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Como poner precios y ofrecer
paquetes de suscripcion




Introduccion

e Laindustria musical vendia su producto en paquetes y se ha visto obligada por internet
a venderlo por unidades (canciones en iTunes)
e Las teleoperadoras suelen vender paquetes (internet+maovil+TV+...)
e La prensa ofrece paquetes de productos, especialmente los fines de semana
(diario+revista+suplementos diversos)
e Pero ahora, con el desarrollo digital debemos preguntarnos:
o son estos paquetes son lo que quieren los lectores?
o Como debemos cobrarlos?
e Pero en abril de 2010 aparece el iPad y todo cambia. Aparece fuertemente la
posibilidad de cobrar por contenido digital
e Entonces aparecen los paquetes de suscripcion, lo que Axel Springer llama “suscripcién
de marca”

Viendo la tendencia actual y contando con las reticencias de los editores a comentar sus
estrategias actuales, lo que INMA ha hecho es analizar:

- Estrategias de paquetes de otras industrias y/o servicios
- Estrategias de precios de estos paquetes
- Posibilidades reales de éxito de estos paquetes

Para este estudio INMA considera paquetes la oferta de suscripcion que incluye 2 o mas
productos y se ha encontrado con estrategias muy dispares.

Parece que la mayoria de las estrategias se basan en mantener a toda costa los suscriptores
impresos al mismo tiempo que tratan de ofrecer el producto digital como un valor afiadido.

Parece que la palabra clave a utilizar es “upgrade” (mejora) y no tratar de ofertarlo como una
sustitucidn. Es decir, ofrecer al lector algo adicional para mejorar su servicio de suscripcion al
producto impreso.

Es importante resaltar que los consumidores no buscan activamente paquetes de suscripciény
gue estos no estdn en sus prioridades. Tan sdélo reaccionan ante las ofertas de los editores. Es
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decir, mucho mas “push” que “pul



Como son vendidos los paquetes en otras industrias

1. Compaiiias de telecomunicaciones

En esta industria el consumidor se siente cdmodo comprando paquetes, cree que le
benefician y los acepta como estdndar del mercado.

En UK mas del 50% de los hogares tienen contratados paquetes que incluyen teléfono
fijo mas internet. El problema estd en la caida de los precios, que ha pasado de una
media por hogar de 80€ en 2006 a casi la mitad en la actualidad. Aparte de esto, es
resefiable que el proveedor de banda ancha que mas crece es Sky TV, que estd
ofreciendo el paquete conjunto con la suscripcion a la televisidn, es decir, aparece un
potente competidor de un servicio de telecomunicaciones que no procede del sector.

2. Musica, juegos y peliculas

Este es un fendmeno mas reciente, aunque podemos considerar a la industria musical
como pionera de los paquetes al incluir 12 o mds canciones en un mismo album que se
vendia como un Unico producto.

La consultora Future Source cree que en 2014 el 46% del consumo (en USA) de musica,
peliculas y juegos seran consumidos online. La clave esta en la facilidad de uso y esto
es algo que los editores de diarios escritos deben tener muy en cuenta.

3. Nuevas tecnologias

La aparicion de los tablets ha cambiado el panorama en muy poco tiempo.

Segun el informe publicado por la OPA (Online Publishers Association) el 12% de la
poblacion de USA posee o usa un tablet, lo que significa 28 millones de usuarios diarios
y un 18% adicional planea comprarlo en breve.

El 66% prefiere leer en un tablet en lugar de en el PCy el 58% prefiere leer su diario en
un tablet que impreso.

La encuesta de OPA también muestra que los consumidores aceptan de buen grado las
ofertas de paquetes que los editores les envian.



Los paquetes de noticias, conocimiento practico

Tras la aparicidon de internet, los editores de prensa impresa de pago en parte se han
convertido en suministradores de noticias gratuitas online. La prensa se ha visto obligada a
convertir su tradicional informacién escrita en una noticia multimedia y se ha visto abocada a
competir con otros medios como la radio y la TV, sin una frontera claramente definida.

Ultimamente al desconcierto general se han sumado redes sociales como Facebook y Twitter,
divulgando informacién de forma viral antes de los diarios online verifiquen la informacién y se
hagan eco de ella.

Actualmente el mayor problema ha sido generado por los propios editores: las noticias en
internet se “exigen” gratuitas, ya que asi se han ofrecido en los ultimos afios. Los diarios de
News International son quienes se han rebelado contra esto y han empezado a cobrar por sus
noticias online. Pero ¢cdmo convencer a los lectores de que deben pagar por leer noticias que
pueden conseguir de forma gratuita por otros medios? Aqui es donde hay que trabajar con las
estrategias editoriales, la politica de precios y el ofrecimiento de paquetes de servicio.

