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Introduccidon

De los sectores relacionados con los medios de
comunicacion, el de la publicaciéon es uno de los més
consolidados y respetados en la mayoria de los paises.
Sin embargo, en los dltimos 20 a 25 anos se han
producido cambios sin precedentes, como la
proliferacion de medios de informacién online, e-books o
cursos universitarios a través de Internet. Estos cambios
han minado el mercado tradicional de la publicaciony, en
muchos casos, los nuevos canales digitales no generan
suficientes ingresos para los editores. En los Gltimos tres o
cuatro afios se han acelerado aiin mas los cambios
debido a la competencia de participantes no
tradicionales, a los bloqueadores de anunciosy a la
incesante lucha por lograr la monetizacion. Los meses de
confinamiento pusieron a prueba la capacidad del sector
para desarrollar nuevos productos y servicios, retener
audiencias e ingresos y, no menos importante, proteger
los sitios y los datos de los usuarios. Es hora de que los
editores afronten la complicada situacion y protejan su
futuro a largo plazo.

La COVID-19 ha generado
un volumen de trafico sin
precedentes y ha forzado la
modernizacién

El proverbio chino "Que vivas en tiempos interesantes" no
es una bendicién, sino una maldicién, y no hay duda de
que el 2020 fue un afo realmente interesante. La
pandemia mundial ha diezmado a los sectores del
turismo, la hosteleria y la organizacién de eventos, todos
ellos importantes generadores de publicidad, y ha tenido
repercusiones en practicamente todos los demés. El
sector de la publicacion no es una excepcion. En este
documento se analiza cdmo ha cambiado el panorama de
la publicacién a escala mundial durante el ultimo afio (sin
dejar de lado los cambios sismicos que ya venia
experimentando desde antes). Para ayudar a comprender
mejor sus problemas y oportunidades futuras, Akamai
realizdé una encuesta cualitativa a ejecutivos sénior del
ambito de la publicacién para evaluar su postura actual y
saber cuéles son en su opinién los desafios y
oportunidades de cara al futuro.

El aumento de la audiencia en 2020 y los
desafios resultantes

En el dmbito de los medios de comunicacidén, el canal
digital se ha convertido en el medio mas importante (si no
el Unico) de llegar a los consumidores, y las empresas del
sector han experimentado un crecimiento récord en el
volumen de tréfico y en su publico. De hecho, Akamai
informé de un aumento del 30 % en el tréfico global de su
red en marzo de 2020. Algunas empresas, como The
Atlantic y The New York Times, han tenido un crecimiento
récord en su &rea de negocio digital. Al mismo tiempo,
muchas empresas editoras que dependen de los ingresos
por publicidad han sufrido debido al recorte del gasto en
publicidad de grandes empresas de viajes, retail,
automocion y entretenimiento, que en algunos mercados
rondo el 50 % en el segundo trimestre.

Afortunadamente, el mercado de los anuncios
publicitarios ha comenzado a mostrar sefiales de
recuperacion en los Ultimos dos trimestres. Los editores
estén informando de la llegada al mercado de nuevos
anunciantes que aprovechan un bajo CPM sin
precedentes, mientras que los retailers estdn retomando
paulatinamente el uso de la publicidad a medida que
reabren o amplian los servicios las tiendas fisicas y el
comercio digital. A pesar de la recuperacion, PwC/Press
Gazette prevé que los ingresos globales por publicidad
en prensa caerdn un 16 % en 2020, hasta 41,241 billones.

La pandemia ha sido un catalizador del
cambio

Muchos editores han estado considerando estrategias de
modernizacion durante afos. Si la pandemia ha tenido un
efecto positivo, es la aceleracién de estos dolorosos
cambios. Akamai ha trabajado con los editores para
establecer un sistema de trabajo remoto seguro,
fortalecer la prestacion de servicios digitales y proteger el
valioso contenido. Es justo decir que los editores no se
sorprendieron de la necesidad de los cambios, pero su
sensacién de urgencia pasé de "seria bueno" a "es critico
para mantener la actividad".

akamai.com
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Problemas del actual
modelo de publicidad

La Internet de consumo, tal como la conocemos hoy, ha
sido posible gracias a la publicidad. Lo mismo ocurre con
la television comercial, los periddicos y las revistas; a
pesar de que las encuestas sefialan que existe una
disposicién al pago, la mayoria de los consumidores ha
demostrado histéricamente cierta reticencia a pagar
directamente por contenido que podrian financiar los
anunciantes.

