a internet
comparativamente com os consumidores com mais idade, que tém mais influencia na utilizagdo da televisdo

por cabo do que em relagdo ao streaming.
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2.3.3.5 Custo dos servigos

De acordo com os resultados apurados num estudo realizado por Kim e Kim (2020), o custo de usufruir de
um servico de subscricdo afeta positivamente os beneficios percebidos pelos consumidores e o autor
defende que deve ser apresentado aos consumidores um preco adequado com o valor oferecido,
destacando a subscricdo como uma opc¢ao econdmica, com acesso continuo a produtos e servicos de
qualidade.

Os resultados obtidos no estudo elaborado por Snyder (2016), tal como os resultados do estudo de Lee
et al. (2018), demonstram que existe uma relacdo estatisticamente significativa e negativa entre o custo e a
televisdo por cabo, o que significa que a medida que o custo aumenta, as subscricées de televisdo por cabo

tendem a diminuir.

16



3. Metodologia

3.1 Questdes de investigacao

O obijetivo desta investigacao é identificar quais os fatores que influenciam os consumidores a subscreverem
plataformas de streaming pagas, ou seja, que fatores os consumidores mais valorizam ao escolher uma
determinada plataforma de streaming. Desta forma, pretende-se compreender qual é o determinante que
tem maior capacidade de influenciar os consumidores.

Numa fase inicial, foi feita uma abordagem tedrica e detalhada sobre as subscricdes em plataformas de
streaming pagas, através da revisdo de literatura apresentada no capitulo anterior. A pesquisa de artigos
cientificos mais relevantes sobre este tema é essencial para delinear o plano da investigacdo, para evitar
erros e enriquecer o estudo com informacgdes pertinentes. Para além disso, nesta fase é possivel definir quais
as melhores estratégias para obter os dados e as varidveis a serem analisadas.

Segundo Chin e Kayalvizhi (2002), para se realizar estudos cientificos é necessario que sejam definidas
guestdes de investigacdo. Desta forma, apds a primeira fase da pesquisa bibliografica, foram definidas duas
guestdes de investigacdo que se pretende que sejam respondidas com este estudo:

i) Que fatores influenciam a decisdo dos consumidores comprarem servicos de subscricao online

pagos em vez dos servicos de televisdo por cabo?

ii) As plataformas online que utilizam o modelo de subscricbes sdo um complemento dos servigos

tradicionais de televisdo?

iii) Quais os fatores que influenciam o valor gasto dos consumidores nas subscri¢gdes?

3.2 Estratégia Empirica

Depois de definidas as questdes de investigacao, foram determinados os métodos a ser implementados em
cada pergunta para ser possivel responder as questdes propostas e alcangar os objetivos definidos. O método
utilizado para responder a primeira pergunta de investigacdo foi a elaboracdo de um questionario e a
respetiva andlise dos dados obtidos e em relagdo a segunda pergunta a analise descritiva dos dados
recolhidos nos questiondrios foi o método utilizado para responder a pergunta de investigacdo. Por fim, a
terceira pergunta de investigacdo foi respondida tendo por base os resultados obtidos com um modelo
econométrico. Na tabela abaixo, estdo resumidas as questdes de investigacdo, assim como, a metodologia

que foi utilizada para as responder:
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Questoes de Investigagao Metodologia

i) Quais os determinantes que influenciam a decisdo
dos consumidores comprarem servigcos de subscricdo
online em vez dos servicos de televisao por cabo?

Aplicacdo de um questionario e
interpreta¢ao dos dados recolhidos

ii) As plataformas online que utilizam o modelo de
subscricdes sdo um substituto ou sdo um
complemento dos servigos tradicionais de televisdo?

Andlise  descritiva de  estatisticas
recolhidas nos questionarios

iii) Quais os fatores que influenciam o valor gasto dos - .
Construcao de um modelo econométrico

consumidores nas subscricdes? e interpretacdo dos resultados obtidos

Tabela 1- Questdes de investigacdo e metodologia a aplicar / Fonte: Elaboragdo propria

3.2.1 Aplicagdo do questionario

O método utilizado para recolher os dados dos consumidores foi através de um questionario. Segundo Roopa
e Rani (2012), um questiondrio é um conjunto de questdes elaboradas pelo investigador, e é preenchido por
varios inquiridos para expressarem a sua opinido ou o seu conhecimento por um determinado assunto.
Apesar de existir risco de distorcdo das respostas e das limitagdes na definicdo da amostra, os questionarios
sdo um bom método para obter os dados da populacdo em estudo, que posteriormente podem ser usados
através de métodos estatisticos. Esta abordagem oferece ao investigador a possibilidade de obter resultados
mais representativos da amostra em analise, dado que o mesmo pode alcancar um elevado nimero de
inquiridos.

Este questionario foi concebido de modo a permitir a participagdo tanto de pessoas que subscrevem
servicos de streaming pagos como daqueles que ndo subscrevem. No entanto, os inquiridos que nunca
tiveram qualquer tipo de subscricdo deste género, apenas respondiam as questdes sociodemograficas. A
aplicacdo deste inquérito foi realizada durante o més de maio, através da plataforma Google Forms, que
permite criar um questionario mais dinamico e, ao mesmo tempo, mais acessivel, facilitando a sua partilha
em diferentes plataformas.

Antes deste inquérito ter sido disponibilizado online, foi testado por uma amostra de 10 pessoas.
Segundo Roopa e Rani (2012), o pré teste é realizado antes de ter sido divulgado para todas as pessoas, com
o objetivo de testar a eficacia da metodologia de investigacdo. A realizacdo do pré teste ajuda o investigador
a eliminar possiveis erros existentes no questionario, a perceber se as perguntas e as respostas estdo
percetiveis para quem vai responder ao questionario e se estdao formuladas de maneira que seja permitido

obter os resultados desejados, essenciais para o sucesso da investigacao.
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O questionario foi sustentado com base em varios estudos mencionados ao longo da revisdo de
literatura, nomeadamente num estudo realizado por Lee et al. (2018) e outro por Wang et al. (2005). As
perguntas foram implementadas com o intuito de tentar perceber quais é que, atualmente, sdo os principais
fatores para que os consumidores tenham a intencdo em adquirir subscricGes de streaming pagas. Este
inquérito foi elaborado de forma estruturada e organizada, sendo constituido apenas por respostas fechadas
o que facilita a obtencdo de dados mais concretos e claros. A implementacdo deste tipo de respostas é
vantajosa também na andlise das relages entre diferentes varidveis e é possivel direcionar a investigacdo de
maneira mais precisa para investigar os tdpicos mais relevantes e responder as questdes de investigacdo de
forma mais eficaz.

