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O Duopólio

2eMarketer, out/19



Ao invés de criar estratégias a partir dos 
produtos de plataformas e de esperar que 

eles gerem receita, os publishers começam 
a planejar a partir da receita, e daí 

determinarão quais plataformas  poderão 
servir de meio para alcançar aquele fim.  

Fonte: Columbia Journalism Review - Publishers and Platforms: the end of an era, nov/19 



Reader
Revenue



Reader Revenue Stream é um 
modelo de negócio sustentado 
pela receita gerada pelo usuário

Com a migração da verba publicitária às 
plataformas tecnológicas (Facebook, 
Google, Amazon etc), os veículos 
experimentam novas fontes de faturamento 
e o usuário tem se tornado uma das mais 
atrativas nos últimos dois anos.



Assinatura
ou

Subscription
(paywall)

Associação
ou

Membership
Doações



EXPECTATIVAS SOBRE MODELOS DE 
NEGÓCIO PARA 2020

READER 
REVENUE

50%
ADS

14%

READER 
REVENUE + 

ADS

35%

230 
publishers

32 países

Fonte: Reuters Institute - Journalism, Media and Technology Trends and Predictions 2020 
https://www.reuterscommunity.com/wp-content/uploads/2020/01/Reuters-Institute-Trends-and-Predictions-2020.pdf

https://www.reuterscommunity.com/wp-content/uploads/2020/01/Reuters-Institute-Trends-and-Predictions-2020.pdf


3 GERAÇÕES QUE NÃO QUEREM 
PAGAR POR CONTEÚDO

X
(40 a 60)

87%

Millennials
(25 a 40)

82%
Z

(<25)

85%

Fonte: Comscore, fev/2020 - Global
https://www.meioemensagem.com.br/home/midia/2020/02/05/como-as-novas-geracoes-consomem-noticias.html

https://www.meioemensagem.com.br/home/midia/2020/02/05/como-as-novas-geracoes-consomem-noticias.html


Consumo de 
Informação 

x

Valoração de 
Produto     Como

  consumimos 
jornalismo?



Qual o EXCEDENTE da nossa produção?

Onde estamos investindo nossa força de trabalho?



https://twitter.com/pilhofer/status/1139537199073058816?lang=en

https://twitter.com/pilhofer/status/1139537199073058816?lang=en


https://twitter.com/MagnusBjerg/status/1139631624432291840

https://twitter.com/MagnusBjerg/status/1139631624432291840


https://twitter.com/luc
bronner/status/12191
81688149938178

“Entre 2018 e 2019, o Mundo reduziu o número total de artigos publicados em 14% (-25% em 2 anos). Mais jornalistas 
(quase 500 agora), mais tempo para investigar. Resultado? O público da web cresceu fortemente (+ 11%), assim como 
a circulação (impressa e web) do jornal (+ 11%)”

https://twitter.com/lucbronner/status/1219181688149938178
https://twitter.com/lucbronner/status/1219181688149938178
https://twitter.com/lucbronner/status/1219181688149938178


https://www.poynter.org/r
eporting-editing/2019/how
-the-post-and-courier-gre
w-digital-subscriptions-by-
250/

https://www.poynter.org/reporting-editing/2019/how-the-post-and-courier-grew-digital-subscriptions-by-250/
https://www.poynter.org/reporting-editing/2019/how-the-post-and-courier-grew-digital-subscriptions-by-250/
https://www.poynter.org/reporting-editing/2019/how-the-post-and-courier-grew-digital-subscriptions-by-250/
https://www.poynter.org/reporting-editing/2019/how-the-post-and-courier-grew-digital-subscriptions-by-250/
https://www.poynter.org/reporting-editing/2019/how-the-post-and-courier-grew-digital-subscriptions-by-250/


O foco da Amedia, 
Noruega, era a produção 
de artigos de Cultura, 
Política e Esportes  mas 
apenas 2,5% dos usuários 
logados realmente os liam.

Ao invés disso, a maior 
procura e o maior 
aproveitamento em 
conversão estava em 
artigos produzidos sem 
prioridade e em menor 
número, como Transporte, 
Saúde, Setor Imobiliário, 
Policial e Acidentes.
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ASSINATURA

Derivado da mídia de 
massa, o modelo de 
assinatura veio sendo 
adotado numa segunda 
onda de paywalls entre 
2015 e 2019, quando 
começou a demonstrar 
desgastes.



TIPOS DE PAYWALL

METERED
ou

DINÂMICO

FREEMIUM

RÍGIDO

HÍBRIDO
ou

POROSO



Operação 
TRANSACIONAL

A relação do assinante 
com o veículo é 
puramente comercial. O 
leitor é um cliente e o 
veículo vende conteúdo. 

ASSINATURA





Aquisição
ou

Retenção?

Empresas jornalísticas 
precisam de estratégias 
para construir relações de 
lealdade e de longo prazo 
com os assinantes que elas 
já têm. Senão, elas irão 
apenas derramar água em 
um balde furado.

Tim Franklin, reitor associado e 
chefe da Medill Local News 

Initiative



Conteúdo altamente diferenciado (o que ninguém mais tem)

Requisitos

O produto tem de ser necessário ao assinante: como ele o utiliza?

Tenha extremo cuidado ao passar a cobrar por algo que, até então, era 
gratuito. O nível de rejeição pode ser altíssimo.

Ampla e sólida base de audiência pré-existente alinhada à identidade 
editorial

Audiências institucionais em indústrias específicas ajudam









26 executivos
15 veículos
Espanha e Reino Unido

Redação, Marketing e Tecnologia 
trabalham juntos e todos 
obcecados pelo usuário.