Inicialmente la estrategia mas extendida es crear una App con el mismo contenido que las
noticias online y tratar de cobrar por ella, ya que en este momento los consumidores se
muestran dispuestos a pagar contenidos en los tablets. Es decir, tomar el contenido gratuito
de la versidon navegador online y meterlo en una App cobrando por ello. ¢extrafio?

1. El mercado de los paquetes de suscripcion

écémo pueden los editores de noticias combinar sus productos web gratuitos con las
ediciones impresas de pago y los nuevos dispositivos méviles (tablets y smartphones)

El 85% de los ingresos todavia proviene de la edicién impresa pero los lectores van
migrando a la edicidn online gratuita jpeligroso!. Existe la oportunidad de potenciar las
ventas del producto impreso si se adereza y complementa con la suscripcién digital, de
forma que el acceso digital, fundamentalmente en tablets, se ofrezca como una
ventaja especial para los suscriptores de papel.



Segun el informe de OPA

o el 21% de los usuarios de tablets pagarian por mejorar su suscripcion impresa
con servicios online
el 26% afirma que prefiere pagar sélo por su suscripcidn digital
el 20% afirma que prefiere comprar sélo cuando lo necesita
un 34% no esta interesado en el producto.

Estos porcentajes son muy semejantes si preguntamos por revistas o por consumo de
TV en tablets, lo que demuestra que hay 2 buenas vias de comercializacién:

o laventa de paguetes combinados con la suscripcion impresa
o laventa de paquetes digital-only

Content Purchase Preference

How would you most prefer to purchase this content on your tablet?
% Tablet Users

Bundled with an
offline subscription
at an added cost

Newspaper

P Stand alone online
subscription

Magazine

B One-time online
purchase

TV Show Il Not interested in

purchasing this
type of content

0 50 100

Source: OPA’s Portrait of Today's Tablet User report, July 2011, by Frank N Magid Associates

2. ¢(Qué estan empaquetando los editores?

Obviamente la mayoria de los editores estan experimentando y siguiendo el modelo
ensayo/error, muchos de ellos basados en la necesidad de potenciar la suscripcién de
la edicién impresa, presentando la oferta digital como un valor adicional.

Todos tratan de crear una nueva categoria de pago, ofrecida a través de dispositivos
moviles, pero quizas la pregunta inicial deberia ser, antes de analizar la estrategia de
los paquetes de suscripcion ¢Qué contenido ofrecemos a nuestra audiencia en cada

uno de los canales de los que disponemos?

No se trata en primer lugar de como lo vendemos, se trata de qué vendemos.



¢A quién ofrecemos nuestros paquetes?

Una vez analizado el contenido que vamos a ofrecer a través de cada plataforma para
conocer que ofertas de paquetes de suscripcidn debemos crear hay que estudiar:

- Quien compone nuestra audiencia
- Que audiencia podemos tener para cada uno de los productos/plataforma

Obviamente los lectores maduros prefieren el papel y los jévenes la versidn digital, con
muchisimos casos de jovenes que jamas han comprado un diario impreso pero
consumen noticias digitales, fundamentalmente a través de las redes sociales.

Los tablets han iniciado su venta en franjas de edad maduras (fundamentalmente por
su precio), pero sus compradores se rejuvenecen a gran velocidad.



PAQUETE

. . 7 DIAS SOLO 7 DIASSOLO  ENTREGA EDICION App EDICION OTRAS
PUBLICACION PAIS TOTAL7 WEE DE PAGO | .
pias IMPRESO DIGITAL DOMICILIARIA iPad/App SMARTPHONE REPLICA VENTAJAS
Aftenposten Noruega 500€ 385 € 505€ P H
Financial Times UK 725 € 425 € 270 €
Mew York Times USA 460 € 345 €
Die Welt/Wlet am Sonntag | Alemania 539 € _
Wall Street Journal USA 340 € 280 € 155 €
Dallas Morning Mews UsA 335€ 150 €
The Australian Australia 300€ 110€
Le Monde Francia 406 € 180 €
Hamburguer Abendblatt Alemania 370 € J1€
De Standaard Bélgica 360 € 174 €
South China Morning Post China 265 € 40 €
MRC Handelsblad Holanda 33 € 235€
Stratits Times Singapur 185 € 170 € 240 €
Helsigin Sanomat Finlandia 315 € 279 € 216 €
The Times UK 360 € 120 €
Berliner Morgenpost Alemania 299 €
The Day UsA 130 € 75 €
The Oklahoman USA 175 € 135 €
Atlanta Journal Constitution USA 170 € 90 €




4.