Este inquérito estd organizado em quatro partes e dividido em vinte e oito perguntas como é possivel
verificar em seguida na tabela 2. Se o inquirido responder de forma negativa nas duas primeiras perguntas,
passa automaticamente para o Uultimo grupo do questiondrio, que é composto por perguntas
sociodemograficas. Em seguida, encontra-se a explicacdo do conteido de cada uma das partes do
questionario aplicado:

i) A primeira parte é composta por questées para perceber se os inquiridos tém ou ja tiveram
alguma subscricdo paga em alguma plataforma de streaming, para aqueles que responderem de
forma afirmativa segue-se um conjunto de questdes para descobrir a forma como utilizam este
servico, a frequéncia de utilizacdo, que tipos de conteudos assistem e se estdo satisfeitos com
este servico. Para além disso, foram adicionadas perguntas relacionadas com o determinante
preco, onde se pretende perceber até que ponto é que, se ocorrer um aumento nos pregos, isso
representa um impedimento ou ndo para os consumidores continuarem a consumir este tipo de
servigo.

ii) A segunda sec¢do de perguntas do questiondrio tem como objetivo o investigador avaliar se os
guestionados possuem o servico de televisdo por cabo/fibra e qual é o grau de satisfacdo com o
mesmo.

iii) A terceira parte é constituida por um conjunto de perguntas que compara os servicos de
streaming com os servigos de televisdo por cabo/fibra, tentando perceber qual é o servico que
os inquiridos preferem e mais se identificam, assim como se consideram que os servicos de
streaming sao um substituto ou um complemento dos servicos de televisao.

iv) A ultima parte do questiondrio abrange sete questdes com um carater sociodemografico com o
propdsito de caracterizar o consumidor e entender as caracteristicas que os inquiridos tém, a fim
de obter uma melhor compreensdo da amostra em estudo. Esta seccdo é composta por questdes
como o sexo, a faixa etdria, o nivel de escolaridade, a situacdo profissional, o rendimento mensal,
o numero de pessoas do agregado familiar e a regido onde reside. Este tipo de questdes sdo

importantes para entender o comportamento dos consumidores, uma vez que, por exemplo, a
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literatura defende que sdo os jovens que usufruem significativamente mais deste tipo de servigos

comparando com as pessoas com uma idade superior.

Grupo Titulo Questoes Tipo de Questdes

Qual o custo mensal com a
subscricao?
e Ha quanto tempo subscreve a

plataforma
] e Quais os contelddos e plataformas
I Plataformas de streaming lal6 L
gue mais utiliza?
e Frequéncia com que utiliza a
plataforma
e Qual ou quais os motivos que fez o
consumidor adquirir este produto
e Se o consumidor esta satisfeito com
. ] servigo de televisdo por cabo/fibra
Il Televisdo por cabo/fibra 17 a19 . .
e Vantagens do servico de televisdo
por cabo/fibra
il Servigos de streaming e televisdo 20 e 21
por cabo/fibra e Comparagdo entre os dois servigos
\Y% e Idade, Género, nivel de
escolaridade, situagdo profissional,
Caracterizagdo sociodemografica 22228 rendimento liquido mensal, n2 de

pessoas do agregado familiar, zona

de residéncia

Tabela 2- Tabela resumo do questionario / Fonte: Elaboragdo propria

Apds o encerramento do questionario foram recolhidos os dados obtidos e posteriormente procedeu-
se ao respetivo tratamento, através da caracterizagdo da amostra obtida e da andlise descritiva e empirica
dos dados. Estas analises foram realizadas com o objetivo de ser possivel responder as perguntas de
investigacdo propostas, assim como, tirar conclusdes sobre o comportamento dos consumidores em relagao
a subscricdo de plataformas de streaming e quais os determinantes que mais influenciam os consumidores

a adquirir este tipo de servigos.

3.2.2 Aplicagdo do modelo econométrico

De modo a tornar esta andlise mais enriquecedora, e apds ter sido preparada a base de dados e de terem
sido feitas as anadlises referidas anteriormente, com a ajuda da plataforma de estatistica SPSS, foi elaborado
um modelo econométrico e foi escolhido a varidvel dependente. O intuito deste modelo é verificar e analisar

a relacdo entre as varidveis independentes e a variavel dependente, mais concretamente, determinar como
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as variaveis independentes influenciam a probabilidade de um individuo subscrever uma plataforma de
streaming e gastar mais de 10 euros.

O modelo econométrico utilizado nesta investigacdo é o modelo de regressao logistica, uma vez que, a
variavel dependente escolhida é uma varidvel dicotdmica ou bindria, ou seja, a variavel dependente pode
assumir dois valores, ou o valor 1 ou o valor 0. Se for atribuido o valor 1 o acontecimento de interesse é
cumprido (Y=1), ao passo que, se for atribuido o valor 0 o acontecimento de interesse ndo é cumprido (Y=0)
(Chen & Tsurumi, 2010).

Este modelo de regressao logistica pretende analisar uma possivel relacdo entre a variavel dependente
e as varidveis independentes, mais concretamente, permite apurar a probabilidade de a varidvel
independente influenciar a varidvel dependente. O modelo Logit é um método de estimacdo para varidveis
dependentes bindrias que garante que o valor estimado de y esteja entre [0,1]. Este método é especificado,

de acordo com Oliveira (1998), da seguinte forma:

1

Pi = E[Yl =1 |Xk] = 1+e—([30+31X1+”‘Bka) (31)
Pi _ eBotBiXy+-BiXp (3.2)
1-P;
P.
In (1__;31) = Po + B1X1i + - PrXpi + i 0<pP <1 (3.3)

Sendo que:
Bo- Constante do modelo
By~ Coeficiente da varidvel X

X}- Varidvel independente

O aumento de uma unidade em X, permanecendo as restantes varidveis constantes, ird provocar uma

Ca pP; , . . L y

variacdo no In (ﬁ) que é medida por B. Se B>0, P; ird aumentar; <0, P; diminui e se B=0, P; ird
-

permanecer constante.

Ao estimar o modelo, um dos passos efetuados foi testar se as varidveis independentes sdo significativas,
ou seja, para um intervalo de confianca de 0,05, se o p-value for inferior a esse intervalo significa que as
variaveis independentes sdo explicativas da varidvel dependente. Por outro lado, para o modelo ser
relevante, o R? tem de variar entre 0 e 1, e quanto mais préximo deste, mais elevado vai ser a capacidade
explicativa do modelo.

O método anteriormente descrito para estimar o modelo econométrico visa apurar a probabilidade de

uma pessoa, com caracteristicas especificas, representado pelas varidveis independentes, optar por uma das
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hipéteses de y. Em suma, a avaliacdo da capacidade explicativa deste modelo é medida por varios
indicadores, como a significancia estatistica das varidveis explicativas e a precisdo na classificacdo dos

resultados.
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4. Evidéncia Empirica
4.1 Analise descritiva dos resultados

4.1.1 Caracterizagdo da Amostra

Ap0ds o encerramento do questionario, foram obtidas 341 respostas validas, sendo que 232 (68%) sdo do sexo
feminino e 109 (32%) sdo do sexo masculino (Gréfico 4). O intervalo de idades com um maior nimero de
respostas é entre os 40 e os 49 anos com 100 (29,3%) respostas, seguido de 98 (28,7) respostas de pessoas
compreendidas entre os 50 e os 59 anos e posteriormente, as idades compreendidas entre os 18 e 0s 29 anos
apresentaram 78 (22,9%) respostas. Das 341 respostas obtidas, 150 (44%) completaram a licenciatura e 63

(18,8%) o ensino secundario (Grafico 5).