A receita virá de um pequeno 
grupo de usuários. É preciso 
conhecer a fundo seus hábitos de 
consumo de conteúdo, não apenas 
em seu veículo.



A prioridade é o veículo digital, ainda que a 
marca seja de mídia legada.

Fonte: https://reutersinstitute.politics.ox.ac.uk/sites/default/files/2020-02/Eduardo_Suarez_Digital_subscriptions_fellowship_paper.pdf

UX é quase tão importante quanto conteúdo.

Múltiplas ofertas - não um valor único.

Assinatura não é compra impulsiva, mas fruto 
de uma análise profunda e de um uso regular.

https://reutersinstitute.politics.ox.ac.uk/sites/default/files/2020-02/Eduardo_Suarez_Digital_subscriptions_fellowship_paper.pdf


CROWDFUNDING
ou
DOAÇÕES

O grande exemplo vem 
do inglês The Guardian, 
que voltou a ter lucro 
operacional em 2019, 
após três anos.



Desde 2016

Mais de 1 milhão de 
doadores de 180 
países.

São 655 mil doadores 
regulares.





Social Donation



MEMBERSHIP
ou

ASSOCIAÇÃO

Relação bidirecional entre 
usuários e veículos, em que 
os usuários contribuem 
financeiramente e, 
frequentemente, aportam 
seu tempo, experiência e 
outras habilidades ao 
produto editorial.



MEMBERSHIP NÃO É ASSINATURA!

Product-Centric

Valor AUMENTA com o tempo.

Pay-to-consume

Produto dirigido ao INDIVÍDUO 
consigo mesmo.

É um relação DESNIVELADA

Mission-Centric

Valor DIMINUI com o tempo.

Pay-to-be-part-of

Produto dirigido ao SUJEITO EM 
SOCIEDADE.

É uma relação HORIZONTAL

“... é uma forma de as audiências se conectarem mais profundamente com 
a missão do veículo.” (Jay Rosen, CUNY)



FORTE IDENTIDADE

Narrativa convincente

Missão precisa

Contribuição ao mundo



“O nível de envolvimento 
editorial que uma publicação 
decide oferecer à sua audiência 
tem um impacto decisivo na 
sustentabilidade da 
organização.” (CJR)

É DIFERENTE de doação, 
porque gera COMPROMISSO e 

bidirecionalidade.



https://www.niemanlab.org/2019/12/death-to-bothsidesism/?utm_source=Daily+Lab+email+list&utm_campaign=fe1fcbbea5-dailylabemail3&utm_medium=email&utm_term=0_d68264fd5e-fe1fcbbea5-396133741


Membership não é pura 
troca comercial nem puro 
altruísmo. Ele é um meio 
termo que combina 
elementos de ambos para 
criar algo de maior valor.

Joe Amditis, The Membership 
Puzzle - CUNY researcher



O veículo é um 
parceiro do 

usuário.

Características do 
Membership

O usuário paga 
pela causa.

O conteúdo é 
aberto.

A redação 
conduz o 

engajamento.

O usuário participa 
de decisões 
editoriais.













Antes de implementar 
um programa de 
membership, 
pergunte-se:



Seu veículo já tem 
relacionamento 
suficiente com a 
audiência para que ela 
queira pagar para se 
associar?



“Organizações que estão 
em comunicação regular 
com membros atuais e 
potenciais são mais 
facilmente capazes de 
identificar caminhos de 
participação que sejam 
úteis em ambos os lados.” 
(MPP) 



O que o seu potencial 
membro valoriza?

(Isso vai além do bom 
jornalismo!)



O que você acha que o 
membro associado ao 

seu veículo pode fazer?

O que você faria em 
seu trabalho, caso 

tivesse mais pessoas 
em sua equipe?



CURIOSIDADE

TRANSPARÊNCIA

CAPITAL SOCIAL

PAIXÃO

VOZ

PERTENCIMENTO



Formas de 
Participação

Coleta / análise de grandes bases de 
dados (La Nación - AR)

Traduções (Direkt36 - HU)

Moderação de Comentários e 
Comunidade (Maldita - ES)

Revisão (ElDiario - ES)

Programação

Treinamentos (a outros membros tb)

(ser/indicar) Fontes (The 
Correspondent - NE)

Aplicação de pesquisas / entrevistas 
(TBIJ - UK)

Gestão de e-mails (gatekeeping) 
(ProPublica - EUA)

Testes para Review (The Choice - 
AU)

Organização de eventos



MAIS trabalho?!





Desenvolvimento de estratégias de engajamento 
para membros.

Interação com membros.

Coordenação da atividade com membros (e 
membros em potencial).

Identificação de caminhos editoriais que 
mantenham os membros interessados

Servir como ponte entre editorial, marketing e 
produto.
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Uma 
mudança 

de 
CULTURA

Transformar a sala de redação em um espaço movido pela 
audiência, especialmente pelos membros, requer uma 
mudança cultural radical para jornalistas e editores, ao 
mesmo tempo em que exige uma liderança significativa.

O compromisso bidirecional entre a publicação e a 
audiência desejada para sustentar uma estratégia de 
membership de êxito pode, inicialmente, ser incômodo 
para aqueles que ainda enxergam uma parede entre os 
funcionários da redação e as audiências. Mas a mudança 
de cultura é algo possível. (CJR)



ana.brambilla@ise.org.br

https://ise.org.br/estrategiajornalismo/

Obrigada!

https://ise.org.br/estrategiajornalismo/