éComo ofrecemos los paquetes?
- 19 de 19 diarios analizados tienen servicio de entrega a domicilio de la

suscripcién impresa.

- 19 de 19 tienen suscripcidn de iPad, pero todos menos dos como parte de un
paquete.

- 17 de 19 tienen una aplicacion para smartphone

- 13 de 19 tienen una barrera de pago para el website

- 13 de 19 tienen versidn réplica en PDF

- 6de 19 tienen servicios o ventajas adicionales para los suscriptores, mas alla
de ofrecer contenidos

La horquilla de precios de los paquetes va entre los 248 USD/afio de The Day en USA a
las 624£ de Financial Times.

El precio medio de la suscripcidn digital es del 53% de la suscripcidn total (incluye
impreso y digital). Hay todo tipo de precios de suscripcidn digital, desde 40 a 235€/afio

Es interesante resefiar que 14 de los 19 ya no ofrecen suscripcién unicamente a la
edicién impresa. El desafio es mantener las suscripciones impresas, ofertando un
paquete conjunto con lo digital sin que la mayoria se vaya a “digital only”, algo que se
estd demostrando muy dificil de conseguir.

Como retener a los suscriptores existentes del impreso

Parece que la tendencia de la mayoria de los editores para tratar de retener a los
suscriptores existentes es congelar las tarifas de la edicion de papel y ofrecer la edicidn
digital como un valor afiadido de esta.

Pero no es facil puesto que:

- Solo se puede mejorar la oferta a tus suscriptores si ya los tienes previamente

- Muchos de los suscriptores de papel no estan dispuestos a pagar mas por algo que
no quieren consumir

- Hay que tener una base de datos de suscriptores actualizada, con mail y/o teléfono,
de forma que podamos establecer una fluida comunicacién con ellos

- Alfinal hay dos estrategias que no siempre son facilmente compatibles: el
mantenimiento de los existentes de papel y la captacion de nuevos suscriptores
digitales

Ofertando los huevos pagquetes de suscripcion

Esta es una oportunidad de llegar a nuevos lectores y todos los 19 diarios estudiados
admiten que han conseguido nuevos suscriptores impresos ofertando la suscripcion
digital dentro de un paquete.



Poniendo precio a los paquetes de suscripcion

Lo fundamental no es lo que el servicio vale, si no lo que el lector aprecia el servicio, es
decir, el valor que le otorga.

El precio de una edicion impresa esta definido y aceptado desde hace mas de 100 afios
y poca gente lo cuestiona. Pero, ¢cdmo se pone precio a un nuevo producto ofertado a
aquellos que leian noticias gratis y no desean el producto impreso? Como hemos visto
hasta ahora, el objetivo principal era mantener los suscriptores impresos, pues de ellos
proviene la mayoria de los ingresos necesarios.

Estos son los modelos mas extendidos de precio:

Pago por suscripcion impresa con acceso total a la App y contenido web

Pago por suscripcion impresa con pago adicional para la App y contenido web
Pago por suscripcion impresa con acceso limitado a la App y contenido web
Suscripcidn limitada al contenido digital y paquetes de suscripcion “digital

P wnNe

only”
5. Todo libre en digital

- Pago por suscripcién impresa con acceso total a la App y contenido web

Modelo The Telegraph:

PRO:
- Mantiene los sucriptores de papel en un alto nivel, y deja que los lectores se
acostumbren a sus productos digitales.
- Deja que varias generaciones de la familia elijan su plataforma, sentando las
bases para el cambio generacional.
CONTRA:

- Se perpetua la idea de que lo digital no tiene valor, pues nunca se le ha puesto
un precio adicional.



Pago por suscripcion impresa con pago adicional para la App y contenido web

Modelo The Times:

PRO:
- Ayuda a recuperar parte de las inversiones en la App y la web.
- Pone las bases para una migracién de impreso a digital, con lectores
acostumbrados a pagar por lo digital.
CONTRA:

Parten de la base de que no hay suficientes lectores que quieran pagar por lo
digital y por ello la estrategia se sigue basando en mantener los impresos.

CONSIDERACIONES:

Hay que comunicar y demostrar muy bien a los lectores que lo que ahora es de
pago no es lo mismo (si no que es mejor) que lo que antes tenian
gratuitamente.