Pero este modelo se estd derrumbando Amazon, Netflix y
Spotify tienen sus propias reglas y agregan contenido
desde muchos servicios por una tarifa de suscripcién
periddica (y con quizas algo de publicidad en el caso de
Spotify). La publicidad en este tipo de medios en

¢Como sera la publicidad display en el futuro?

Significativamente

mejor

Ligeramente
mejor

Mas o menos
igual

Ligeramente
peor

Significativamente

peor

P. ;Cémo cree que le ird al mercado de publicidad
display digital durante los préximos 2 o 3 afos
(con respecto a su estado antes de la COVID-19)?

particular esta sufriendo un declive global. PwC/Press
Gazette prevé que los ingresos globales por publicidad
de los periédicos disminuyan un 6,11 % entre 2019 y
2024, caida que serd aiin mayor en los mercados
maduros.

Nuestra encuesta a ejecutivos del &mbito de la
publicacién pone de manifiesto el pesimismo general que
existe en lo que respecta a la publicidad: el 60 % de los
encuestados vaticina un ligero o significativo deterioro en
el mercado en los préximos afos (véase la figura 1).
Curiosamente, al preguntar a los mismos encuestados
acerca del rendimiento previsto de su propia empresa,
todos salvo uno indicaron que esperan superar las
expectativas del mercado, lo que sugiere una profunda
confianza en la estrategia de publicidad diferenciada de
su empresa.

¢Coémo le irad a su publicidad?

Significativamente
mejor

Ligeramente
mejor

Mas o menos
igual

Ligeramente
peor

Significativamente
peor

P. ;Como le ird a su empresa en este emergente panorama
de la publicidad en comparacién con el sector en general?

Fig. 1: Ejecutivos del sector de la publicacion sobre el futuro de la publicidad display
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Plataformas tecnolégicas: los
"amienemigos" han llegado para quedarse

El mercado de la publicidad online se ha visto
distorsionado en gran medida por las dos entidades
que controlan alrededor del 61 % del mercado:
Facebook y Google. El dinero ha pasado del
contenido original creado profesionalmente al
contenido creado poriguales, "influencers" y las
propias plataformas. Esto también significa que los
editores ya no pueden controlar su destino: el
cambio del algoritmo de Facebook en 2018 para
favorecer los enlaces de amigos y familiares casi
hundioé a una serie de editores orientados al
contenido digital, que hasta entonces habian tenido
una buena trayectoria en la plataforma.

"Las empresas editoras son
perezosas; no se esfuerzan lo
suficiente para controlar el
mercado. Es facil para una

Otras amenazas para las
empresas editoras

Pero estas no son en absoluto las Unicas amenazas para
los editores. El impacto de una recesién o crisis global
supera todas las demds preocupaciones en nuestra
encuesta a ejecutivos del sector de la publicacién (véase
la figura 2). Sin embargo, ninguna firma o individuo
puede hacer mucho al respecto. La competencia de otras
empresas de medios también ocupa un lugar importante

en la escala de amenazas.

