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Evolución

Julio 2019

Registro Freemium

Marzo 2020

Membresía

Mayo 2020

Suscripción digital
(Edición en español)

Suscripción digital
(Edición de Brasil)

Octubre 2020
Suscripción digital
(Latinoamérica)



Modelo de registro



Modelo de registro

Pasar de un modelo de 

audiencia anónima a otro de

usuarios conocidos

1. Comunicación directa con los 

lectores, especialmente con los más 

fieles 

2. Mejorar el valor de la propuesta para 

el suscriptor

3. Cualificación y segmentación de la 

audiencia, claves del modelo 

publicitario 

4. Acompasar los cambios de los 

navegadores y el horizonte sin 

cookies de tercera parte

Identificación de nichos temáticos atractivos para los 

lectores fieles sin impacto en tráfico
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% páginas vistas de lectores fieles



Modelo de registro

Opinión 

(género)

Ideas

EPS

BuenaVida
Opinión

(género)
APP AMP

Icon

Icon Design

Opinion 

(Brasil)

Cultura

Babelia

Blogs
Verne

El Viajero Gente
Retina

Tecnología

1% del 

total de 

artículos

+8% del

total de

artículos

20-30% de artículos bajo registro por sección

Selección realizada por la Redacción en base al trabajo de Data & Analítica

jul-19 ago-19 sep-19 oct-19 nov-19 dic-19 ene-20 feb-20 mar-20 abr-20 may-20 jun-20 jul-20 ago-20 sep-20



3,1M usuarios registrados

20% de las páginas vistas 

bajo login

(55% en la aplicación)

1,7M 
usuarios 

registrados

x15
usuarios 

logados

x14
páginas 

vistas login

Modelo de registro
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Modelo de suscripción

1. Crear mercado

2. Fijar un precio y un modelo

3. Diversificar el modelo de 

negocio

4. Modelo poroso

Cambiar la cultura y objetivos de la compañía 

reforzando la orientación al cliente y al producto de pago

• Diez artículos gratuitos cada mes 

• Acceso ilimitado

• Edición impresa disponible en la app.

• Adelanto de editoriales

• Comentar noticias

• Hasta tres dispositivos de acceso

• Continúa el modelo de registro Freemium
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Modelo de suscripción



72% suscripciones 

mensuales

22% suscripciones desde

fuera de España

80% de los suscriptores ya 

estaban registrados

115k
Suscriptores

~9€ 
Arpu

68,5k
Exclusivos 

digitales

Modelo de suscripción

5 meses después del lanzamiento
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~80% suscripciones se 

realizan a través de la 

cabecera, tras agotar los diez 

artículos mensuales y desde 

la App. 

Modelo de suscripción



Modelo de suscripción

Correlación Sin correlación

70% de las altas responden a la presión del muro

Fuerte correlación entre el avance del mes y las suscripciones que llegan a través de la cabecera 
(0,7), del mensaje tras agotar los artículos gratuitos (0,87) y de la aplicación (0,79)



Modelo de suscripción

Bienvenida
Newsletter de 

adelanto de 

editoriales

App. Newsletters
Programa de

fidelización

Onboarding

Día 0 Día 4Día 2 Día 6 Día 8

55% Open Rate



Modelo de suscripción
Gran esfuerzo en comunicación para dar a conocer el 

cambio de modelo y la oferta comercial

Ahora el foco está puesto en nuestro núcleo: los contenidos 

periodísticos y la cobertura informativa exclusiva de EL 

PAÍS. 

Destacar estos elementos y el uso de los datos para saber 

cuándo es mejor actuar son los ejes de las comunicaciones a 

los lectores para incentivar las altas

Requiere de especial colaboración de distintos equipos: Data, 

Redacción, Marca, Clientes

• Segmentar funciona 
Mayores tasas de conversión entre suscriptores de newsletters

editoriales, los que llegaron a la pantalla de pago y los logados en

la app.

• El momento en que actuamos importa
Mejores tasas de conversión en fin de semana y entre lectores que habían 

realizado el intento de compra pero no habían llegado hasta el final

• Cuidar el canal
Dejar pasar un tiempo entre comunicaciones y trabajar (y experimentar)

muy bien los mensajes



Modelo de suscripción

Llamada a suscripción

en NL editoriales 

Llamada a la suscripción

NL a registrados 

Carta de Amanda

Mars, delegada de 

EL PAÍS en EEUU

Enfoque emocional 

y exclusivo

NL a suscriptores

Carta Amanda 

Mars, delegada de 

EL PAÍS en USA

Enfoque emocional 

y exclusivo

29% 

total

suscripciones



Modelo de suscripción

29% 

total

suscripciones

22% 

total

suscripciones



Tecnología



Modelo de suscripción

User identity 

manager

DMP

Email 

marketing

CRM

Data lake

Dashboards

CMS

Web analysis

Subscription management



Equipo



YouTube

YouTube      |      Digital News Initiative     |      Proprietary & Confidential

Producto
UX

Diseño

Redacción

Clientes

Ingeniería Negocio

Operaciones

Data & 
Analítica

Impacto integral en la 
organización

Modelo de suscripción



Siguientes pasos



Siguientes pasos

1. Afianzar los dos modelos: B2B y B2C

2. Nuevos entornos de contratación
o Suscripción desde la app. (Google Play y Apple Store)

3. Simplicidad y mejora de UX
o Nuevos métodos de pago

o Mejoras del embudo de conversión

4. Nuevas capacidades tecnológicas
o Evolución del modelo: personalización por IP, integración de modelos de propensión a registro y contratación



¡Gracias!


