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● 2001-2005 - Construcción del producto

● 2005-2013 - Crecimiento y nuevas secciones

● 2013-2020 - Consolidación y apuesta por la innovación

Etapas de crecimiento









● 2001-2005 - Construcción del producto

● 2005-2013 - Crecimiento y nuevas secciones

● 2013-2020 - Consolidación y apuesta por la innovación

● 2020-            Reinvención de El Confidencial

Etapas de crecimiento



190 trabajadores en plantilla

Sobre nosotros



Sobre nosotros

● 20M de visitantes únicos en Comscore

● 270 millones de páginas vistas

● Tercer medio en recurrencia (visitas por visitante)
 



Sobre nosotros



● 21,6M de facturación en 2020

● 4,3M Ebitda en 2020

Sobre nosotros



X
EL CONFIDENCIAL BRANDS

X



Suscripciones



Estrategia B2B



Usuario Ocio
Precio bajo
Mercado grande

Usuario Negocio
Precio y conversión alta
Mercado pequeño

NEGOCIO vs OCIO



CONTENIDO ADELANTADO EC

CONTENIDO EXCLUSIVO

IBEX INSIDER

CLAVES DEL DÍA

LEX COLUMN: VALOR AÑADIDO

INFORMACIÓN SECTORIAL

ÁREA PRIVADA Y PERSONALIZACIÓN

         SUSCRIPCIÓN AL WSJ

         CONTENIDO ADELANTADO WSJ

        DOCUMENTALES THE GUARDIAN

ECPREVIUM



EC Jurídico







Llega la pandemia



Embudo conversión







¿Cuál es la propuesta
             de valor?



Selección
 Exclusivas

Ibex
 Insider

Y además           . Acceso a la hemeroteca                  . Comentar en la comunidad                  . Publicidad menos intrusiva

Formatos
 Especiales

Selección 
de WSJ

Acceso
 Ilimitado



Objetivos

● Usuarios únicos/visitas
● Páginas vistas
● CPM

● Suscriptores
● ARR
● Churn
● Registros

RFV
ARPU / LTV



Contenidos 

Actualidad política

Actualidad empresarial 

Actualidad económica 

Opinión

Reportajes

Selección en exclusiva

Ibex Insider

WSJ 

Formatos especiales

Contenidos soft 

Muro de suscripción estricto

Muro de suscripción dinámico

B2C



¿Cómo trabajamos el muro dinámico?



María D.

Mide el valor de suscripción de cada usuario

Carlos R.

Visita 20 veces 
El Confidencial al mes

Visita 5 veces 
El Confidencial al mes

Entra hoy través
de la portada

Entró la semana 
pasada desde FB

Lee 5 páginas
por visita

Lee 5 páginas
por visita

Valor de 
suscripción 
70 / 100

Valor de 
suscripción 

10 / 100



Recency
Frecuency
Volume

La métrica del éxito de Financial Times



María D. Carlos R.



Usuarios











PARACAIDISTAS  >  HABITUALES  >  PARROQUIANOS  >  REGISTRADOS  >  $$ 

PORTADASECCIONES
SOFT

ÚLTIMA HORASEO/SOCIAL SECCIONES
HARD



Adquisición    |    Trabajar en la segmentación de los potenciales suscriptores

Nunca van 
a comprar

Curva de Adopción de la innovación:

Mejorar % de conversión

Eliminar fricciones a la compra

Activar rápido a esos usuarios

Ofertas 

Funcionalidades

Mejoras % de conversión a suscripción

Mejorar retención / renovación



Retención suscriptores mensuales en contexto



Retención suscriptores anuales en contexto

70%

50%



Distribución de suscripciones 



Muro dinámico



CUSTOMER TARGET’S 
HABITS

SERVICES
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Nurturing model



Nurturing model

CONVICTION PHASE

DISCOVERY PHASE

LOYALTY PHASE



Embudo de suscritos



● Leen más de 15 artículos al mes (5 - 10x)

● Usuarios registrados (10x)

● Suscritos a la newsletter (5 - 10x)

● Lee noticias locales (2 - 3x)

Estrategia de conversión



Benchmark    |   Suscripciones

Tabla comparativa:
31 periódicos 
29 categorías de análisis

En las siguientes slides se detallan las conclusiones 

Sí
80,6%

Tienen o no ese modelo, 
funcionalidad, contenido o acuerdo



Adquisición





Estrategia newsletters

Espresso
● 55% de tasa de apertura
● 12% clics
● Sólo 2,5% bajas



Muro registro



Modelo de cierre

 



Modelo de cierre

 



Modelo de cierre

 



Envío por correo electrónico

Tasa de conversión: 26%
Porcentaje de altas: 28%



Hipótesis:
 
Sentimiento 
de urgencia

+ 66%

Envíos por correo electrónico



Test multivariante en landing



Píldoras de autor
Conversión → 4,4%

Conversión →2,76%



Activación



Onboarding



Automation para inactivos 

63

ALTA
⏱

4 DÍAS
¿ACTIVO?

SÍ

NO

��

✉ 

¿ACTIVO?

⏱
3 DÍAS

SÍ NO

��

🏷 INACTIVO

🏷 DORMIDO

¿TENEMOS 
SU MÓVIL?

SÍ

NO

📲

✉ ¿TENEMOS 
SU MÓVIL?

SÍ

NO

⏱
3 DÍAS

¿ACTIVO?

SÍNO

��🏷 ANTIGUO✉ ⏱
3 DÍAS

¿ACTIVO?

SÍ

NO FEEDBACK 🏷 DESINTERESADO

��



Retención



Área Privada

● Zoom Influyente
● Notas de voz
● Debates
● Encuentros digitales
● Dato de la semana
● Adelantos de libros
● ...



¿Cómo se distribuyen nuestros suscriptores? 

Más de 20 días 11 - 20 días 1 - 10  días 0 días 

Febrero 2021

Abril 2021



Referencia



Acciones con Invitar: Tasa conversión 17% - 23%

Invitar



CITA  Harper Lee
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