Nivel de Escolaridade

Género

09% 11,1%

|

13,5%

12,0% ‘

18,8%

’

. 44,0% . o
= Até ao 92ano Ensino Secundario

® Feminino = Masculino
= Licenciatura m Pés-Graduagdo

Grafico 4 - Género | Fonte: Elaboragdo prépria = Mestrado = Doutoramento

Grdfico 5- Nivel de escolaridade | Fonte: elaboragdo prépria

A situagdo profissional com maior nimero de respostas foi a de trabalhador a tempo inteiro, registando
249 (73%) respostas, seguido pelo estudante e trabalhador-estudante que apresentaram 32 (9,4%) respostas.
Em relagdo ao rendimento liquido mensal, este indicador apresentou bastante diversidade, como se pode
ver no grafico abaixo (Grafico 7), sendo que os rendimentos abaixo dos 1000€ liquidos apresentaram um
maior nimero de respostas, 58 (17%), e os rendimentos entre 1400€ e os 1600€ registaram 52 (15,2%)
respostas.

Estes resultados podem ser justificados pelo facto de existir uma amostra consideravel de pessoas entre
0s 18 e 0s 29 anos que estdo no inicio da sua carreira profissional e o facto de existir cerca de 58% pessoas
acima dos 40 anos.

Por ultimo, a maior parte dos participantes da pesquisa reside em Portugal, sendo que apenas 7 pessoas
moram fora do pais e 249 vivem na zona metropolitana de Lisboa. Dos inquiridos que responderam a este

estudo, apenas 52 sdo do centro de Portugal e 22 da regido norte.
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Rendimento Liquido Mensal
Reformado Estudante
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Grdfico 7- Rendimento liquido mensal | Fonte: elaboragdo prépria

4.1.2 Subscrigoes de streaming pagas

A amostra recolhida neste questiondrio foi de 341 pessoas das quais 224 pessoas ja subscreve ou ja
subscreveu alguma plataforma de streaming paga, e 117 pessoas nunca subscreveu nenhum tipo de
plataforma de streaming. Através da segunda pergunta deste inquérito também é possivel perceber que
cerca de 52% dos inquiridos tem a intengdo de renovar, 20% ainda ndo sabe se pretende continuar com a
subscricdo e 28% ndo quer renovar. As 117 pessoas que nunca subscreveram nenhuma plataforma de
streaming nao preencheram as perguntas do questionario que diziam respeito a este tipo de subscri¢des e

passaram diretamente para as questdes com carater sociodemografico.

Subscreve ou ja subscreveu alguma Tem intenc¢do de renovar a
plataforma de streaming paga? subscricdo?

34%\
‘)/_ o

= Sim = Ndo

19,9%

\

51,9%

= Sim = N3o = Ainda ndo sei
Grdfico 8- Adesdo a plataformas de streaming pagas | Fonte:

elaboraggo propria Grdfico 9- Intengdo de renovagdo da subscrigdo | fonte:

elaboragdo propria

Com base nas respostas recolhidas, foi possivel perceber que a maioria dos inquiridos assiste aos

conteudos das plataformas de streaming varios dias por semana, cerca de 102 pessoas, ao passo que 45
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pessoas usufruem dos conteldos todos os dias e 53 pessoas assistem apenas 1 vez por semana. Para além
de que 67% (150 pessoas) da amostra subscreve estas plataformas ha mais de 1 ano. Com estes resultados é
possivel perceber com que regularidade e ha quanto tempo os inquiridos usufruem deste tipo de servigos.
Este questiondrio permitiu também perceber qual a plataforma mais utilizada, assim como quais os
conteldos preferidos dos inquiridos para assistir nas plataformas. Com base nos graficos abaixo, é possivel
concluir que a plataforma mais utilizada é a Netflix (Grafico 10), apresentando uma percentagem de
preferéncia muito superior relativamente as restantes, e o conteddo mais assistidos sdo filmes e séries

(Gréfico 11).

Plataforma mais utilizada Conteddo mais assistido
41,3% 0
36,5% 33,2%
0
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Grdfico 10- Plataforma mais utilizada | Fonte: elaboragdo propria Grdfico 11- Contetido mais assistido | Fonte: elaboracio
prépria

Uma das principais questdes desta investiga¢cdo é a pergunta 9, e através desta pergunta pretende-se
perceber qual o principal motivo pelo qual existe cada vez mais pessoas a aderir a servigos de streaming. Esta
questdo foi implementada neste questionario tendo por base um questionario realizado por Lee et al. (2018),
gue posteriormente concluiu que as tendéncias sociais estdo estatisticamente relacionadas com o streaming
online, como consequéncia da maioria dos inquiridos ter entre 18 e 24 anos, faixa etdria que demonstra uma
forte adesdo a esses servicos. Além disso, a variedade e as opg¢des disponiveis nos servicos de streaming
pagos contribuiram para essa tendéncia.

Os resultados obtidos nesta pergunta nao coincidiram com os resultados evidenciados por Lee et al.
(2018), uma vez que, os motivos sociais ndo se revelaram importantes estatisticamente, o que se pode
justificar pelo facto de que a maioria dos inquiridos ter entre 40 e 60 anos, idades que sdo menos
influenciaveis comparativamente com pessoas que tenham entre 18 e 24 anos.

Os resultados obtidos evidenciam que os principais motivos que levam os inquiridos a subscrever
plataformas de streaming é por se tratar de uma plataforma de entretenimento, onde tem uma elevada

diversidade de conteldos e com elevada qualidade. O facto de ser possivel aceder a este tipo de servicos em
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qualguer momento e de ndo haver interrup¢do de anuncios sdo fatores que ajudam os consumidores a aderir
a este tipo de servicos.

De acordo com o estudo elaborado por Wang et al. (2005), a qualidade percebida do servico de
streaming online pelos consumidores, o valor acrescentado que esses servigos trazem a quem os assiste e a
personalizagdo dos servicos sdo os principais fatores que distinguem aquelas pessoas que estdo dispostas a
pagar por este tipo de entretenimento daquelas que ndo estdo. Os resultados obtidos neste questionario
corroboram com o estudo feito pelo Wang et al. (2005), uma vez que através dos resultados é possivel
concluir que a qualidade percebida e o valor acrescentado que a utilizacdo da plataforma traz para cada

pessoa sao dos principais motivos de aquisicao, como é possivel visualizar no grafico 12.

