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Lifetime value

Conversión

Engagement

Alcance

Estamos tratando la construcción de la audiencia como un proceso evolutivo con 
el desafío actual de consolidar la etapa de conversión

Nuestra etapa

A

B

C

D

Suscriptor

Usuario target

Heavy Users

Audiencia total

Concepto: Diferenciar los diferentes



✓ Volumen de Pageviews y 

Video Views

✓ Visitantes Únicos

Alcance

✓ Cantidad de Heavy Users

✓ Pageviews de Heavy 

Users

Engagement

✓ Usuarios target en las barreras

(sign / paywall)

✓ Tasa de conversión de las 

barreras

Conversión

✓ Acompañamiento del Churn

✓ Evolución de la cartera

Lifetime value

Para cada etapa tenemos indicadores claros de gestión del negocio



Data Lake en la nube
(RedShift & Big Query)

Database Marketing Integrado 
(Infoglobo, Editora Globo e Valor)

+ 50 millones de visitantes únicos (comscore).

+ 600 milones de pageviews / mês

+ 20 millones de lectores registrados 

Globo MegaData:

DMP

Big Data

Sales
Force

Krux del Grupo Globo

Piano 
CRM operacional todo integrado
(Sales Cloud, Service Cloud, Exact Target)

Herramienta de research

integrada al DBM

Quest
Manager

Micro
Strategy

Dashboard de seguimiento de 

los KPIs

Visão
única do
cliente

La construcción de la audiencia se basa en el conocimiento del consumidor, que 
a su vez se apoya en un conjunto de herramientas y procesos



1 Desarrollo de contenido / distribución, orientados a 

nuestros suscriptores y usuarios target

Proceso de producción de contenido

Construcción de una comunicación integrada entre los 

suscriptores / usuarios target con los productos editoriales

Jornadas Comerciales

2

La combinación de la producción del contenido con las jornadas comerciales 
es el elemento crítico para el éxito de la estrategia de monetización digital
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Proceso de 

producción de 

contenido

Revisión del  mix de producción y distribución

Agilidade / exclusividade

Nuevas narrativas, la valoración de los columnistas y la opinión

Profundidad 

Productizar los momentos y temas de consumo

Edición

c



En febrero, la redacción fue reorganizada para garantizar la producción de 
contenido en una jornada continua

Mesa 
Central

Editores Ejecutivos y 

Sucursales
Macro-Editoriales

Publisher

do Globo
Publisher

do Extra Brasil

Economia

Rio

Hyperlocal

Mundo / Sociedade

Cultura / Lifestyle

Esportes

Eco Radar

Editor

Impresso

Extra

Editor

Impresso

O Globo

Editor

Digital

Sucursal

SP

Sucursal

Brasilia

Editor de

integração

Editor

executivo

de Prod I

Editor

executivo

de Prod II

Editor

executivo

de Prod III

Editor 

artes

visuais

Editor 

Produtos

Digitais

"No tenemos dos mundos, papel y 

digital separados. Y no tenemos un 

ciclo de producción que se renueva 

cada 24 horas, pero un ciclo que se 

renueva en cada momento, en una 

jornada continua, donde todo es 

digital, con múltiples entregas, 

múltiples plataformas y el impreso es 

sólo una de ellas "

Roberto Irineu Marinho, presidente 
e CEO do Grupo Globo



El siguiente paso es la definición de objetivos de negocio para la Redacción con 
KPIs y herramientas con seguimiento en tiempo real

Entrenamiento de los conceptos (concurrents, time spent, recirculation)

