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Una dintre principalele transformari survenite in cadrul pietei digitale in ultimii ani
vizeaza expansiunea serviciilor disponibile la cerere (on demand) si mai cu seama a
celor pe baza de abonament. Privita in ansamblu, aceasta schimbare are deopotriva
cauze economice si tehnologice. La randul lor, efectele se extind in multiple directii
centrate in jurul restrangerii autonomiei utilizatorului unui asemenea serviciu. in
scenariul cel mai radical, insasi raportarea noastra la bunurile economice si la libertatea
economica se schimba, mai ales cand introducem si problema datelor personale in
discutie. Serviciile pe baza de abonament folosesc datele noastre personale, culese
inclusiv de la alti utilizatori, pentru a ne convinge sa optam pentru acestea. Odata ce a
intrat in acest mediu, abonatul trebuie convins ca 1i foloseste sa plateasca in continuare,
iar in acest scop este incurajat sa foloseasca serviciul cat mai mult cu putinta. Vedem
cum o alegere nepotrivita a abonamentelor provoaca deopotriva pierderi financiare
certe (pretul abonamentului) si pierderi colaterale, care difera de la un serviciu la altul.
Aici putem include, de pilda, timpul pierdut pe anumite platforme.

1. Cum arata peisajul abonamentelor? Cateva repere

Abonamentele au fost mereu o parte constanta a vietii in spatiul digital, fie ca ne referim
la Internetul fix sau la telefonia mobila. De asemenea, sarcinile care solicita o putere
computationala mare, care includ lucruri precum prognoza meteo (prezicerea
parametrilor numerici) sau anumite cercetari stiintifice, sunt rezolvate de ceva timp deja
prin intermediul unor supercomputere situate in centre de calcul de mari dimensiuni.
Insa, in mod traditional, utilizatorul platea pentru licente pe viatd pentru diferite
produse software, pe care le schimba doar daca avea nevoie de o varianta noua a
produsului, ceea ce de obicei se intampla o data la cativa ani. Totodata, continutul
multimedia trebuia cumparat odata pentru totdeauna.

Aparitia telefoanelor inteligente a schimbat piata, in sensul in care aplicatiile gratuite au
castigat teren. Acestea contin reclame, iar utilizatorului i se propunea o varianta
premium, contra-cost si fara reclame, pe care o putea folosi pe viata. Dezvoltarea
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industriei reclamelor a facut insa ca aceasta strategie sa nu mai fie neaparat
avantajoasa, deoarece veniturile din reclame intreceau cu mult veniturile provenite din
vanzarea produsului la un pret rezonabil'. Ca atare, ideea unei plati unice s-a devalorizat
in detrimentul serviciilor care obliga utilizatorul sa priveasca reclame, respectiv al celor
bazate pe abonament. Serviciile clasice de inchiriere s-au prelungit in servicii de
abonare la diferite produse. Netflix a inceput ca serviciu de inchiriat DVD-uri, dar s-a
prelungit in mediul online imediat ce cresterea vitezei de acces a permis difuzarea in
timp real a continuturilor (streaming). Trebuie spus ca industria reclamelor s-a dezvoltat
odata cu algoritmii de prezicere a preferintelor unui utilizator, care au facut publicitatea
sa devina mult mai eficienta, prin identificarea exacta a publicului tinta. Ne vom
intoarce asupra acestor algoritmi intr-un punct viitor.

Vom limita aici scurta privire asupra istoriei fenomenului si ne vom canaliza asupra unei
descrieri a situatiei din prezent. Detinem - caci nu exista (inca) abonament pentru asa
ceva - o licenta de sistem de operare, daca nu folosim o solutie open-source (sistemele
de tip Linux). De aici, incep platile recurente: de pilda, programele antivirus sunt bazate
exclusiv pe abonament. Mai nou, si alte produse software au recurs la acest sistem,
inclusiv in cazul unora dintre produsele profesionale (de exemplu, in zona editarii foto-
video). Unele programe specializate, inclusiv procesoare de text, tabele si prezentari,
ofera o optiune de abonare - adusa permanent la zi - si una pe baza de achizitie, care
beneficiaza de o sustinere limitata.

