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Los servicios de noticias online

“Internet Pone el poder de 
interpretar, el poder de llegar 
a la realidad, en manos de 
todo el mundo. No lo deja en 
manos de la casta sacerdotal 
de los medios que desde hace 
un siglo le dice a la gente qué
es real y qué no lo es”

Luis Rosetto, fundador de
Wired
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En el periodismo digital, la 
información gira en torno a 

satisfacer las necesidades del 
usuario. El es el centro de la 

actividad periodistica.
Internet es un negocio como otro 
cualquiera solo que se desarrolla 

utilizando medios digitales

¿qué búscan los usuarios en la red?

Diversos estudios que analizan las preferencias de 
los usuarios en su navegación llegan a la conclusión 
que los contenidos relacionados con la información 

ocupan un lugar prominente. Noticias, comunicación 
e interactividad son los reyes de la audiencia

España Europa Argentina

61,5%
Opinatica

61%
Ad-link

64%
Prince & Cooke/99
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Cuales son los temas que 
representan mayor interés

Temas de interés de los consumidores en los 
servicios de noticias

NFO Interactive - 1998

Entretenimiento
13%

Tecnología 
9%

Negocios
17%

Otros
4%

Deportes 
15%

Noticias general
5%

Local
11%

Noticias Nacional / 
Internacional

26%

¿Y en nuestro entorno?

España Europa Argentina
Tiempo 21%
Información financiera 28% 37% 15%
Información deportiva 33% 25%
Espectaculos 35%
Viajes - Turismo 54% 60%
Noticias de actualidad 67% 61% 30%
Información local 60%
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Los cuatro grandes jugadores en la 
información online

Medios elegidos por los consumidores para el 
acceso a servicios de noticias

NFO Interactive - 1998

Cable TV
37%

Online
12%

Radio
9%

Periódico en papel
2%

Broadcast TV
40%

• Sitios Online verticalizados (local,
tecnologica, música, viajes…)

• Los portales generalistas

• Los medios tradicionales online (TV, Radio, 
prensa)

• Los usuarios

Los portales: un 69% de sus usuarios 
accede a sus contenidos noticiosos

Fuente NFO - 2000
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¿Pero… donde esta el negocio?

•¿Venta de contenido?
•¿Cobro por el servicio?

•¿Publicidad?
•¿Intermediación?

¿Es fácil la navegación?
Promueve la satisfacción del usuario

11%

1%

18%

71%

Generalmente satisfecho Insatisfecho

Muy insatisfecho Muy satisfecho
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1er Objetivo: Organizar el equipo

El cubo de “Icon
Medialab”

Técnicos, 
programadores e 

informáticos

Diseñadores, 
especialistas en 

marketing y 
comunicación

Especialistas en 
contenidos: 
Periodistas, 

documentalistas,

Especialistas en 
comportamiento humano:
Maestros, educadores, 
sociólogos...

2do Objetivo: Organizar la 
información

Motivos de abandono de un Website
Jupiter Research
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Motivos de frustración en la navegación

20%

20%

22%

24%

28%

31%

33%

35%

54%

60%

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Confusing layout

No search feature

No skip button at intro.

Crowded layout 

Too many clicks 

Poorly-named links

Site times out 

Have to download plug-ins 

Too long to load

Links give 404 errors

¿cómo navegan?

65%

51%

50%

23%

21%

23%

43%

45%

64%

54%

53%6%

0% 20% 40% 60% 80% 100%

Bookmarks

Search engine

Type in URL

Links

Home page links

Click on ads

Frequently Occasionally
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No podemos equivocarnos!

27%

16%

11%

8%

7%

5%

4%

3%

3%

2%

15%

29%

17%

11%

9%

6%

5%

4%

3%

2%

2%

11%

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35%

1 a 10

11 a 20

21 a 30

31 a 40

41 a 50

51 a 60

61 a 70

71 a 80

81 a 90

91 a 100

100

1999 2000

La mayoria 
de los 

usuarios 
visitan 

menos de 40 
sites… si nos 
equivocamos 

puede que 
no vuelvan

Fuente: Jupiter

3er objetivo: Audiencia

+ Cuota = + Ingresos

Mayor número de
Usuarios únicos

Disponer de un elevado porcentaje de usuarios 
únicos permite asegurar una fuente de ingresos 

estable y como minimo dos veces superior al 
segundo

Elevado número 
de páginas

A mayor número de páginas impresas, mayores 
ingresos publicitarios
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Cómo más “usuarios únicos” 
dispongamos mayores seran los 

ingresos... 