Hay que insistir en decirle al lector lo poquisimo que esta pagando por tener
algo tan valioso.

No hay que temer ofertar el producto impreso al mismo precio que el digital,
para dar un alto valor al digital y tratar de venderlo en paquetes conjuntos.

Pago por suscripcion impresa con acceso limitado a la App y contenido web

Este es un modelo muy poco extendido y probado. Se trata de cobrar por el uso de la
informacidn online, de poco en poco, sin contratos ni ataduras.

PRO:

El uso casi sin barrera de entrada al contenido digital puede llevar a comprar
un paquete de suscripcion si el producto satisface.

Puede ofrecerse un acceso limitado a los suscriptores impresos o beneficiarles
con un precio inferior.

Mantiene la preponderancia de lo impreso, premia la fidelidad y parece ser
“justo” al cobrar sélo por lo utilizado.

Suscripcidn limitada al contenido digital y paquetes de suscripcién “digital only”

Hay consumidores que sdélo quieren contenido digital y aqui debemos aprender de toda la

experiencia de la industria musical, que ahora es mayoritariamente digital. Tambien la TV y

las peliculas se estan orientando al streaming y el consumo bajo demanda.

Aqui es muy importante el contenido multimedia, no sdlo texto y una foto, puesto que

esta fundamentalmente dirigido a nativos digitales, que también valoran la capacidad de

compartir y comentar los contenidos.



Parece que la Unica estrategia ganadora en este segmento es el precio bajo, pues todos
vienen del contenido gratuito online, saben moverse bien en internet y no valoran el diario
por el precio de cubierta de la versién impresa.

PRO:

- El usuario no se preocupa demasiado por el coste, pues siempre es muy barato
y puede llevar a comprar un paquete de suscripcion mayor si el producto
satisface.

- Se crea una gran base de suscriptores digitales, sobre los cuales se pueden
asentar proyectos de futuro.

- Altener diferentes lectores a los impresos, se puede crear una estrategia
diferente para los anunciantes, aportando dos grupos diferentes de
consumidores.

CONTRA:

- Es un camino de no retorno, nunca volveran al papel.

Todo libre en digital

Conociendo los bajos ingresos que la publicidad online aporta, ¢ Cudnto tiempo se puede
mantener este modelo?

Tener ingresos unicamente por publicidad no parece sostenible en la actualidad.



Casos practicos

Aftenposten (Oslo, Noruega)

Paguete de oferta:

- Suscripcién a diario impreso
- Dos ediciones de iPad: una a las 5’00 h. mas de actualidad y otra verpertina con
mucho mas ocio y tiempo libre

- iPad magazine

Precios: 9“]]0“9“
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The Atlanta Journal Constitution (Atlanta, USA)

Paguete de oferta:

- Le llaman Digital Combo a todo el paquete digital sin impresion e incluye:

- Smartphone

- Tablet

- PC/ Mac (version web y réplica, con acceso a los 21 dias anteriores)
- Suscripcion impresa

Precios:

- Impreso + todas las opciones digitales: 18,99 USS/mes

Sdlo digital: 15,98 USS/mes

iPad sdlo: 9,99 USS/mes 6 2,99 USS/mes adicionales a cualquier paquete impreso
E-edition (réplica): 9,99 USS/mes 6 2,99 USS/mes adicionales a cualquier paquete
impreso

The Atlanta
@ Journal-Constitution

Lretton Compmiey Coresete
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The Atlantic (Washington DC, USA)

En este caso se trata de una revista mensual. En principio tenian una App que sélo era
una réplica de sus publicaciones, pero ahora han creado otra que engloba todos sus
contenidos tratando de ofrecer algo mas atractivo y optimizar el espacio en el iPad.

Paguete de oferta:

- Gratuito, con acceso a la informaciéon web y una historia de su magazine al mes
- Diario impreso + App con todo el contenido
- Suscripcidn soélo digital, con todo el contenido disponible

Precios:

- Impreso + App con todo el contenido: 24,50 USS/afio
- Sélo digital: 21,99 USS/afio

Comentarios:

- También venden nimeros sueltos impresos o en iPad al precio de 4,99 USS

- Lafilosofia es valorar el contenido, sin importar el soporte en el que se entrega. No
se trata de tener mas lectores impresos o digitales, se trata de difundir el mayor
numero de copias en general, poniendo por delante el contenido aportado.