Recesién/crisis

global Otros (escribalo):

empresa de AdTech poner de su
parte para ayudar a la comunidad
editorial, pero obviamente
también querran obtener el
maximo beneficio".

e Disposicién de los

Dominio continuo de consumidores a pagar
las plataformas
tecnoldgicas en la

publicidad

¢ Datos de usuario y su
importancia

¢ Normas

Competencia de las internacionales

empresas de medios ® Riesgosy recompensas

del do digital
—Entrevistado 16 el mundo digita

Hundimiento del
mercado de los
anuncios de

. publicidad display
Incluso en un mercado en declive y altamente
Competencia de
start-ups financiadas
con fondos de
capital-riesgo que
pueden perder dinero

competitivo, habré algunos ganadores, que seran
aquellas empresas capaces de alcanzar un perfecto
equilibrio entre un contenido atractivo, los costes de
produccién y los ingresos por publicidad. Pero, a
diferencia de lo que ocurria a principios de la década del
2000, cuando el sector de la publicacion global estaba en
su punto algido, las empresas que dependen

completamente de los ingresos por publicidad seran P. (Pregunta de calificacién) ;Cuéles cree que son los

desafios méas importantes para el éxito futuro de su

probablemente la excepcién en lugar de la regla.
negocio? Escala del 1 al 10, siendo 10 "el més
importante" y 1 "irrelevante".

Fig. 2: Ejecutivos del sector de la publicacién sobre

las mayores amenazas para su I'?E’QOC/O
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Mas alla de la publicidad:
diversificaciéon de ingresos
en el ambito de la
publicacién

iPueden realmente los editores del entorno tradicional y
online confiar en un futuro préspero financidandose
Unicamente mediante la publicidad? Después de todo,
Google y Facebook controlan més del 60 % de la
publicidad digital en Estados Unidos y a muchas
publicaciones solo les queda la opcidn de tratar con
quienes dominan el campo de la publicidad. Aunque los
consumidores indican cierta aversién general hacia la
publicidad (de ahi la proliferacién de bloqueadores de
anuncios), también han demostrado repetidamente que
rara vez estan dispuestos a gastar lo mas minimo.

Es responsabilidad de cada editor plantearse al menos la
posibilidad de diferentes flujos de ingresos. Son muchas
las empresas para las que la diversificacion de ingresos es
un elemento fundamental de su estrategia, aunque con
resultados diversos. Por ello, este es un buen momento
para revisar las distintas alternativas de publicidad, tanto
tradicionales como digitales, y en qué casos podrian ser
atiles.

Fuentes de ingresos "tradicionales"

I[rébnicamente, podemos buscar la inspiracién en el
"agonizante" campo de la publicacién. Aunque la
publicidad casi siempre ha cubierto los costes de
produccién de la prensa escrita, no es la Unica fuente
de ingresos, como suele ocurrir en el caso de las
publicaciones digitales. Se incluyen los siguientes:

Ingresos directos. La venta de periddicos en los quioscos
era el modelo original de ingresos para los editores.

Esto estd en declive en el caso de la prensa en papel,
especialmente golpeada por la pandemia, y es mas
complejo aun para las publicaciones digitales. Los
ingresos directos se adaptan mejor a la publicacion de
libros, guias, anuarios y revistas profesionales.

Ingresos por suscripcion o donacion. Este es el nirvana de
los modelos de publicacion para muchas empresas:

¢Donde pueden los editores

generar ingresos?

Ingresos por
suscripcion o

donacién
Ingresos por

afiliacién de
comercio

digital

Ingresos directos

Ingresos
mediante
agregadores

Ingresos por
eventos

Ingresos por
medios
alternativos

conseguir una audiencia fiel, dispuesta a pagar y que les
libere de las preocupaciones por lograr mayores ventas y
audiencias, y les proporcione un flujo de ingresos estable
y predecible. Empresas como The Guardian'y The Atlantic
han conseguido que este método les funcione, pero
existe la percepcién de que no es igual de vélido para
todos. Para los editores de contenido de interés general
con un alto volumen de tréfico, existe un riesgo real de
que los visitantes ocasionales se pasen a otras fuentes
gratuitas. Esta preocupacién es particularmente
importante en los grandes mercados, donde hay un hay
cierto margen de crecimiento para la publicidad online
(por ejemplo, India o Sudamérica). Los encuestados
destacaron un aspecto interesante: las ediciones impresas
aun pueden desempenar un papel clave ofreciendo a los
suscriptores una "gratificacién" material o un producto de
edicién limitada, incluso si los margenes parecen menos
atractivos al calcular los gastos de producciény
distribucién.
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Eventos. Los editores con una marca diferenciada y
lectores fieles con frecuencia han utilizado la ventaja que
les proporciona su credibilidad y su publico para
organizar eventos. Los asistentes pagan por participar en
el evento o bien los proveedores asociados pagan por el
acceso a los asistentes; ambas opciones son muy
rentables si se gestionan bien. The Financial Times'y

