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Inicio Da Empresa

O Spotify foi fundado em 2006, em Estocolmo (Suécia), por Daniel Ek e 
Martin Lorentzon. A plataforma nasceu com o objetivo claro de 
combater a pirataria digital desenfreada da época (liderada por 
plataformas como o The Pirate Bay), oferecendo uma alternativa legal 
que fosse mais rápida, prática e conveniente do que baixar músicas 
ilegalmente



MVP
O Spotify utilizou um MVP do tipo Protótipo 
Funcional de Alta Fidelidade (focado estritamente 
na experiência técnica do produto).
• Como funcionava: Criado em 2007, o protótipo 

inicial continha apenas um punhado de 
músicas que os próprios fundadores tinham 
em seus computadores. Ele não tinha contratos 
de licenciamento nem um grande catálogo.

• O foco real: O objetivo do MVP era provar uma 
única hipótese: que era possível reproduzir 
música via streaming de forma instantânea e 
sem lag (atraso), dando a ilusão de que o 
arquivo estava guardado no próprio HD do 
usuário. 

• A validação: Daniel Ek acreditava que, se o 
tempo de resposta fosse menor que 200 
milissegundos, a experiência bateria a 
pirataria. O MVP provou que isso era viável e 
serviu como a principal moeda de troca para 
convencer as grandes gravadoras a licenciar 
suas músicas



 protótipo funcional de alta fidelidade
Um protótipo funcional de alta fidelidade é uma simulação interativa 
avançada de um produto que se parece e funciona quase como a versão 
final, permitindo testar a experiência do usuário (UX) e validar o design 
antes de escrever o código definitivo



Entrada no Mercado e 
Estratégia de Marketing

• Estratégia de Escassez e Convites (Beta Fechado): No 
início, o Spotify adotou uma estratégia de marketing 
de indicação/exclusividade. O acesso era restrito. A 
empresa distribuiu convites inicialmente para 
blogueiros de tecnologia e formadores de opinião 
influentes do Reino Unido e da Suécia. Isso criou um 
senso de urgência e desejo ("FOMO" — Fear Of 
Missing Out), fazendo com que as pessoas 
implorassem por convites nas redes sociais. 

• Crescimento Orgânico (Boca a Boca): A empresa não 
gastou grandes quantias em anúncios de TV ou 
grandes mídias. O foco foi no marketing boca a boca 
proporcionado pela excelente usabilidade do produto.  
     

• Parceria Estratégica com o Facebook (2011): Para a 
entrada massiva no mercado dos Estados Unidos, o 
Spotify integrou seu feed diretamente ao Facebook. Os 
usuários podiam ver o que seus amigos estavam 
ouvindo em tempo real, gerando uma viralização sem 
precedentes.



Público-Alvo e  
Cliente Ideal 

Embora o Spotify atenda hoje a um mercado de 
massa, existe uma diferença clara na sua 
segmentação de usuários:
• Público-Alvo (Geral): Entusiastas de áudio em 

geral. Pessoas de 13 a 50+ anos que consomem 
música, podcasts ou audiolivros diariamente no 
celular, computador ou dispositivos inteligentes. 

• Cliente Ideal / ICP (Ideal Customer Profile): Jovens 
e adultos conectados (18 a 34 anos), altamente 
dependentes de tecnologia no cotidiano, que 
valorizam conveniência, descobrem novas 
músicas através de algoritmos, compartilham 
playlists com amigos e estão dispostos a pagar 
uma assinatura mensal para eliminar anúncios e 
poder ouvir faixas offline.



O mercado global de streaming de áudio cresceu exponencialmente e o Spotify dita o ritmo do setor.
• Tamanho do Mercado (Market Size): O Spotify opera em 184 mercados globais. O total de usuários ativos 

na plataforma ultrapassa 770 milhões de usuários, dos quais mais de 300 milhões são assinantes 
Premium (pagantes). 

• Projeção Financeira e Modelo de Negócio: Opera sob o modelo Freemium (serviço gratuito com anúncios 
sustentando a conversão de clientes para a assinatura premium). Historicamente, a empresa sempre 
enfrentou dificuldades para gerar lucros líquidos expressivos devido ao modelo de pagamento de 
royalties, que consome cerca de 70% de sua receita para os detentores dos direitos autorais. Nos últimos 
anos, a projeção financeira focou agressivamente em podcasts e audiolivros (onde as margens de lucro 
são maiores que na música tradicional) para atingir a rentabilidade sustentável

Tamanho do Mercado e 
Projeção Financeira



Barreiras de 
Mercado

• Dependência das Grandes Gravadoras: O maior obstáculo econômico. Empresas como Universal, Sony e Warner 
controlam a maioria dos catálogos de música mundiais. O Spotify fica refém de contratos de licenciamento 
contínuos e repasses bilionários de royalties.

• Concorrência de Gigantes de Tecnologia: Rivais como Apple Music, Amazon Music e YouTube Music possuem 
ecossistemas gigantescos de hardware e capital infinito para queimar, podendo subsidiar seus serviços de 
música.

• Margens de Lucro Apertadas: Como o custo dos royalties aumenta proporcionalmente ao número de 
reproduções, escalar o negócio no setor de música não reduz drasticamente os custos operacionais (falta de 
ganho de escala tradicional em software).



O Spotify é o líder absoluto e dominante do 
mercado global de streaming de música. A 
plataforma detém entre 31% e 33% de 
participação de mercado (market share) 
global entre os usuários pagos, mantendo 
uma vantagem expressiva sobre gigantes 
como Apple Music, Amazon Music e Tencent

• Usuários Ativos Mensais (MAUs): 777 milhões de 
pessoas usam a plataforma globalmente.

• Assinantes Premium (Pagos): 300 milhões de 
contas ativas (cerca de 38,6% da base total).

• Usuários Gratuitos (Com anúncios): 494 milhões 
de ouvintes

Qual o tamanho no 
mercado
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Concorrentes



Acabou
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