Axel Springer (Alemania)

Fue el primero en regalar un iPad2 por una suscripcién de 24 meses, pagada en cuotas
mensuales .

Paquetes de oferta y precios:

- Impreso + digital + iPad2: 50 € al mes durante 24 meses
- Digital + iPad2: 29,99 €/mes durante 24 meses

También ofrecen suscripciones sin iPad.
- Impreso + digital: entre 25 y 30 €/mes (en funcion del diario)

- Sélo digital por 5,90 €/mes incluyendo el acceso web la réplica del diario. No
incluye iPhone ni iPad

- Suscripcién iPad entre 8,99 y 14,99 €/mes o 3,99 €/mes adicionales para
suscriptores de papel.

Comentarios:

- Atodos los suscriptores impresos se les ofrece acceso digital gratuito y
aproximadamente un 25% de los suscriptores impresos activan su suscripcion
digital

iPad 2 plus DIE WELT App:
Beschenken Sie sich selbst!

Ab monatlich

29,99€
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The Dallas Morning News (Dallas, USA)

En mayo de 2010 iniciaron un gran estudio entre sus lectores y suscriptores para
conocer sus preferencias en el consumo de productos digitales. Viendo que el modelo
de web gratuito no era sostenible y que 2/3 de sus visitantes provenian de fuera de su
ambito geografico (buscando noticias deportivas) lo que no interesa mucho a sus
anunciantes, decidieron cambiar radicalmente su oferta de suscripcion.

Paguetes de oferta anteriores

- Suscripcidn digital para una sola plataforma
- Paquete de suscripcidn digital para cualquier plataforma

- Solo impreso. A los suscriptores de papel se les daba acceso digital ilimitado en Ia
version web

Paguetes de oferta nuevos y precios

- Suscripcién impresa y digital para 7 dias: 8,35 USS/semana

- Suscripcidn impresa para 5 dias y digital total: 6,91 USS/semana

- Suscripcién impresa para 2 dias (miércoles y domingo) y digital total: 4,96
USS/semana

- Suscripcién impresa para el domingo y digital total: 4,96 USS/semana

- Suscripcién impresa para el domingo y digital total: 4,96 USS/semana

Comentarios:

- Buscaban que los lectores online de pago fueran mas locales, lo que es mucho mas
valioso para los anunciantes.

- Adiferencia de New York Times, no han dejado el first-click-free ni viniendo de
buscadores o redes sociales.

dhe Dallas Morning News
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The Day Publishing Company (New London, Connecticut, USA)

En septiembre de 2011 cambiaron sus ofertas de suscripcién, pero tomando la
decisiéon de permitir a los no abonados el acceso mensual a 10 noticias (si se registran)
y ofreciendo acceso digital total gratuito a sus abonados impresos (nivel Platinum) si
completan sus datos de registro. El objetivo es pasar de una suscripcién basada en
direcciones a una basada en lectores.

Paguetes de oferta

- Platinum: 7 dias suscripcion impresa y acceso total online por 248 USS/afio

- Gold: suscripcién impresa de martes a domingo y acceso total online por 200
USS/afio

- Silver: suscripcion impresa el domingo y acceso total online por 120 USS/afio

- Digital only: acceso total online por 100 USS$/afio

Comentarios

Aparte del cambio en los paquetes Every generation has its Day.
de suscripcién, han introducido las
siguientes modificaciones:

- Los comentarios en las noticias to the next @
solo pueden hacerlos los generatlon-

lectores registrados, para Starting September 14,
become a member of The Day

elevar el nivel y evitar el mal

Membership T -
uso. includes: L_I)r%?ag_

s e e ks e e g

- Han creado el “The Day
Passport” como pertenencia a
un club al que tratan de dotar
de todas las ventajas posibles.

visit theday.com/memberservices or call 866.846.9099

CheDay theday.com



Financial Times (London, UK)

FT fue el diario pionero en cobrar por su contenido online, empezando a hacerlo en
2002. En 2007 pasaron a un modelo de suscripcidn online con cierta permeabilidad.

Paguetes de oferta

- Standard online: acceso a FT.com, dispositivos mdviles (smartphones y tablets), 5
afios de acceso a los archivos de FT y acceso a la edicion de la mafiana, por 4,99
USS/semana

- Premium online: paquete Standard online, mas Lex, la réplica del diario y cartas
exclusivas del editor, por 7,49 USS/semana

- Sélo impreso: 6 dias por semana por 6,69 USS/semana

- Paquete impreso/online: 6 dias por semana + Premium online por 10,49
USS/semana.