The Economist han organizado eventos de alto perfil
durante afios con sus lectores del &mbito empresarial y
profesional. Este tipo de ingresos ha sufrido una enorme
caida debido a las restricciones de movimiento y reunion
derivadas de la pandemia, pero algunas empresas han
celebrado con éxito eventos virtuales o digitales y no hay
duda de que el sector se recuperara con el tiempo.

Oportunidades de ingresos digitales

La diversificacion de los ingresos no consiste Unicamente
en transferir modelos de ingresos del mundo tradicional
al moderno. El canal digital ofrece algunas oportunidades
de ingresos Unicas que son posibles online.

Ingresos mediante agregadores. Pedir a los lectores que
paguen directamente para acceder al contenido puede
resultar demasiado dificil para muchos editores, asi que
ipor qué no dejarlo en manos de un agregadory
preocuparse Unicamente del cobro? Servicios como
Apple News+ no tienen grandes acuerdos con los
editores, ni tampoco otros agregadores. En nuestra
encuesta, no se prestd a los servicios de agregacién la
atencién que merecen. Menos de un tercio de los
encuestados piensa que estos servicios generaran nuevos
ingresos significativos (véase la figura 3). Curiosamente,
algunos gobiernos podrian cambiar los acuerdos entre
las plataformas tecnolégicas que normalmente ejecutan
estos agregadores y editores. Por ejemplo, en Australia se
estd trabajando para que la legislacion exija que
Facebook y Google paguen a los editores, pero lograr
que la legislaciéon cambie la dindmica de una relacién
comercial suele ser un proceso largo y frustrante.

Ingresos por medios alternativos. Por extrafio que
parezca, dada la competencia que existe en el mundo del
video, la radio y los podcasts, varias empresas editoras,
como The Times, estan buscando otros canales de
comunicacion para seguir creciendo. Al igual que ocurre
en el modelo de eventos, los editores quieren aprovechar
la reputacién de la marca y la fidelidad de su legién de

Conformidad con las siguientes

afirmaciones

Para la mayoria de los editores centrados
en el consumidor, la estrategia éptima
podria ser un modelo hibrido con
anuncios publicitarios y suscripciones.

Los servicios de suscripcién digital solo
funcionaran para cierto contenido
limitado (p. ej., negocios, finanzas,

politica).

La publicidad digital disminuira
progresivamente como fuente de
ingresos para la mayoria de los editores
dirigidos al consumidor durante la
década de 2020.

Los agregadores de varios titulos como
Apple News+ seran las principales
nuevas fuentes de ingresos para los
editores centrados en el consumidor en
la préxima década.

P. En términos de ingresos por lectores directos, ;esta
de acuerdo o en desacuerdo con las siguientes
afirmaciones? (de acuerdo/en desacuerdo).
Puntuacién promedio siendo 1 "de acuerdo" y 0 "en
desacuerdo".

Fig. 3: Los agregadores de varios titulos aun tienen que
convencer a los editores de su valia

lectores para dirigirles a otros medios, especialmente si
los escritores, columnistas y periodistas conocidos
trabajan en diferentes canales. Por supuesto, existen
ciertos riesgos. jPuede ser suficiente para un editor
contar con una marca o voz conocida para prosperar?
Muchas emisoras de radio y empresas de podcasts con
ahos de experiencia en el canal no logran mejorar sus
ingresos.
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Afiliaciéon de comercio digital. Al igual que los
anunciantes, las plataformas de comercio digital pagan
por la fuente de ventas al consumidor a través de
programas de afiliacién. Esto puede funcionar en el caso
de las publicaciones digitales que se centran en las
resefas, los programas de automejora y las reformas
domésticas, o los viajes, siempre que mantengan muros
editoriales sdlidos. Firmas editoras como Dennis estan
llevando este concepto mas alla. En este caso, ha pasado
de escribir y publicar sobre automoviles a financiarlos y
venderlos.