Comertul electronic nu se configureaza radical diferit. S-a impamantenit deja ideea
abonamentului la magazinele online, care consta in facilitati la livrare sau la retur.
Exista inclusiv ideea abonarii la magazine fizice pentru un loc preferential la casa si alte
facilitati, dar si abonarea la anumite produse prin intermediul unui comerciant digital.
De exemplu, o persoana care isi doreste sa consume un anumit tip de cafea pe care nu
si-1 poate procura cu usurinta se poate abona astfel incat sa-i fie livrat periodic un
pachet. Este semnificativ sa vedem aici cum cardul de client, o facilitate gratuita de
fidelizare a clientilor, s-a transformat intr-un serviciu contra-cost.

In privinta divertismentului pe baza de streaming, avem servicii premium cu facilitati in
plus si fara reclame, precum si servicii on-demand, accesibile numai abonatilor. Piata
jocurilor video parea lasata cumva deoparte, In sensul in care jucatorii isi achizitionau
produsele dorite, pe care le foloseau - de obicei - cativa ani pana sa apara altele noi.
Mai mult decat atat, anumite jocuri de mare succes isi pot mentine prestigiul si la mai
bine de zece ani de la aparitie. Totusi, abonamentele au reusit sa patrunda si pe aceasta
piata relativ nefavorabila, unde se prefigureaza doua mari directii de dezvoltare. Prima,
relativ intuitiva, presupune abonarea la un anumit joc sau pachet de jocuri si nu se
diferentiaza semnificativ de serviciile de streaming. A doua se leaga de o particularitate
a jocurilor video: consuma destul de multe resurse de calcul. De aceea, sub umbrela
unei ,democratizari“ a accesului la acestea, se ofera posibilitatea gazduirii la distanta a



jocului, astfel incat utilizatorul sa nu mai aiba nevoie de anumite componente relativ
costisitoare in cadrul calculatorului personal®.

In acest text, noi surprindem numai un instantaneu al situatiei din lumea digitala, pe
care il explicam din punct de vedere istoric si tehnic. Insa nu trebuie sa ne inchipuim ca
fenomenul s-a incheiat sau ca macar a culminat. Exista domenii intregi in care
potentialul de patrundere al tehnologiei pe baza de abonament este inca mare. Piata de
carte, din pricina existentei volumelor tiparite si a protectiei slabe a continutului digital,
ramane incadrata, in buna masura, in vechile modele, bazate pe posesia cartilor.
Bibliotecii clasice i s-a adaugat, fireste, un corespondent digital, care insa nu altereaza
fundamental notiunea de proprietate asupra unei carti’. Abonamentele bat la usa,
patrunzand pe doua cai. Una dintre acestea este reprezentata de audiobook-uri, adica
volumele inregistrate, care pot fi astfel ascultate aidoma oricarei melodii. Apoi, exista
gigantii pietei de carte in format electronic, care ofera acces la anumite volume in
cadrul unor pachete mai largi de abonamente. Tot in aceasta cheie a aparut si ideea
imprumutului digital de carte, in schimbul unor sume mult mai accesibile decat volumul
propriu-zis.

Domeniul ale carui limite le transgresam atunci cand ne referim la carti este educatia,
care a devenit tot mai accesibila de-a lungul timpului tocmai datorita bibliotecii. Exista
deja discutii puternice despre pretul ridicat al diferitelor carti de specialitate, mai ales in
facultatile din mediul anglofon. Astfel, introducerea abonamentelor este non-solutia
perfecta, in sensul in care ofera o alternativa la achizitionarea cartii la un pret ridicat,
fara insa a rezolva problema preturilor in sine. Dimpotriva, o privire asupra conditiilor in
care apar aceste carti (fractiunea din pagina ocupata de continut, calitatea hartiei,
imaginile etc.) sugereaza ca exista o marja enorma de reducere a costurilor, astfel incat
sa poata aparea editii accesibile*. Consideram ca acest exemplu este relevant pentru
efectul de deturnare a atentiei pe care il are introducerea abonamentelor de tot felul.