Qual o principal motivo para Idades
44,9% subscrever?
36,2% >70 M 1,8%
60-69 (NN 7,0%
50-59 I 28, 7Y%
6.5% 40-49 IR 29,3
1.2% 30-39 | 7,9%
Porseruma Conteudos de Curiosidade em Por apresentar Conveniéncia ~ 18-29 [N 22,9%

lataforma de elevada experimentar custos mais social
P _ ) P ) <18 M 2,3%
entretenimento qualidade baixos

11,1%

Grdfico 13- Idade dos inquiridos | Fonte:
Grdfico 12- Qual o principal motivo para subscrever uma elaboragdo propria
plataforma de streaming? | Fonte: elaboragdo prépria

Ao longo do questiondrio foram feitas algumas perguntas sobre quanto é que os inquiridos gastam ao
subscrever estas plataformas de streaming e se tém capacidade financeira para tomarem as suas préprias
decisdes ou se dependem de outra pessoa. Estas perguntas tém como objetivo analisar como os pre¢os dos
produtos se relacionam com os determinantes que justificam a procura destes bens. Através dos graficos
abaixo, é possivel concluir que 92% dos inquiridos é independente financeiramente e cerca de 70% das
pessoas que subscrevem alguma subscricdo de streaming estdao dispostos a gastar entre 5 e 20 euros
mensalmente. Por outro lado, cerca de 57% da amostra que tem este tipo de subscricdo, partilha a sua
subscricdo de streaming, diminuindo dessa forma a prestagdo efetuada, e a restante amostra (43%) nao

partilha.
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Valor gasto por més em subscri¢gées de streaming
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Grdfico 14- Valor gasto por més em subscri¢des de streaming | Fonte: elaboragdo propria
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prépria

Um dos aspetos fundamentais a perceber com este estudo é até que ponto é que os inquiridos que
subscrevem plataformas de streaming, estao dispostos a continuar a subscrever as plataformas mesmo que
ocorra um aumento do prego das prestagdes e que motivos justificam essas escolhas.

Através das respostas dadas na pergunta 13, é evidente que cerca de 63% (140 pessoas) da amostra que
utiliza estes servicos, preferem escolher sempre a opgdo do pack mais barato. No entanto, 33% (74 pessoas)
da amostra estdo dispostos a pagar mais pelos conteldos se estes forem do seu interesse e apresentarem
elevada qualidade. Relativamente a pergunta seguinte, a resposta que prevaleceu foi a que no momento da
escolha da plataforma para subscrever, os inquiridos optam pela plataforma que fornece os contetddos mais
interessantes (66,5%), ao passo que apenas 15% opta pela plataforma que tem as subscrigdes mais baratas.

As elagOes retiradas nestas duas perguntas é que a maior parte dos inquiridos preferem optar pelos
packs mais baratos, no entanto na escolha da plataforma ndo optam pela aquela que apresenta os precos
mais baixos, mas sim por aguela que fornece os contetdos que vdao mais ao encontro dos gostos de cada. Os
inquiridos preferem pagar um pouco mais para terem acesso a conteddos mais interessantes do que

simplesmente subscrever a plataforma que apresenta custos menores.
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Qual o pack que utiliza quando subscreve
servicos de streaming?
62,5%
33,0%
4,5%

Escolho sempre o pack Quando os conteidos Opto sempre pelo pack
mais barato disponibilizados me premium
interessam posso estar
disposto a pagar mais

Grdfico 17- Pacote mais utilizado em servigos de streaming | Fonte: elaboragdo prépria

Qual o critério usado para escolher em que
plataforma subscrever os contetidos?

66,5%
15,2%
° 9,4% 8,9%
Subscrevo os Escolho a Se varias Opto pela
servigos da plataforma que plataformas plataforma mais
plataforma que tem as subscrigdes tiverem conteudos popular
tem os conteudos mais baratas que me interessam,
que mais me subscrevo mais do
interessam que uma

Grdfico 18- Critérios utilizados na escolha da plataforma de streaming a subscrever | Fonte: elaboragdo prépria

Para o desenvolvimento deste estudo é importante perceber até que ponto um aumento nos pregos
pode impedir os consumidores de continuar a comprar os produtos. Tendo por base a pergunta 15 do
guestionario, era pretendido perceber qual seria a rea¢do por parte dos consumidores de conteldos de
plataformas de streaming se o prego da prestagdao aumentasse 10%.

Através do grafico 19, é visivel que cerca de 60% dos consumidores mantinha a sua subscri¢do, uma vez
gue estdo satisfeitos com os conteldos disponibilizados, no entanto se aumentasse de forma excessiva iriam
cancelar a subscricdo. Uma das conclusdes retiradas com estes resultados é que as pessoas sdo leais a
plataforma e estdo satisfeitas com o conteudo subscrito que apesar de a prestagdo aumentar 10%, isso ndo
iria afetar a continuidade da subscricdo. No entanto, se a prestacdo aumentasse significativamente os
consumidores iriam cancelar a subscricdo o que sugere que os subscritores podem ser sensiveis ao preco.

Por sua vez, se a prestagdo duplicar o seu valor vai fazer com que 92,4% da amostra cancele a sua
subscrigdo, mostrando assim uma elevada sensibilidade ao pre¢o. No entanto, 124 pessoas (55,4%) iriam
cancelar a subscricdo e mudar para outra plataforma em que os precos sejam mais baixos. Por outro lado,

83 inquiridos (37,1%) iriam cancelar a subscricdo que fizeram e nao iriam subscrever mais nenhuma
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plataforma, o que significa que esses inquiridos eram fiéis a plataforma e sé subscreviam aquela porque era
a Unica que satisfazia os seus interesses e gostos, ou por outro lado evidencia que o servico nao é visto como
essencial, mas sim o prego. Apenas cerca de 8% da amostra manteria a subscrigdo mostrando que sao fiéis a

plataforma ou apreciam suficientemente o conteudo para justificar o aumento do preco.

Qual seria a sua reag¢ao se o prec¢o da subscricdao da plataforma
de servigos de streaming que subscreve aumentasse 10%?

58,9%
18,3%
12,1% 10,7%
Mantenho a minha Cancelo a minha Mantenho a minha Cancelo a subscrigdo e ndo
subscricdo uma vez que  subscrigdo e mudo para subscri¢do porque sou fiel subscrevo mais nenhuma
gosto bastante dos outra plataforma em que a plataforma plataforma
conteudos disponiveis, no  0s pregos de subscrigdo
entanto se aumentar de sejam mais baixos
forma excessiva cancelo a
subscrigdo

Grdfico 19- Efeitos do aumento de 10% do valor da subscri¢do | Fonte: elaboragdo prépria

Qual seria a sua reac¢ao se o prec¢o da subscri¢ao da
plataforma de servigos de streaming que subscreve
aumentasse 50%?

55,4%
37,1%
4,9% 2,7%
—
Cancelo a minha Cancelo a subscrigdo e Mantenho a minha Mantenho a minha

subscricdo e mudo para ndo subscrevo mais subscricdo uma vez que subscrigdo porque sou
outra plataforma em que nenhuma plataforma gosto bastante dos fiel a plataforma
os pregos de subscrigdo conteudos disponiveis

sejam mais baixos

Grdfico 20- Efeitos do aumento de 50% do valor da subscrigdo | Fonte: elaboragdo propria

4.1.3 Servicos de televisdo por cabo/fibra

Segundo Snyder (2016), o facto de o custo dos servicos de televisdo por cabo ser bastante mais elevado que
os servicos de streaming, tem impacto na aquisicdo de servigcos de subscricdo em plataformas de streaming.
Por outro lado Cox (2017), refere que os consumidores estdo a afastar se dos servicos de televisdo por cabo
para adotarem servicos de streaming, uma vez que estes disponibilizam ao consumidor a possibilidade de
comprar exclusivamente os servicos que pretendem usufruir e a possibilidade de aceder aos conteidos em

qualquer lugar e em qualquer dispositivo.

29



Com base nos estudos mencionados, foram colocadas algumas perguntas com o objetivo de tentar
perceber a opinido dos inquiridos em relagdo ao servico de televisdo tradicional e compara-lo com os servigos
de streaming.