Otras fuentes de ingresos. Varios de los participantes en
la encuesta sefialaron otras oportunidades de ingresos
Unicas que estaban persiguiendo, desde la creacién de
contenido de marca para plataformas de redes sociales
hasta la prestacion de servicios de consultoria o la
monetizacion de datos de usuarios (véase la figura 4).

Datos*

Eventos

Suscripciones digitales o modelos de
programas de miembros

Creaciéon de anuncios o contenido de marca

Acuerdos de afiliacion de comercio digital

Publicidad en video (antes del contenido de
video, Outstream)

Pédcasts

Comercio digital directo

Los "segundones"

El interés por diversificar y alejarse de la publicidad digital
no es nuevo. Ha habido diversos esfuerzos ingeniosos
desde hace al menos una década pero con poco éxito
sostenido. Las plataformas de financiacion colectiva,
como Kickstarter, permitieron que algunas editoriales de
libros (y proveedores de contenido digital) concretasen
su vision, pero muchas no alcanzaron sus objetivos o, lo
que es aun peor, cogieron el dinero y no cumplieron lo
previsto. De manera similar, las plataformas de
suscripcién colectiva, como Patreon, han servido para
algunos creadores de contenido y pequeiias o medianas
empresas, pero no han ido mas alla. Por dltimo, las
microtransacciones que permiten el pago por articulo
resultaron prometedoras al principio, pero se toparon con
el doble muro de los costes de transaccién y la reticencia
de los consumidores a pagar tras superar la fase
experimental; no obstante, atin tienen posibilidades de
prosperar.

Otros (escribalo):
RV
Nativas y redes sociales

Venta directa de contenido a
plataformas de redes sociales

Servicios de consultoria

Servicio al cliente

P. ;Qué éareas de oportunidades comerciales considera més interesantes para el desarrollo de nuevos flujos de

ingresos? (Escala del 1 al 10, siendo 10 "muy interesante" y 1 "nada interesante") *Incluido en "Otros" pero

mencionado por tres encuestados

Fig. 4: Opinién de ejecutivos del sector de la publicacién sobre las nuevas areas de ingresos
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Los desafios de los nuevos modelos de
ingresos

Casi todo el mundo entiende cémo funciona el modelo
de financiacién por publicidad, aunque aqui hay sin duda
cierto margen de mejora. Los proveedores de plataformas
de datos de clientes (CDP) y plataformas de gestién de
datos (DMP) prometen mejores resultados de la
publicidad, por ejemplo. Sin embargo, muchas de las
nuevas oportunidades de ingresos no estan del todo
claras en lo que respecta al esfuerzo y la tecnologia
necesarios, en comparacién con la potencial ventaja y la
recompensa.

Los sacrificios que conlleva la diversificacion de los
ingresos seran diferentes para cada editor. En primer
lugar, en términos generales, modelos como los de
eventos, agregadores y afiliaciones de comercio digital
exigen mas competencias de negociacion y relaciones
publicas; las suscripciones, los ingresos directos y los
medios alternativos requieren un cambio en la postura
del lector e inversiones en nueva tecnologia. En segundo
lugar, los editores deben tener en cuenta la posible
"canibalizacién" de sus ingresos existentes. Esto es lo que
estan haciendo instintivamente quienes se resisten al
registro y a los servicios de suscripcién, pero también
podria aplicarse al uso de agregadores o a la creacién de
contenido para otras plataformas.