Mai introducem acum in discutie si abonamentele la educatie, diferite de clasicele scoli
sau universitati private. Platformele digitale ofera deja cursuri a caror finalitate
declarata este diploma. De multe ori, este posibil sa urmezi un curs in mod gratuit, fiind
necesar sa platesti pentru diploma. Desigur, aceasta formula este promovata ca un
mijloc de a permite oricui acces la cursuri de prestigiu. Problema apare odata ce aceste
cursuri capata un prestigiu suficient de mare incat sa fie hotaratoare pentru angajare.
Altfel spus, atunci cand importanta acestor cursuri poate fi comparata cu cea a
cursurilor clasice. In acel moment, un abonament la educatia online va fi un accesoriu
indispensabil al individului care tinteste o pozitie de top. In prezent, toate aceste lucruri
exista, dar nu li se da o importanta chiar asa de mare. Desi s-ar putea ca asa ceva sa nu
se intample niciodata, eventualitatea echivalarii unor cursuri clasice prin cele online,
fara interactiune directa cu un profesor sau instructor, merita discutata in contextul in
care in multe state, inclusiv in Romania, se avanseaza in spatiul public ideea



recunoasterii legale a acestor cursuri.

Continuandu-ne parcursul printre domeniile esentiale vietii de zi cu zi, trecem rapid prin
domeniul medical, unde exista deja abonamente in mediul privat. Piata serviciilor
medicale este dublata de o piata a medicamentelor, care se hraneste cu datele personale
ale pacientilor. Aceasta relatie implica o dezvoltare in tandem a celor doua domenii,
care beneficiaza - desigur - de date de intrare si din alte surse. De exemplu, astazi
suntem Incurajati sa colectam cat mai multe date despre propriul organism, pana in
punctul in care nu le mai putem disemina de unii singuri. De aceea, recurgem la diferite
solutii software, unde o bifa anapoda echivaleaza consimtamantului pentru trimiterea
online a informatiilor despre numarul de pasi facuti zilnic, variatia ritmului cardiac sau
calitatea somnului. Desi, din punct de vedere pur medical, controversele inca persista cu
privire la relevanta diferitilor indicatori, acestia sunt folositi activ in promovarea
diferitelor produse sau servicii.

Am aratat deja ca abonamentele pot, in anumite conditii, viza si bunurile fizice. Pentru a
accentua aceasta idee, trebuie sa mentionam ca exista deja abonamente la serviciile de
livrare a mancarii. Comoditatea de a nu mai trebui sa initiezi o comanda in fiecare zi
(sau sa-ti procuri mancarea altcumva) este contrabalansata de rutina indusa de
meniurile prestabilite. Dar in fond problema nu este una gastronomica, ci vizeaza
cantitatea de date disponibile despre una dintre nevoile noastre fundamentale. Aceste
date sunt folosite, ca si in celelalte ramuri unde intalnim abonamente, tot in scopuri de
marketing.

2. La ce transformari este supusa umanitatea?

Consecinta imediata a transformarilor la care ne-am referit este de natura economica si
vizeaza restrdngerea bugetului pe care un individ il poate folosi dupa bunul plac. In
esenta, avem de a face cu o automatizare a cheltuielilor, deci si a vietii. Libertatea
economica nu a disparut, insa trebuie exercitata in anumite canoane oarecum mai
restrictive decat pana acum. De exemplu, anumite firme nu mai ofera posibilitatea
achizitionarii unui produs care sa poata fi folosit pe tot parcursul vietii (chiar daca
devine anacronic). Desi poate parea bizar sa facem apologia dreptului de a ramane
outdated, sa luam un exemplu simplu: software-ul de uz stiintific, unde nevoia de a plati
un abonament anual descurajeaza universitatile si institutele cu buget limitat.