Em relagdo a este capitulo de perguntas era importante perceber se os inquiridos utilizavam os
tradicionais servicos de televisdo e se sim que vantagens é que considerariam. Através da analise dos graficos
abaixo é notdrio que quase a totalidade dos inquiridos tem o servico de televisdo de televisao por cabo, assim
como 66% da amostra estd satisfeita com o servigo utilizado. Por outro lado, as vantagens mais evidenciadas
por partes dos questionados é que para além de terem os servicos de televisdo, tém associado ao pacote os
servigos de internet e telefone, assim como o facto de terem acesso a informagdo em tempo real e uma vasta

escolha de canais e programas de entretenimento.

Tem ou ja teve algum servico de Qual o seu grau de satisfacdo
televisdo por cabo/fibra? em relagdo aos servigos de
televisdo por cabo/fibra?
65,6%
Ja tive, neste Nao,
L nunca
momento ja .
ndo tenho tive
0,
6% 1% 25,0%
‘ 9,4%
) Em geral, estou  Estou muito Estou
§|m, tenho ° satisfeito com o satisfeito com o insatisfeito, o
servico de tel_ewsao servico que servico servico
por cabo/fibra utilizo prestado n3o
0,
93% corresponde as
minhas

. L ) - expectativas
Grdfico 21- Temo ou ja teve algum servigo de televisdo por P

cabo/fibra? | Fonte: elaboraggo prépria Grdfico 22- Satisfagdo com o servigo de televisdo por cabo/fibra |

Fonte: elaboragdo proépria

Vantagens em relag¢do aos servigos de streaming?
43,3%

36,6%
. 810% 5’8% 5’4%
[ I —

Para além de ter Ter umavasta Ter funcionalidades Ndo tem vantagens Ser um servigo que

servigos de escolha de canais e adicionais, como apresenta uma
televisdo, ter de programas de gravagao de qualidade de
também associado entretenimento  programas ou ter imagem e som
servigos de internet aplicagdes para acima da média
e telefone telemoveis

Grdfico 23- Vantagens dos servigos de televisdo por cabo/fibra comparativamente aos servigos de streaming | Fonte: elaboragdo prépria
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4.1.4 Servicos de streaming e televisdo por cabo/fibra

Posto isto, é importante comparar os dois servicos e perceber qual dos dois é que os inquiridos preferem
e qual consideram que fornece os melhores servicos. Tendo por base os resultados apurados, é possivel
concluir através do grafico 24 que 48% da amostra considera que a qualidade dos servicos de streaming é
superior a da televisdo, ao passo que 43% considera que a qualidade apresentada pelos dois servicos é
semelhante.

Estes resultados corroboram os resultados obtidos na pergunta seguinte, onde 70% da amostra utiliza
os servicos de streaming como uma adicdo a televisdo por cabo/fibra, sugerindo que muitos consumidores
valorizam a variedade e a complementaridade que ambos os servicos oferecem (Grafico 25). A elevada
percentagem que considera o streaming como um complemento sugere que ainda muitos consumidores
dependem da televisdo por cabo para determinado tipo de conteudos, mas usam o streaming para assistir a
conteudos que ndo estdo disponiveis nos servigos de televisao.

Uma menor percentagem, mas ainda significativa de pessoas, considera o streaming como um substituto
direto da televisdo por cabo, indicando uma tendéncia emergente de mudanca de habitos e de formas mais
modernas de consumo de conteldo. Esta percentagem de pessoas que considera o streaming como um
substituto ainda é reduzida, mas a medida que estes servicos continuam a melhorar e a oferecer cada vez
mais conteudo, esta percentagem vai aumentar cada vez mais.

A preferéncia exclusiva por servicos de televisdo por cabo/fibra é baixa, no entanto, reflete um segmento

de consumidores que valoriza a programacao linear ou os pacotes oferecidos pela televisdo tradicional.

Percegdes sobre a relagao entre os
servigos de streaming e a televisao por

Considera a qualidade dos
servigcos de streaming

superior, inferior ou igual a cabo/fibra
.~ . 70,1%
televisao por cabo/fibra?
Igual .
43% Superior
48%
14,9% 9.5%
o7 5,4%
Inferior Os servicos de  Os servicos de  Prefiro os servicosPrefiro os servicos
9% streaming sdo um streaming sdo um de streaming em de televisdo por
complementoda  substituto da vez dos servigos cabo/fibra em vez
Grdfico 24- Percegdo da qualidade dos servigos de televisdo por cabo  televisdo por tradicionais de  dos servigos de
streaming em comparagdo com a televisdo por cabo/fibra cabo/fibra televisdo streaming

| Fonte: elaboragdo propria

Grdfico 25- Percegdes sobre a relagdo entre os servigos de streaming e a televisdo
por cabo/fibra | Fonte: elaboragdo propria
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4.2 Modelo Econométrico

Neste capitulo, o objetivo é apresentar os resultados obtidos com o modelo econométrico implementado,
tentando analisar a relacdo do valor gasto por més em plataformas de streaming com a intencdo de
subscrever este tipo de plataformas. Nomeadamente, perceber que fatores fazem com que os subscritores
estejam dispostos a gastar mais ou menos dinheiro mensalmente.

Deste modo, a variavel dependente escolhida é “um individuo subscreve a plataforma e gasta mais de
10 euros”. Esta varidvel é uma varidvel Dummy, ou seja, tem duas possibilidades de resposta, em que assume
o valor 1 quando “os subscritores gastam até 10€ por més” e assume se o valor 0 quando a op¢do um nao se
verifica, ou seja, “os subscritores gastam mais de 10€ por més”. Dado que esta variavel é uma variavel
dicotémica, o modelo mais adequado para estudar a influéncia das varidveis independentes na variavel

dependente é o modelo de regressao logistica (modelo Logit), como foi anteriormente referido.

y = 1;0s subscritores gastam mais de 10€ por més (4.1)

y = 0; Os subscritores gastam até 10€ por més

Na construgdo deste modelo, foram realizados varios testes com o intuito de perceber quais as varidveis
independentes mais relevantes, ou seja, as que mais influenciavam “os subscritores a gastar até 10€ por
més”. Posto isto, as varidveis independentes consideradas mais significativas para este estudo sdo a
frequéncia com que os subscritores assistem aos servicos de streaming, a plataforma Netflix, a idade até aos
29 anos, o aumento do pre¢o em 50% e o rendimento liquido mensal superior a 1600€.

No que diz respeito ao teste de Hosmer e Lemeshow, este é utilizado para verificar se um modelo de
regressao logistica é adequado, pelo que deve apresentar um valor de significancia ndo inferior a 0,05 para
indicar que o modelo se ajusta bem aos dados. Dado que o valor obtido foi de 0,300, conclui-se que ndo ha
uma diferenca estatisticamente significativa entre os valores observados e os previstos, ou seja, o modelo é

considerado bem ajustado aos dados (Tabela 3).

Teste Homer e Lemeshow

0,300
Tabela 3- Ajustamento do modelo / Fonte: Elaboragdo propria
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Depois de ter sido apresentado o modelo e as varidveis usadas na constru¢do do mesmo, apresentam-

se de seguida os resultados obtidos (Tabela 4).