Las agencias publicitarias están aplicando nuevas formas para la gestión de la 
publicidad online: la frecuencia y la segmentación

Frecuencia a tres:
100.000 usuarios, 
igual a 300.000 

banners

Segmentación por IP:
Sólo tienen interés 

aquellos usuarios de 
un país determinado

CPM: 0,2 a 1
Especializado 

de 1.9 a 3

Cuando 
mejor sea la 
calidad de 
estos más 

dinero 
obtendremos 
por nuestras 
impresiones

4 Objetivo: Fidelización

• Páginas Webs temáticas y Portales
generalistas: Grado de fidelización= 
tiempo de permanencia x páginas vistas

• Buscadores: Grado de fidelización= 
usuarios x número de consultas.

Podemos medir la fidelización
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Elementos claves para la fidelización

•Profundización en la 
navegación

•Involucración del usuario
•Incorporcion de nuevos 

contenidos

El usuario comunica.. El usuario participa

• Un gran porcentaje de usuarios se muestra 
activo en la red

• Participa activamente aportando sus propios 
contenidos y ofreciendo interactividad a los 
sitios Web.

• Foros, Chats, ICQ son algunos de los servicios 
más utilizados y demandados en su uso.

Implicar al usuario



11

Los usuarios aportan contenido
P

R
I

V
A

D
O

PUBLICO

E-Mail
Mensajes instantáneos

SMS
Consultas

Webs personalesAgenda/ Calendario

Chats

IRC

Postales

S
i

n
 

c
o

n
t

e
n

i
d

o

cont
eni

do

Recomendaciones

Foros

Votaciones

Listas correo

Opiniones

Subastas

El chat el rey de la interactividad

18%
36%

42%

72%

26%

52%

16%

39%

10%

29%

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80%

Niños

Adolescentes

Jóvenes Adultos

Adultos

Mayores

1998 1999

Uso de Chat – Jupiter 2000
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Páginas personales, la contribución 
de los usuarios

13%
23%

38%

50%

37%

47%

28%

38%

21%

33%

0% 10% 20% 30% 40% 50%

Niños

Adolescentes

Jóvenes Adultos

Adultos

Mayores

1998 1999

Páginas personales – Jupiter 2000

Nuevos contenidos para nuestra Web

1 interesante – 2 Recomendable – 3 Necesario

Portales Musica Finanzas Viajes
Subastas 3 2 1 3
Anuncios 2 3 3 3
Foros 1 3 2 1
Páginas Personales 2 3 1 3
Calendarios 3 2 1 3
Opiniones / Reviews 1 3 2 3

Fuente Jupiter 2000
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Ahora, SI, ya podemos empezar a 
pensar en el dinero

• Venta de contenidos

• Acceso al almacen

• Cobro por contenidos

• Intermediación

• Publicidad

Sindicación
34%

Pago por el 
consumidor

44%

ingresos 
publicidad

22%

Ingresos en el mercado 
contenidos año 2004

Venta de contenidos

• Productor de contenidos

• Adaptación de contenidos:

• Individualizados y con marca blanca

• Bajo marca y distribuidos por sindicación
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Acceso al almacen: El mercado 
secundario

$0 $20 $40 $60 $80 $100 $120

Total 

Books

Newspapers and Magazines

Music

Filmed Entertainment

Revenues Through Primary Distribution
Revenues Through Secondary Distribution

Source: Jupiter Internet Archives Model, (2/01) (US only)

46 billones 
de dólares

Cobro por contenidos

• Valor añadido

• Producto Diferenciado

• Acceso a servicios exclusivos: Almacen
de noticias, documentación, consultoria, 
soporte.

• Basado más en la fuerza de la marca que 
en la cantidad de la información.
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Las publicaciones de Noticias.com

Angel-Cortes@noticiasdot.com
www.noticiasdot.com