Apoi, este practic imposibil de decis rational la care servicii sa te abonezi si la care nu.
Daca luam in calcul numarul de alegeri pentru fiecare categorie pentru care exista
abonamente, obtinem ca un consumator perfect rational ar trebui sa petreaca mult mai
mult timp optimizandu-si bugetul decat ar fi facut-o intr-o lume fara asemenea
abonamente. Spunem aceasta deoarece nu este indeajuns sa decidem daca un
abonament este optim relativ la actualele obiceiuri de consum, ci trebuie sa anticipam si
cum ne putem ajusta comportamentul dupa eventuala abonare (principala sursa de



complexitate in rezolvarea problemei). Referindu-ne la aspectele pur tehnice ale
discutiei, ne aflam in fata unei probleme foarte serioase, a carei solutie nu poate fi
atinsa fara a folosi notiuni destul de avansate de programare. Chiar si asa, daca cineva
vrea sa-si optimizeze portofoliul de abonamente cu ajutorul unui algoritm, atunci se
impune cuantificarea beneficiilor serviciilor de divertisment, ceea ce presupune o
patrundere intr-o zona foarte instabila si incerta.

Cum este ridicol sa credem ca sunt prea multi aceia care vor decide prin mijloace asa
sofisticate la ce servicii sa se aboneze, remarcam cum suntem conditionati sa luam
decizii irationale, deci suboptime. O prima decizie irationala si adesea foarte paguboasa
este, fireste, respingerea de la bun inceput a oricarei interactiuni cu acest mediu. O
constatare ce trebuie facuta inca din acest moment este ca aproape niciun sfat general
cu privire la comportamentul in raport cu aceste chestiuni nu este valabil, deoarece
parametrii care intra in calculul acestor probleme de optimizare difera semnificativ de la
persoana la persoana.

In aceastd situatie, promovarea abonamentelor se realizeaza pe considerente afective si
pseudo-rationale, care incearca sa convinga potentialul client de necesitatea unui
anumit produs, precum si de superioritatea respectivului produs in fata concurentei.
Mecanismele publicitare folosesc aceiasi algoritmi pe care 1i contin si aplicatiile, in
sensul descifrarii preferintelor utilizatorului prin prelucrarea unui volum mare de date,
aproape intotdeauna mai mare decat crede acesta ca a fost de acord sa ofere. Sistemele
inteligente au capacitatea sa presupuna anumite lucruri despre utilizator inca dinainte
ca el sa le constientizeze . Metodele de culegere a datelor sunt dintre cele mai diverse.
De exemplu, in cadrul e-mail-urilor pot fi inserate pictograme nevinovate care sa trimita
un semnal de fiecare data cand respectivul e-mail a fost citit. In acest fel, o campanie
publicitara culege date despre, sa zicem, ce subiect al e-mail-ului este cel mai atractiv
pentru utilizatori. Cat despre cookie-uri, ne vom limita la a spune ca potentialul lor de
urmarire a activitatii online este enorm, dupa cum reiese dintr-o lectura atenta a
mesajelor de intampinare de pe cele mai importante site-uri.

Pentru gigantii de pe piata abonamentelor digitale, datele personale servesc deopotriva
drept scop si mijloc. Informatiile despre noi, cu care alimentam in mod constant
algoritmii din spatele tuturor acestor platforme, servesc drept baza mecanismelor de
targeting. De aceea, prin tot felul de tehnici (evaluarea diferitelor sugestii sau chiar
reclame, de pilda) se solicita in mod direct oferirea de date de catre utilizator. Acestea
pot fi vandute, folosite pentru a atrage clienti noi sau introduse in algoritmi care ii ofera
utilizatorului sugestii, menite sa-l1 mentina cat mai atasat de serviciul in discutie.
Posibilitatile inteligentei artificiale in acest domeniu sunt greu de imaginat la adevarata
lor magnitudine®. Simplu spus, in cazul abonamentelor, se poate spune céa platesti pentru
a deveni un produs.