95% C.l para

B Sig Odds Ratio 0Odds Ratio
Z;eeqaurs;cgla com que assiste a servigos de 0,260 0,025 1,296 10331626
Netflix 1,760 <0,001 5,814 2,589 - 13,055
Idade 0-29 anos -0,866 0,014 0,421 0,211-0,837
Aumento 50% do preco -0,448 0,005 0,639 0,466 - 0,876
Rendimento mensal superior a 1600€ 0,780 0,038 2,182 1,045 - 4,557
Constante -1,168 0,159 0,311 -

Tabela 4- Resultados das variaveis significativas / Fonte: Elaboracgdo prépria

Como é possivel observar na tabela apresentada, todas as varidveis independentes utilizadas no modelo
apresentam um sig< 0,05, o que significa que todas as variaveis sao significativas para o modelo.

Relativamente a frequéncia de utilizacdo dos servigos de streaming por parte dos inquiridos apresenta
um coeficiente de 0,260, o que significa que quanto mais elevada for a frequéncia com que os consumidores
utilizam este tipo de plataformas, existe uma maior probabilidade de gastarem mais de 10€ por més, neste
caso aumentou em 29,6% (Odds Ratio= 1,296). Por sua vez, os resultados obtidos para a variavel
independente “Netflix” evidenciam que existe uma relagao positiva com os consumidores gastarem mais de
10€ por més. Ou seja, os individuos que utilizam a Netflix tém 5,81 vezes mais probabilidade de gastar mais
de 10€ em subscri¢des, tendo por comparagao aqueles que ndo utilizam a Netflix.

Por outro lado, a variavel Idade dos 0 aos 29 anos apresentou um coeficiente negativo, o que significa
gue as pessoas que tém menos de 29 anos tém cerca de 58% menos de probabilidade de gastar mais de 10€
por més, comparando com os individuos com mais de 29 anos. Por sua vez, se o pre¢o mensal da subscri¢ao
da plataforma de streaming aumentar 50%, vai resultar com que haja uma redug¢do da probabilidade de
gastar mais de 10€ por més de cerca de 36%. Por fim, relativamente ao rendimento liquido mensal, os
resultados obtidos evidenciam que ter um rendimento mensal superior a 1600€ resulta numa maior
probabilidade de gastar mais de 10€ por més, ou seja, tém cerca de 2.18 vezes mais probabilidade de ter um
gasto superior a 10€ comparativamente com aqueles que tém um rendimento inferior a 1600€ liquidos

mensais.

33



34



5. Conclusoes e Limitagoes

5.1 Conclusdes da investigacao

A tematica das subscricGes em servicos de streaming tem vindo a ter um impacto cada vez mais relevante na
economia global, desempenhando um papel fundamental no desenvolvimento econémico. Desta forma, tém
sido realizados cada vez mais os estudos sobre este tema, resultando em diversas conclusGes acerca da
importancia dos servicos de streaming nas economias e dos motivos que levam este tipo de plataformas a
ter cada vez mais procura.

No entanto, numa altura em que se tem registado um aumento progressivo do custo de vida, é relevante
relacionar o tema das subscrices em plataformas de streaming com o custo que é necessario despender
para usufruir deste tipo de servicos. Nesse sentido, é importante entender e analisar se o custo deste tipo de
subscricdo tem interferéncia na probabilidade de um individuo escolher, ou ndo, utilizar estes servicos,
nomeadamente perceber quais os motivos que influenciam o valor gasto dos consumidores nas subscri¢cdes
de streaming.

Desta forma, o objetivo desta investigacdo era perceber quais os determinantes que justificam a decisdo
dos consumidores em adquirir os servicos de subscricdo online pagos, em detrimento dos servigos de
televisdo por cabo/fibra. Assim como, perceber quais os motivos que fazem os consumidores estarem
dispostos ou ndo a gastarem mais ou menos dinheiro com estes servigos. Com base no que foi exposto
anteriormente, foram evidenciadas trés questdes de investigacdo: “Quais os determinantes que influenciam
a decisdao dos consumidores comprarem servigos de subscricdo online em vez dos servigos de televisdo por
cabo/fibra”; “As plataformas online que utilizam o modelo de subscrices sdo um substituto ou um
complemento dos servigos tradicionais de televisdo?” e “Quais os fatores que influenciam o valor gasto dos
consumidores nas subscri¢des?”.

Com base uma revisdo de literatura detalhada, que abrange todas as matérias necessdrias para a
elaboracdo deste estudo e menciona os principais estudos elaborados sobre esta tematica, foi possivel tirar
conclusdes sobre as subscricdes de streaming. Além disso, com os resultados obtidos através do questionario
mencionado no capitulo anterior, foi possivel responder as duas primeiras questdes de investigacdo
propostas.

A primeira questdo de investigacdo tem como objetivo perceber quais sdo os determinantes que tém
impacto na decisdo dos consumidores em subscrever plataformas de streaming. Através da andlise dos
resultados obtidos com o questionario elaborado, concluiu-se que existem visdes bastantes convergentes
sobre os determinantes que fazem com que as plataformas de streaming tenham cada vez mais adesdo. Os
principais determinantes mencionados pelos consumidores incluem a capacidade das plataformas de
streaming entreterem os seus consumidores, assim como os conteldos que sdo disponibilizados a quem

subscreve, serem conteldos de elevada qualidade, na dtica dos inquiridos. Para além disso, o custo de
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subscrever uma plataforma de streaming é substancialmente mais baixo que os servigos de televisdo por
cabo/fibra, sendo que a maioria dos consumidores tém um gasto mensal entre 5 e 20€. A possibilidade de
partilhar a subscricdo com outras pessoas, a variedade de contelddos para todos os gostos e a existéncia de
diversas plataformas de streaming com ofertas distintas, sdo os principais motivos que levam as pessoas a
optar por este tipo de servico.

Como foi possivel ver nos resultados obtidos com o questionario, o nUmero de pessoas que compra
subscricdes de streaming tem sido cada vez maior, nomeadamente, o questiondrio tem uma amostra de 341
pessoas, das quais 224 subscreve ou ja subscreveu e dessas pessoas que subscrevem apenas 28% ndo tem
intencdo de renovar a sua subscricdo. Em suma, ha um interesse crescente em experimentar estes servigos
e usufruir da diversidade de conteudos que estes apresentam. Comprova-se a teoria defendida por Wayne
(2022), que considera que a ascensdo das subscricdes online em consonancia com o crescimento do
streaming resulta em mais competitividade entre empresas, melhorando a qualidade e reduzindo os precos,
uma vez que estas tém como objetivo ter a predominancia cultural e econdmica. O aumento da concorréncia
neste tipo de servigos atrai cada vez mais consumidores, uma vez que existe mais diversidade e qualidade de
conteldos assim como pregos mais acessiveis.

De acordo com os resultados obtidos, conclui-se que o custo destas subscri¢es esta alinhado com a
qualidade apresentada, visto que se o valor mensal aumentasse cerca de 10% em relagdo ao atual, a maioria
dos inquiridos iria manter a sua subscricdio, uma vez que, estd muito satisfeita com os conteldos
disponibilizados. Estes resultados corroboram a teoria defendida por Kim e Kim (2020), de que o preco da
subscricdo deve ser proporcional ao valor oferecido, permitindo que os consumidores percecionem mais
facilmente os beneficios da subscrigao.