Comentarios

- Han sido los primeros en lanzar
una edicidn para iPad basada en
HTMLS5, que no necesita pasar
por AppStore por lo que escapa a
las comisiones de Apple.

- Sucirculacién en total ha
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El 30% de los anunciantes adapta ya su publicidad para dispositivos méviles

Su audiencia ha aumentado un 9% en el Ultimo afio

Las suscripciones en el extranjero han crecido un 80% desde la aparicién de los

tablets



Helsingin Sanomat (Helsinki, Finlandia)

Hasta el 2006 cobraban 9 €/mes por su edicién digital, con escaso éxito. Desde

entonces cambiaron y afiadieron 3 €/mes al precio de la suscripcidén impresa para

acceder al contenido digital.

Ahora Sanomat tiene mds de 120.000 suscriptores digitales, que pagan por ello, lo que

equivale a 1/3 de sus suscriptores de papel.

Paguetes de oferta

- HS Combo: incluye
diario impreso, libre
acceso digital a todas las
plataformas. El 80% de
las nuevas suscripciones
toman esta opcion.

- HS Combo de 7 dias:
(279 + 36) 315 €/afio,
con bonificaciones en
funciéon de la
periodicidad de pago
elegida (anual,
trimestral o mensual)

- HS Combo de fin de
semana: (243 + 54) 297
€/afio, con diario
impreso sélo sabado y
domingo

- HS Combo de domingo:
(142 +90) 232 €/afio,
con diario impreso sélo
sabado y domingo
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- Sélo digital: 18 €/mes, incluye iPad, Smartphone, réplica y HTML

- Sélo impreso: 279 €/afio
- Version web: gratuita



New York Times (New York, USA)

A inicios del 2011 hicieron un extenso estudio de mercado para buscar la solucidn
adecuada que les llevara a 3 objetivos:

- tener suficientes ingresos de los lectores para asegurarse el futuro
- seguir siendo relevantes en la red
- mantener y mejorar los ingresos publicitarios

Para ello inventaron un método basado en:

- 1 mes de prueba gratuito

- First-click-free si se viene de buscadores o redes sociales

- 20 articulos al mes libres (previo registro)

- Libre acceso a todo el contenido digital para sus suscriptores impresos

Segun el propio diario esto ha hecho aumentar las suscripciones impresas, al mismo
tiempo que ha generado beneficios anteriormente inexistentes por sus ediciones
digitales.

Ehe New {Jork Times

Paguetes de oferta

Unrivaled coverage. Unlimited access.
Introducing Times Digital Subseriptions, just 99¢ for your first 4 weeks,

Digital-only:

- Website + Smartphone: 15 USS/mes

- Website + tablet: 20 USS/mes

- Website + Smartphone + tablet: 35
USS/mes (esta oferta actualmente

820

ALL DIGITAL ACCESS 836
Unimieg access 1) NYTimes com ang o
6 NYTires latint 403 srarphons 409

es mas cara que la suscripcion
impresa que ofrece acceso pleno a

Award-winning journalism. On your

tOdO |O dlgltal) computer, smartphone and tablet.

Print (incluye acceso total digital) :

- 7 dias: 46,80 USS/mes

- Viernes a domingo: 30,40 USS/mes Ehe Netw Hork Eumes
- Sabadoy domingo: 25,20 USS/mes

- Lunes aviernes: 13,43 USS/mes

- Domingo: 19,60 USS/mes

Comentarios

- Como parte de la estrategia, Lincoln (fabricante de automoviles de lujo) sponsorizo
el acceso digital gratuito por 1 afio a 100.000 clientes.

- La empresa informa de 324.000 suscriptores digitales (3er trimestre de 2011) entre
los que pagan y los sponsorizados y mas de 1,2 millones de usuarios registrados.



‘ NRC Handelsblad (Rotterdam, Holanda)

Desde que lanzaron sus website en 1996 fueron afadiendo productos digitales

(réplicas en PDF) y hasta la aparicion en 2010 de su edicién para iPad, el acceso esra

libre para los suscriptores de papel.

Ahora han “desempaquetado” su oferta

Paguetes de oferta

- Suscripcidn total de 6 dias al impreso, con acceso total digital: 343 €/afio

- Suscripcién de 3 dias (J, Vy S) al impreso: 235 €/afio
- Suscripcién de sabado impreso: 174 €/afio
- Afadir servicios digitales a cualquier suscripcion impresa: 99 €/afio

- Suscripcidn sélo digital: 235 €/afio

Ya tienen 10.000 suscriptores que
pagan adicional por version digital
(entre los sélo digitales y aquellos que
afiaden 99€ a su suscripcién de papel)
y las suscripciones de papel han
aumentado un 2,5%.

