
Subscription Economy 
 

Information age transforms 
the way we do business 



O sucesso da sua empresa depende da Economia da Recorrência 



O QUE É ECONOMIA DA RECORRÊNCIA ? 









Onde estamos 





Novo ecossistema de ERPs pós modernos 
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ERP Controladoria 
Finanças, Contabilidade 

ERP Operacional 
Indústria, Comércio 

eCommerce CLM Procurement 
Process 

Automation 



10 elements of a world class Revenue Management Machine 

Preço & Oferta 

Aquisição de 
Clientes 

Billing & 
Gestão de 
Consumo 

Gestão de 
Assinaturas 

KPIs & 
Analytics 

Faturamento & 
Fiscal 

Cobrança & 
Pagamentos 

Gestão de 
inadimplentes 

Aprovisionamento 

Integração 
com 

Contabilidade 



1ª. Pesquisa de maturidade da Economia da Recorrência no Brasil 
 

Acesse: www.EconomiadaRecorrencia.com.br 



Microsoft Office 360 
Office 365 customers pay Microsoft up to 

80% more over long haul 

 
Office 365 rent-not-buy subscriptions 

results in almost a doubling of 
revenue for Microsof 



Spotify 
USD 1.56 Bi in Funding 

Headquarter: Stockholm, Sweden 



At least initially, market did not receive the news 
well. There was some debate as to whether the 
company should halt trading. But despite an 8% 
decline of overall revenue (but with a near 
doubling of subscription revenue) Adobe stock 
soared 55% in 2013. 

All in on 
Subscription 

May-2013 

Anúncio transição 
de modelo 

55% valorização 



Blockbuster negou oferta de compra 
da Netflix em 2000 por USD 50MM 
Hoje Netflix vale USD 39,56 Bilhões 
Blockbuster faliu em 2010 

Novo modelo de 
negócio destrói gigante 



Fato Relevante 
CVM 

Out-2014 

Fato Relevante 

Desvalorização 
de 30% 

Aquisição da 
Bematech 



The dark side of the force 



Forças contrárias 

• CONVENCER O CFO E O BOARD 

• Caixa da cia é afetado 
diretamente. 

• Receita da cia é 
drasticamente reduzida  
durante um período 
(diferimento). 

 



Forças contrárias 

• ADAPTAÇÃO DO MODELO COMERCIAL 

• Precificação 

• Remuneração da equipe de vendas 

• Necessidade de redução do CAC (Custo 
de aquisição de clientes) 

• Cobrança por consumo? 

 

• ADAPTAÇÃO DO PRODUTO AO 
MODELO COMERCIAL E DE COBRANÇA 



Forças contrárias 

• MOVIMENTO DE PODERES 

• Área comercial passa a ser responsável APENAS por 
novas vendas. 

 

• Customer Success cuida de retenção e upsell 
(farming), e tem um papel fundamental na 
RETENÇÃO (Maior LTV) de clientes. 

 

• Com descentralização dos sistemas especialistas, 
cada diretoria opta pelo sistema especialistas e com 
isso passam a ter mais força que o CIO (força = 
Budget) 

 

MRR – Monthly Recurring Revenue 



Forças contrárias 
• ADAPTAÇÃO DE SISTEMAS DE CONTROLE 

• Sistemas atuais tem foco em ”transações” e ”produtos” 

• Foco deve ser no cliente e na gestão do ciclo de vida do 
relacionamento comercial 

 

• INDICADORES FINANCEIROS 

• Durante esse período, o valor da empresa (Market cap 
ou Valuation) da empresa é afetado (ações caem) 

• Indicadores como Faturamento passam a ser 
secundários, o importante é contabilizar New MRR (TCV 
ou ACV) e Churn (Net Revenue Churn). 
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OBRIGADO! 
Mauricio Kigiela 
mauricio.kigiela@smartbill.com.br 
011-98592-8000 