Balanced scorecard

Alcance Engagement Conversión Score

Visitantes 

Únicos
Tiempo total Recirculacion

Usuários 

Target

Suscriptores

activos

Tiempo total 

logado

Llegaron el

Signwall

Llegaron el

Paywall

Solicitudes de 

compra

Producto / Superdesk 5% 5% 10% 10% 15% 20% 5% 10% 20% 100%

Editoriales / Editor 5% 5% 10% 10% 15% 20% 5% 10% 20% 100%

Periodista 5% 5% 10% 10% 15% 20% 5% 10% 20% 100%



Ecualización

HU´s sin efecto

distribución*

Volumen total de 

la audiencia

Mundo
Abr - 9%

May - 7%

Rio
Abr - 15%

May - 8%

Brasil
Abr - 31%

May - 54%

Economia
Abr - 9%

May - 5%

Como referencia en abril, 

el 10% de las materias 

publicadas, representaron 

el 64% del total de PVs

en materias del sitio del 

Globo

% de PVs de los Heavy Users

Fonte: Google Analytics abril-maio/2017, sin efecto distribuición (exclusión de efectos externos, tales como: globo.com, Facebook y otras redes sociales

Además del tiempo real, hemos desarrollado varias análisis para la 
reorganización del mix de producción y distribución, siempre enfocados en los 
públicos que queremos comprometer



Batidas no 

paywall antes 

da compra

Tiempo medio

de registro
Materias que 

venden

5,17
/ mes

2,1
años

1,43
Conversiones

por materia

Las materias más leídas de Brasil/Política (ene / 17):

- Namorada lamenta morte de Teori: “momento muito difícil”

- Carmen Lucia deverá consultar outros ministros do STF antes de definir destino da Lava-Jato

- Teori está na lista dos passageiors de avião que caiu em Paraty

- Retorno de Eike ao Brasil: nove horas de sono embaladas por dois copos de leite

- Quadro clínico de Dona Marisa é irreversível, afirma cardiologista

Apuestas:
• Más profundidad

• Nuevas narrativas digitales

• Nuevos lenguajes de vídeo y audio

• Ampliar la exposición de los columnistas / opinión

Qué aprendemos con el 

suscriptor paywall?

El desafío de acelerar la decisión de compra demanda contenido con más 
profundidad, nuevas narrativas, formatos y la ampliación de la exposición de los 
columnistas



Homes / 

Ediciones

Suscriptores

Heavy User
Usuario

target

Antes de 

comprar

Después de 

comprar

Cantidad de PVs 18,4 107,8 118,2 374,9

Navega por la Home 68% 72% 80% 92%

% PVs en Home & 

Ediciones
15% 14% 58% 45%

Nuestras home pages / ediciones son muy relevantes para nuestros usuarios 
target y suscriptores



En el digital no debemos tener una, sino varias ediciones, mezclando temas, 
formatos y canales de distribución. Un verdadero menú adecuado para los 
diversos tipos de consumidores

PUSH

D
is

tr
ib

u
c
ió

n

Temas de interés / momentos de consumo

Pra começo de 

conversa

Se você ainda 

não viu
Gente do Globo Opinião Ela Acervo

F
o

rm
a
to

s Texto

Audio

Video



Todo nuevo producto / contenido desarrollado, debe ser probado a través de su 
contribución al negocio (retención / captación de nuevos suscriptores)

Otros ejemplos:
✓ Contenidos especiales
✓ Notificación de prensa
✓ Nuevos editoriales

3 meses 
de prueba

118.085

29% 31% 32% 36% 36% 35% 31% 32%

184.455 188.020
170.538

137.754
123.201 122.134

138.903

174.609

18,2%
15,2% 16,0% 16,0% 14,9% 13,6% 13,8% 14,4%

Referência 17-23 jul 24-30 jul 31-06 ago 07-13 ago 14-20 ago 21-27 ago 28-03 set 04-10 set

NEWSLETTERS
((Media diária)

PVS Usuários Alvo PVS Heavy Users Alcance Assinantes



El proceso de valoración de nuestro contenido premium es otra pieza 
fundamental en el proceso de venta y retención. Esto debe estar muy claro en 
nuestras ediciones
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Jornadas 