Ha habido algunas quejas de los
suscriptores impresos parciales, pero la
doble estrategia de valorizar el
producto digital y captar mas
suscriptores totales, parece que esta
siendo adecuada.

Nu de iPad 2 bij
een abonnement op NRC

voor slechts € 39,95 per maand

-

SNRCS AN DS B
P
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o

Ganaar nrc.nl/ipadz
of bel 0800 - 08 08

NRCSHANDELSBLAD




‘ The Oklahoman (Oklahoma City, USA)

Este diario tomé la decisidén de aprovisionarse en sus popria casa (sin proveedores
externos) de toda la tecnologia suficiente para ofertar su producto en cualquier
soporte imaginable: Ipad, iPhone, teléfonos y tablets Android, websites, Kindle, Nook y

Sony e-readers.

Lo primero que han querido vender como es un paquete digital, vdlido para todos los
aparatos, con un pago de 9,99 USS/mes para no suscriptores y 4,99 USS/mes para los
suscriptores de papel, pero la diversidad tecnolégica ha generado muchos problemas y

frustrado a los lectores.

Por ello han simplificado la oferta y creado paquetes de suscripcion.

Paguetes de oferta

- Suscripcién total que incluye
entrega domiciliaria del semanario
impreso, cupones descuento,
acceso total digital (website,
réplica en PDF, iPad y Smartphone)
por 12 USS/mes

- Digital-only suite con acceso total
digital (website, réplica en PDF,
iPad y Smartphone) por 15
USS/mes

- Alacarte, en el que pueden elegir
un producto digital (website,
réplica en PDF, iPad y Smartphone)
por 9,99 USS/mes

Comentarios

- Esel primer caso que vemos en el

que el fomento de la venta de papel
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es tan grande que resulta mas barato recibir el impreso (que otorga acesso total

digital) que suscribirse todo al digital.

- La estrategia esta encaminada a fomentar el mantenimiento de la edicidn impresa,

utilizando el producto digital como una herramienta promocional del impreso.



‘ The Straits Times (Singapur)

Su estrategia es clara: fomentar la venta de la versién impresa. Iniciaron la venta de
productos digitales ofreciendo un 50% de descuento sobre el mismo contenido
impreso (los digitales pagaban 95 USS/afio mientras los impresos pagaban 233
USS$/afio).

En agosto de 2011 cambiaron su estrategia y ofrecieron acceso digital a todos los
suscriptores de papel por 1,50 USS/mes adicionales, con un periodo de 6 meses de
prueba.

Paquetes de oferta S:"l
- All-in-one: 21 USS$/mes o0 252 QTRA]TS T[MES
USS/afio con suscripcion Vol e Geper B SRR

impresa y total acceso digital

- Suscripcion impresa: 19,40
USS/mes o 233 USS/afio

- Suscripcidn digital en website y
réplica: 21 USS/mes 0 5,50
USS/semana

- Suscripcion digital en iPad o
iPhone: 22 US$/mes o 6,30
USS/semana, incluye website y

réplica
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Telegraph Media Group (Londres, UK)

Telegraph tiene una amplia y fiel base de suscriptores de papel que reciben su diario 7

dias por semana. Por ello sus estrategia tiene dos objetivos: ofrecer mas a estos fieles

suscriptores y captar nuevas generaciones que por cultura no leen en papel.

Sus lectores son mayoritariamente:

- Mayores de 50 afios que sélo quieren papel. Con gran riqueza visual y calidad de
impresion, sobre todo en los suplementos de fin de semana.

- Entre 40 y 50 afios han entrado fuertemente a consumir noticias por iPad. Lectores
que buscan contenidos de calidad y que leen fundamentalmente por la tarde.

- Menores de 40 afios solo leen online. Los lectores online buscan noticias de archivo
y noticias del alcance.

Por esta segmentacidn de edad pensaron en ofrecer paquetes que satisfagan a toda la

familia, teniendo muy presente la necesidad de mantener el niUmero de suscriptores

de papel.

Paguetes de oferta

- Los suscriptores de papel The Telegraph
LOGIN / FIRST TIME HERE? Subeorte  How 1o Regaier Gl.‘ll‘l_ll’ll])ll §UPS€I'I__bef

tienen libre acceso a la App
de iPad, pagando 6,60
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The Times (Londres, UK)

News International es uno de los pioneros en la introduccion del pago por la edicion

online y la creacién de muros limitados de pago.