Por outro lado, quando os consumidores percecionam que o prego da subscrigdo é superior ao valor
oferecido, isto resulta no fim da fidelizagdo por parte dos utilizadores. Os dados revelaram que os
consumidores que subscrevem ou que ja subscreveram, a maioria deixaria de continuar a subscrever a
plataforma se esta duplicasse o prego da subscri¢do. Esta relagdo evidencia que estes consumidores sao mais
sensiveis a variagdo dos precgos, apesar de terem a intengao de subscrever, depende também do preco e até
ao ponto consideram que os servigos oferecidos justificam o prego cobrado. Esta conclusdo corrobora o
estudo de Kim e Kim (2020), que concluem que os consumidores atualmente sdo mais sensiveis ao preco e
por sua vez, menos leais as marcas. Por esse motivo, para evitar a constante mudancga de plataforma estes
autores sugerem que as plataformas acrescentem elementos Unicos ao seu servigo, de modo, a tentarem
manter a continuidade dos consumidores.

Em relagdo a segunda questdo de investigacdo, através da andlise dos resultados do questionario,
concluiu-se que os consumidores consideram que os servicos de streaming sao um complemento dos
servicos de televisdo por cabo/fibra, uma vez que os inquiridos estdo satisfeitos com ambos os servicos e que

ambos tém vantagens e desvantagens, o que corrobora a teoria defendida por Udoakpan e Tengeh (2020).
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Os consumidores consideram que a qualidade dos servigos de streaming é igual ou superior em relagdo a
televisdo e que ndo se trata de plataformas substitutas, mas sim complementares, que oferecem aos
consumidores servicos diferentes e cada uma com as suas vantagens.

De modo a responder a terceira pergunta de investigacdo, foi elaborado um modelo econométrico,
nomeadamente, uma regressdo logistica em que foi usada uma amostra de 224 pessoas e a varidvel
dependente utilizada é “os subscritores gastam mais de 10€ por més”. Neste modelo foram incluidas vdrias
variaveis com o objetivo de perceber qual o impacto que tém na varidavel dependente, ou seja, quais os
motivos que fazem os consumidores gastarem mais de 10€ mensalmente e, consequentemente, o que os faz
gastar abaixo desse valor. Entre as varias varidveis incluidas no modelo, as mais relevantes para analisar a
variavel dependente sdo a frequéncia de utilizacdo, a Netflix, a idade, o rendimento liquido mensal, assim
como o aumento do preco.

Com base nos resultados obtidos com o modelo econométrico, é possivel concluir que a frequéncia de
utilizacdo, a Netflix e o rendimento liquido mensal evidenciam uma relacdo positiva com os consumidores
gastarem mais de 10€ mensalmente. Ou seja, quanto maior for a frequéncia de utilizacdo da plataforma de
streaming, da Netflix e do rendimento mensal, maior sera a disponibilidade dos consumidores em gastarem
mais de 10€ mensalmente.

Por outro lado, a varidvel idade e o aumento de 50% do prego da subscrigdo tém uma relagdo negativa,
isto é, as pessoas que tém menos de 29 anos tém menos probabilidade de gastar mais de 10 euros
mensalmente. Apesar de, segundo Bondad-Brown et al. (2012), os mais jovens desempenham um papel mais
relevante no uso de servicos de streaming comparativamente com os consumidores com idades superiores.
No entanto, de acordo com os resultados apurados através do modelo econométrico, sdo os consumidores
com idade superior a 29 anos os mais disponiveis a ter um custo superior a 10€ mensais. A explicacdo para
esse acontecimento pode ser o facto de as pessoas com menos de 29 anos auferirem rendimentos menores
e ndo terem disponibilidade financeira para despender mais de 10€ mensalmente com a subscricdo. Em
relacdo ao aumento de 50% do valor da subscricao, os dados analisados revelaram que com o aumento do
preco ira existir uma menor probabilidade de os consumidores gastarem mais de 10€.

Em suma, o mercado das subscricdes de streaming estd a ser cada vez mais procurado pelos
consumidores e a registar nimeros crescentes de audiéncia. Como resultado, estdo a surgir novas empresas
concorrentes, fazendo com que as existentes estejam em permanente inovagao e a crescer para atrair novos
clientes e fidelizar os atuais. Este estudo permitiu compreender que, para os consumidores, os principais
motivos para subscreverem estas plataformas sdo a qualidade dos conteldos e a capacidade de
entretenimento que oferecem. Além disso, com o apoio do modelo de regressdo logistica, foi possivel
analisar a variavel custo e identificar os principais fatores responsaveis pela influéncia no preco, bem como

os motivos pelos quais os consumidores estdo dispostos a gastar mais dinheiro em subscri¢cdes de streaming.
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5.2 Limitag¢Oes e investigacOes futuras

Neste estudo, existem algumas limitacGes que surgiram ao longo da realizacdo desta investigacdo e devem
ser levadas em conta na interpretacdo dos resultados. A primeira limitacdo estd relacionada com os
guestionarios serem respondidos online, o que pode contribuir para que os resultados sejam tendenciosos,
uma vez que existe um grande nimero de pessoas que ndo tem acesso a internet, por exemplo. Por suavez,
durante a aplicacdo dos questionarios, as mulheres estavam muito mais disponiveis a responder ao
guestionario do que os homens, o que poderia levar assim a um enviesamento dos resultados e ndo ser
possivel generalizar resultados.

O tema das subscri¢Ges de streaming é um tema emergente e existem diversos artigos atuais sobre esta
tematica. Por sua vez, o meu objetivo com este estudo era perceber os principais motivos que fazem os
consumidores aderirem a estes servigcos assim como, perceber o impacto do custo e de que maneira pode
influenciar na utilizagcdo destas plataformas. No entanto, existem poucos artigos que englobem estes temas
e existiu uma dificuldade adicional em encontrar estudos semelhantes.

Em suma, sugere se que em investigacdes futuras seja ampliada e diversificada ainda mais a amostra em
estudo, assim como analisado o comportamento dos consumidores em relacdo as subscricdes de streaming

face a outro fator de interesse.
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Anexos

Anexo A- Questionario

O questiondrio que se segue, surge no ambito da minha tese no Mestrado em Economia da Empresa

e da Concorréncia no ISCTE. Através deste questionario pretende se retirar conclusGes sobre as

subscri¢cdes online, nomeadamente sobre os determinantes da utilizacdo de servicos de streaming

(versao paga). O presente inquérito € meramente académico, os dados recolhidos sdo confidenciais e

é assegurado o anonimato de todos os inquiridos. A sua participacdo é fundamental para o sucesso

desta investigacao.

1)

2)

Subscreve ou ja subscreveu alguma plataforma online?
a. Sim
b. Nao

Tem intengdo em comprar ou renovar a subscri¢cao no futuro?
a. Sim
b. Nao

I)Plataformas de Streaming

3)

Neste momento tem alguma subscri¢cao paga em servigos de streaming?