Stim deja ca una dintre principalele preocupari ale companiilor ce propun abonamente
este pastrarea abonatilor, mai ales in momentul in care perioada de testare a serviciului
se incheie. Un mare avantaj al clientilor fideli este ca istoricul lor in aplicatie ofera mai
multe informatii. De aceea, unul dintre cei mai mari dusmani ai serviciilor de streaming
este folosirea aceluiasi cont de catre persoane intre care exista legaturi destul de slabe.
Fenomenul este, practic, imposibil de oprit, insa ridica o problema in ceea ce priveste
interventia algoritmilor pentru mentinerea abonatilor. Devine, din punct de vedere
statistic, mult mai greu de investigat cu cine tind diferite persoane sa-si imparta contul,
mai ales cand profilurile din cadrul unui cont sunt, la randul lor, folosite de mai multe
persoane. Ne putem imagina aici ce disonanta (nu neaparat complet infertila, dar nici
prea folositoare) ofera un cont de streaming video configurat intr-o camera de hotel, mai
ales daca aceasta isi schimba frecvent ocupantii. O dovada imediata ca istoricul de
folosire a unui serviciu e o mina de aur digital o reprezinta bogatia de concluzii pe care
le putem trage cand analizam statisticile celor mai frecvente cautari pe internet in
functie de tara, de exemplu.

Discutia precedenta este relevanta pentru ca arata cum piata abonamentelor are o
periferie dinamica, in care culegerea datelor si influentarea preferintelor de consum se
desfasoara anevoios. Daca, de la o luna la alta, ar exista trenduri importante de migrare
de la un serviciu de abonamente la altul, piata aceasta ar avea serios de suferit, in
sensul in care ar disparea predictibilitatea pe care o ofera datele personale ale
utilizatorilor constanti’. Iar pe aceste date se bazeaza algoritmii care fac atragatoare
aceste platforme. Pentru serviciile de abonamente, spontaneitatea poate fi comparata cu
un zgomot de fond, cum erau puricii de pe televizoarele analogice. Acesta presupune,
din punct de vedere economic, o incertitudine ce poate produce companiilor pierderi
uriase. Succesul lor se bazeaza pe realitatea ca oamenii sunt (foarte) predictibili, cel
putin la nivel statistic. De aceea, proiectul de transformare fundamentala a societatii pe
care il conduc gigantii din tehnologie vizeaza - in esenta - predictibilitatea. Chiar si
polarizarea politica, evident si masurabil exacerbata de avansul tehnologic, este o forma
de predictibilitate, in sensul subtierii centrului oscilant intre mai multe optiuni politice.

Trebuie sa retinem ca, sub raport sistemic, relatia dintre noi si aceste servicii este mult
mai complexa decat cea dintre un prestator de servicii si un beneficiar, macar pentru ca
nu participdm doar ca indivizi In acest schimb. Intr-adevar, omenirea In ansamblu joaca
aceasta partida cu o tehnologie pe care (momentan) o controleaza destul de bine, chiar
daca nu toti oamenii beneficiaza de pe urma acestui rezultat. Ceea ce incepe cu
restrangerea autonomiei financiare pe fondul unei dependente, eventual inertiale, de
abonamente se transforma intr-un mecanism de raspandire epidemica a unui anumit
mod de gandire, caracterizat - in linii generale - prin simplism extrem. In prezent, in
spatele acestor servicii se afla oameni care nu sunt neaparat constienti de toate urmarile
algoritmilor pe care 1i proiecteaza. Ne putem imagina ce ar insemna o inteligenta
artificiala inca si mai puternica. Unul dintre scenariile pesimiste propuse in acest sens



descrie tocmai indivizi depersonalizati si predictibili, cu o gandire simplista, modelata
tocmai de continutul cultural pe care il preiau.