En octubre de 2011 modificaron su estrategia y crearon paquetes conteniendo varios
de sus productos, combinados de diferentes maneras, pero con una clara orientacién a

favorecer a los suscriptores de papel.

Paguetes de oferta

- Everything pack: pagando 6,00
£/semana reciben The Times,
Saturday Times y Sunday Times en
su edicién impresa, con acceso
total a sus App y websites

- Weekday Pack: pagando 4,00
£/semana reciben The Times en su
ediciéon impresa, con acceso a su
App y website

- Weekend Pack: pagando 4,00
£/semana reciben Saturday Times
y Sunday Times en su edicién
impresa, con acceso total a sus
App y websites

- Sunday Pack: pagando 2,00

£/semana reciben Sunday Times en su edicidén impresa, con acceso a su App y

website

- Digital Pack: pagando 2,00 £/semana tienen acceso total a sus App y websites
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Conclusiones

- El objetivo fundamental de los paquetes de suscripcion es vigorizar la suscripcidon
impresa de 6 o 7 dias.

- Los editores ahora se sienten mas fuertes para cobrar por todos sus productos, y la
aparicidn del iPad ha variado un poco esta percepcion.

- Los paquetes aportan mds valor a los anunciantes: los digitales complementan a
los impresos y con esta estrategia una gran parte de los digitales, lo son también
impresos.

Hay un importante debate entre editores: équé paquetes debo ofrecer para captar nuevos
suscriptores sélo digitales? y écdmo ralentizar la migracion de suscriptores de papel en
suscriptores digitales? Ante estas preguntan existen varios factores en comun en la mayoria de
las ofertas:

1. Creacién de una “suscripcidon de marca”. Una marca, un paquete, varias
plataformas.

2. Obsesion por incrementar lo ofertado a los suscriptores impresos de 6 0 7 dias, con
ofertas de productos digitales.

3. Inicio de las suscripciones sdlo digitales pero multiplataforma: website, replica,
iPad y Smartphone.

4. Tension entre los que apuestan sélo por lo digital y los que ven a las nuevas
plataformas digitales como una herramienta que les permite mantener sus
suscripciones impresas.

5. Lafuerza de las ediciones réplica en PDF entre los lectores que utilizan este
producto como sustituto del impreso.

6. Oferta de grandes ventajas a los suscriptores fieles frente a los lectores
ocasionales, a los que intentan atraer a la suscripcion.

También observamos algunos factores no muy comunes en las ofertas de paquetes:

1. Diferencias entre los editores que ofertan paquetes multiplataforma frente a
aquellos que dan ventajas muy diferentes en funcién de la plataforma.

2. Las ofertas de precio son mucho mas beneficiosas para aquellos que se sucriben a
un producto impreso, frente a otra ofertas en las que el producto impreso es sélo
algo adicional, no principal.

3. Los precios de suscripcién son muy variables en funcion del pais y la cultura
periodistica heredada.



Hemos encontrado 9 puntos atipicos entre los casos estudiados:

1.

The Day ha pasado de un paquete de suscripcién a una membresia de marca,
integrando todas las plataformas. Han cambiado las direcciones por los usuarios.
1/3 de los suscriptores del Helsigin Sanomat han comprado paquetes multimedia,
pero el 80% de los nuevos suscriptores son multimedia. En un cierto periodo, esto
indica que la suscripcidn impresa tendra una gran caida.

La experiencia de Axel Springer regalando un iPad2 puede generalizarse cuando los
precios de los tablets sean mds asequibles

The New York Times ha incrementado mucho sus suscripciones impresas
ofertando como afiadido al producto digital

NRC Handelsblad ha pasado de una Unica oferta empaquetada a crear numerosas
posibilidades desempaquetadas en las que el producto digital es sélo un afiadido al
impreso.

Telegraph trata de crear paquetes familiares, buscando satisfacer de alguna forma
a todos los miembros de cada hogar, con un solo pago

The Guardian mantiene su website abierta y gratuita y trata diferente a cada
plataforma. La App de iPhone es de pago y la de Android es gratuita para los
lectores pero reciben publicidad.

Financial Times apuesta mucho por las plataformas moviles, que ya significan el
23% de sus lectores y el 15% de sus nuevas suscripciones.

The Atlantic mantiene que hay un pequefio solapamiento de sus lectores impresos
y digitales, lo que les influye mucho a la hora de generar paquetes de suscripcion.