(A literatura defende que Streaming é uma forma de distribuicdo de conteudo
multimédia, como video e dudio, através da internet. Por exemplo, a Netflix, Spotify,
entre outros)

a. Sim

b. Nao

Tem capacidade financeira para tomar as suas préprias decisées?
a. Sim
b. Nao

Quanto gasta por més em servicos de streaming?

a. <5¢€

b. 5€-10€
c. 10€-20€
d. >20€

e. Nao sei

Qual é a maneira de pagamento da subscri¢cdo de streaming?
a. Mensal
b. Anual
c. Através de cartdo de oferta
d. Outro
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7) Ha quanto tempo subscreve ou subscreveu a plataforma de servicos de streaming?
Menos de 1 ano

Menos de 1 ano, mas com interrupgoes

Mais de 1 ano

Mais de 1 ano, mas com interrupcdes

o 0 T o

8) Partilha a sua subscricdo de streaming (versdo paga) com familiares e/ou amigos?
a. Sim
b. Nao

9) Quais sdo as plataformas de streaming (versdo paga) que mais utiliza?

a. Netflix

b. HBO

c. Amazon Prime
d. Disney +

e. AppleTV

f. Spotify

g. Nenhuma

h. Outra:

10) Que tipo de conteido consome mais frequentemente nos servicos de streaming?

a. Filmes

b. Séries

c. Documentarios

d. Programas de televisdo
e. Outro

11) Com que frequéncia assiste a servigos de streaming?
Nunca

Uma vez por ano

Uma vez por més

Uma vez por semana

Varios dias por semana

S0 o0 T oW

Todos os dias

12) Qual o motivo para aderir a servigos de subscricdo de streaming?
a. Porser uma plataforma de entretenimento.
b. Por apresentar custos mais baixos relativamente aos servicos tradicionais de
televisdo por cabo.
Por disponibilizar aos utilizadores conteddos com elevada qualidade.
Os meus amigos tém e ndo quero ficar excluido.
Porque tive curiosidade de assistir aos contetddos publicitados.
Outro

- 0 a o



13) Tenho tendéncia para utilizar a op¢do de preco mais baixo quando subscrevo
servicos de streaming?
a. Sim, escolho sempre o pack mais barato.
b. Nao, opto sempre pelo pack premium.
c. N3ao, quando os conteudos disponibilizados me interessam posso estar
disposto a pagar mais (acima da opgao base).

14) Qual o critério que usa para escolher em que plataforma ird subscrever os servicos
de streaming?
a. Escolho a plataforma que tem as subscricdes mais baratas.
b. Opto pela plataforma mais popular.
c. Subscrevo os servicos da plataforma que tem os conteidos que mais me
interessam.
d. Se varias plataformas tiverem contelddos que me interessam, subscrevo

mais do que uma.

15) Qual seria a sua reacdo se o preco da subscricdo da plataforma de servigcos de
streaming que subscrevo aumentasse 10%?

a. Mantenho a minha subscri¢gdo porque sou fie

b. Cancelo a minha subscricdo e mudo de plataforma para outra com precos de

a plataforma.

subscricdo mais baixos.

c. Mantenho a minha subscricdo uma vez que gosto bastante dos conteudos
disponiveis, no entanto se aumentar de forma excessiva cancelo a
subscricao.

d. Cancelo a subscrigdo e ndo subscrevo mais nenhuma plataforma.

16) Qual seria a sua reagdo se o prec¢o da subscricdo da plataforma de servigos de
streaming que subscrevo aumentasse 50%?

a. Mantenho a minha subscri¢cdo porque sou fie

b. Cancelo a minha subscricdo e mudo de plataforma para outra com pregos de

a plataforma.

subscrigao mais baixos.

¢. Mantenho a minha subscrigdo uma vez que gosto bastante dos conteudos
disponiveis, no entanto se aumentar de forma excessiva cancelo a
subscricao.

d. Cancelo a subscri¢cdo e ndo subscrevo mais nenhuma plataforma.

Il)Televisdo por cabo

17) Tem ou ja teve algum servico de televisdo por cabo/fibra?
a. Sim, tenho servico de televisdo por cabo/fibra.
b. J3tive, mas neste momento ja ndo tenho.
c. N&o, nunca tive nenhum servico de televisdo por cabo/fibra.

18) Qual o seu grau de satisfacdo em relacdo aos servicos de televisdo por cabo/fibra?
a. Estou muito satisfeito com o servico.

47



b. Em geral, estou satisfeito com o servigo que utilizo.
c. Estou insatisfeito, o servigo prestado ndo corresponde as minhas
expectativas.

19) De acordo com a sua experiéncia em relacdo aos servigos de televisdo por
cabo/fibra, qual considera ser a maior vantagem do servico?

a. Ter uma vasta escolha de canais e de programas de entretenimento.

b. Ser um servigo que apresenta uma qualidade de imagem e som acima da
média.

c. Ter funcionalidades adicionais, como gravacao de programas ou ter
aplicacGes para teleméveis.

d. O facto de que para além de ter servicos de televisdo, ter também associado
servicos de internet e telefone.

e. Nao tem vantagens.

f.  Outra:

II)Servicos de streaming e Televisdo por cabo/fibra

20) Considera a qualidade dos servicos de streaming superior, inferior ou igual a
televisdo por cabo/fibra?

a. Superior
b. Inferior
c. lgual

21) Na sua opinido, qual das seguintes frases considera mais correta?

a. Considero que os servigos de streaming sdo um substituto da televisdo por
cabo.

b. Considero que os servigos de streaming sao um complemento da televisdao
por cabo.

c. Prefiro os servicos de streaming em vez de os servigos tradicionais de
televisao.

d. Prefiro os servicos de televisdo por cabo/fibra em vez dos servigos de
streaming.

IV)Caracterizagao

22) Qual é o género com que se identifica?
a. Feminino
b. Masculino
c. Outro

23) Qual a sua idade?

a. <18

b. 18-29
c. 30-39
d. 40-49
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e.

f.

g.

50-59
60-69
70+

24) Qual é o seu nivel de escolaridade?

a.

-0 a0 T

Até ao 9%ano
Ensino Secundario
Licenciatura
Pds-Graduacao
Mestrado
Doutoramento

25) Situacao profissional?

a.

™ =+ 000 o

Estudante

Trabalhador Estudante
Trabalhador a tempo parcial
Trabalhador a tempo inteiro
Desempregado

Reformado

Outro

26) Quantas pessoas tem o seu agregado familiar?

27) Escolha a opcdo que mais se enquadra ao seu rendimento liquido mensal:
a.

a
b
C.
d
e

Sm *~0 oo T

1
2
3
4
5 ou mais

<1000€

1000€ - 1200€

1200€ — 1400€

1400€ - 1600€

1600€ - 1800€

1800€ - 2000€

>2000€

Ndo possuo rendimentos
Prefiro ndo dizer

28) Zona de residencia:

a.

b
C.
d.
e

Zona Metropolitana de Lisboa
Norte de Portugal

Centro de Portugal

Alentejo

Algarve
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> @ -

Regido Auténoma da Madeira
Regido Auténoma dos Acgores
Nao resido em Portugal
Outro