Comerciales

Adquisición

Retargeting de los usuarios target

Retención

Acciones basadas en el ciclo de vida

Expansión Nacional

Estrategia de bundling



El comportamiento del consumidor es el "trigger" para nuestras acciones de 
venta en cada canal

Segmentación 
(Usuarios Target)

Paywall e-commerce Telemarketing

Llegaron a la
barrera

Abandonaron
la oferta

1

2 3 4



La segmentación del público es el primer paso y se da a través de un modelo 
de propensión a la compra, basado en el comportamiento de nuestros 
suscriptores en el acto de la contratación

Segmentación 
(Usuarios Target)

1

+

-

Alta

Media

Baja

P
ro

p
e
n

s
ió

n



El "score" de propensión interfiere en la acción de las barreras, siempre 
controlando la venta vs audiencia

Paywall2

5 materias para el registro

10 materias para comprar

3 materias para el registro

6 matérias para comprar

100% bloqueado

340.596
356.145 353.268

313.596 314.825
297.268

262.766 249.474
271.983

1.498.746
1.632.224 1.547.041

1.348.751 1.274.373 1.226.627 1.106.017 1.052.995 1.130.907

Referência 10-16 jul 17-23 jul 24-30 jul 31-06 ago 07-13 ago 14-20 ago 21-27 ago 28-03 set

USUÁRIOS TARGET
(Media diaria)

VU Usuários Alvo PVS Usuários Alvo

6.887

8.623
9.525

11.346 11.476 11.055

9.257 9.522

10.855

0,34%

0,24% 0,22% 0,22% 0,23% 0,25% 0,27% 0,28% 0,31%

Referência 17-23 jul 24-30 jul 31-06 ago 07-13 ago 14-20 ago 21-27 ago 28-03 set 04-10 set

PAYWALL
(Media diaria)

VUS Usuários Alvo bateram no paywall % Conversão

Baja propensión

Media

Alta

UAs



A diferencia del paywall, donde trabajamos preferentemente una oferta 
estándar, en el e-commerce buscamos trabajar enfoques y precios de acuerdo 
con las características del usuario

E-commerce3

Intervenciones

Displays

Botones

Remarketing

Storytelling

de ventas

Pruebas AB

+



La velocidad entre la acción del usuario y nuestro contacto con él, necesita ser muy 
rápida, por lo que los usuarios target que llegan en nuestras barreras o acceden a 
nuestras ofertas son impactados automáticamente por nuestros canales

Telemarketing4

Web TLMKT

EmailAutomáticamente

24 horas

48 horas

+-
CPA



La retención es el punto más crítico de este proceso y por eso también 
necesitamos actuar de forma diferente con nuestros suscriptores

Ventas Nuevas

Ventas en los 

últimos 6 meses

72% de las 

cancelaciones

Churn: 15%

Clientes Retenidos

Últimos 12 meses

27% de las 

cancelaciones

Churn: 7%

Cartera Estable

Los demás

1% de las 

cancelaciones

Churn: 0,22%

36% 32% 32%

Tratamiento especial para clientes con bajo uso

Entendimiento sobre sus características 
demográficas y de consumo

Control de fraude y estímulo al uso



El Globo+ es un bundle de nuestros periódicos y revistas y apostamos que sea 
una palanca importante para generación de escala en suscripciones en Brasil



Conclusiones

1
La monetización digital tiene como base el conocimiento del consumidor con aumento 
del protagonismo para los suscriptores

2
La integración entre la producción de contenido y las jornadas comerciales junto al 
consumidor es FUNDAMENTAL para el éxito del modelo digital, pero siempre 
respetando la independencia periodística

3
El contenido para ser pagado debe ser realmente premium, por lo que necesita 
entregar agilidad, profundidad, siempre con una edición diferenciada

4
La comunicación necesita ser dirigida respetando el interés y el momento de 
consumo de nuestros usuarios. ¡Acabó la época de tratar a todos como iguales!



Gracias!