In esentd, exista un cerc vicios care include datele noastre personale si tendinta noastra
de a ne abona la diferite servicii. Daca ramanem in aceasta situatie, profilul general al
finantelor personale se va schimba semnificativ in sensul restrangerii libertatii
economice individuale, macar in sensul anularii vointei de cheltuire libera a propriilor
bani. Apoi, Insasi vointa noastra ajunge intr-o stare de tensiune cu algoritmi din ce in ce
mai perfectionati. Pentru a iesi din acest cerc, exista doua tipuri generice de solutii. Pe
de o parte, avem solutia politica, ce presupune o vointa comuna in sensul protejarii
suplimentare a datelor personale. Pe de o alta parte, avem - in majoritatea cazurilor - o
solutie tehnica, diferita de la caz la caz. Putem gasi alternative open source, variante
gratuite sau licente pe viata pentru majoritatea software-urilor la care exista optiunea sa
ne abonam, daca optiunea aceasta este dezavantajoasa financiar sau din punctul de
vedere al datelor personale. De asemenea, putem folosi solutii informatice impotriva
urmaririi digitale, iar de multe ori acest lucru se poate face prin numai cateva setari.
Cum spuneam si mai devreme, este imposibil sa decidem rational cum ne incadram in
aceasta lume mult prea bogata in optiuni, insa acest lucru nu inseamna ca nu putem
face cateva gesturi si calcule elementare pentru a decide in continuare termenii
contactului nostru cu lumea digitala.

Cateva lecturi despre modelul de afacere pe baza de abonament, in general:

e https://blog.fusebill.com/interesting-recent-statistics-on-the-subscription-bu
siness-model

 https://blog.hubspot.com/service/subscription-business-model

e https://tridenstechnology.com/how-does-subscription-based-business-model-
work/

NOTE

1. Situatia actuala vine in sprijinul acestei idei, in sensul in care pentru telefoanele cu
sistem de operare Android exista optiunea de a plati un abonament la Google pentru
eliminarea reclamelor din anumite aplicatii. T

2. O trecere in revista a acestor servicii, precum si a ideii din spatele lor, este
disponibila la The Best Game Streaming Services for 2022 | PCMag. 1

3. Mai exista si problema piratarii cartilor, dar apreciem ca acest domeniu a atins
dezvoltarea actuala si pe fondul unei neglijente a editurilor si a magazinelor.
Formatele in care pot fi achizitionate cartile electronice sunt destul de restrictive, iar
procedurile de validare a accesului la o carte din biblioteca digitala sunt anevoioase,
mai ales atunci cand utilizatorul detine mai multe dispozitive pe care le foloseste,
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alternativ, pentru citit. Odata ce procedurile de utilizare s-ar simplifica, aparitia unei
forme superioare de protectie nu ne apare deloc imposibila. T

4. O discutie pe larg a problemei este disponibila la Why are textbooks so expensive? -
Vox. 1

5. O descriere sumara este disponibila la Predicting Customer Behaviour with
Artificial Intelligence - LogicAl. 1

6. Cititorul poate face aici un experiment interesant: odata deschis un abonament nou
la un serviciu de streaming, muzica etc. sau resetat contul deja existent, cat timp
dureaza (presupunand o utilizare fireasca) pana ca platforma sa prezica eficient
preferintele utilizatorului? Daca intervalul de timp obtinut este de ordinul duratei
minime pentru care se poate face abonamentul (de regula, o luna), atunci serviciul in
discutie nu poate oferi sugestii atragatoare pentru un abonat nou, ceea ce ii ridica o
problema serioasa in a forma un nucleu de abonati regulati. Asa se explica cum inca
de la abonare utilizatorul este rugat sa-si expuna preferintele. 1
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