Anatomia de un modelo de
suscripcion

Los editores deben pasar de un modelo tradicional en
formato impreso financiado por la publicidad o las ventas
individuales a una cartera de ofertas digitales que se
complementen entre si'y el resto de sus productos de
medios fisicos viables. Los servicios de suscripcién digital
que "poseen"” clientes y comprenden sus necesidades
representan el modelo ideal para muchos. ;Cémo
funcionan en la practica?

"El futuro no girara en torno a la
publicidad impresa y digital. Cada
editor debera contar con cuatro o
cinco flujos de ingresos en los que
puedan confiar para tener mas
flexibilidad y agilidad. Cada pais
tiene circunstancias particulares y
desarrollara su propia
combinacién de fuentes de
ingresos".

—Entrevistado 16
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Suscripcion

Freemium+
Generar CONFIANZA
Registro y creacién de perfiles
Extraccion de datos preventiva
Publicidad genérica y obtencion de consentimiento

Obtencién de contenido online

Impulsar la suscripcién de los mejores usuarios freemium+

Boletines diarios, foros, eventos, podcasts y anuncios personalizados

Valorado por su objetividad, privacidad y transparencia

Registro gratuito, relajacion de algunos limites de lectura

Formatos multimedia avanzados, detecciones de bots/geolocalizacién, pruebas

cookies, ecosistema de AdTech, consentimiento basico de cookies

Articulos, videos, editoriales

Fig. 5: Jerarquia de necesidades del servicio de suscripcién de los editores

Si adaptamos la jerarquia de necesidades de la pirdmide
de Maslow al sector de la publicacién, tendremos una
idea de como los editores podrén llegar a la cima del
éxito de los servicios de suscripcion.

Comencemos por la parte inferiory, al igual que en el
modelo original de Maslow, no subiremos al siguiente
nivel hasta haber construido una base sélida. En el nivel
inferior estaria la publicacién de contenido online, que la
mayoria de los editores ya estarad haciendo de un modo u
otro. En el espacio de publicacién B2B de consumo y
generalista, la mayoria también ha habilitado la
publicidad o se ha asociado con empresas de AdTech. El
siguiente paso importante es obtener el consentimiento
del lector, tanto para cumplir con normativas como el
RGPD y la CCPA como para personalizar el uso de
cookies. Cuando un editor monetiza su contenido digital,
debe evitar que dicho contenido sea utilizado
indebidamente por otros.

Todo esto es obvio. Los pasos siguientes representan el
umbral que los editores deben cruzar para poder obtener
otros ingresos, aparte de la publicidad. El registro de
usuarios hace posible una publicidad maés especifica y un
mejor seguimiento de los intereses de los destinatarios.
Muchos sitios utilizan la limitacién del nimero de articulos
disponibles o su propia aplicacién para lectores con el fin
de fomentar el registro. El editor puede ahora dirigirse a
un publico al que conoce mejor, que le ha confiado sus
datos durante el registro y que estd mas comprometido
con el contenido de su sitio. Si todo ha ido bien, llegados
a este punto, el publico fiel deberia sentirse parte de una
comunidad cuya lealtad se recompensa con contenido
exclusivo, eventos y (quizds) menos publicidad, y que
sigue siendo gratis en el punto de consumo.
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"Somos perfectamente
conscientes de los problemas
existentes de privacidad
relacionados con los datos y de
que nuestros lectores confian en
el modo en que los utilizamos.
Recurren a nosotros como marca
para leer nuestro contenido; no
esperan que compartamos sus
datos con los anunciantes sin su
consentimiento. Estamos
centrando nuestros esfuerzos en
recopilar datos de primera mano
y en construir relaciones mas
directas con nuestros clientes
para que podamos entender qué
contenido seria mas relevante
para ellos".

—Entrevistado 15

El nivel superior de la jerarquia implica convencer a esa
comunidad de miembros fieles registrados para que se
conviertan en suscriptores de pago. Con la suscripcién no
hay limite en el nimero de articulos disponibles, se tiene
acceso exclusivo a autores y se proporciona una mayor
cobertura de los temas que interesan a la comunidad.

Cémo abordar el problema del abandono

La industria de las telecomunicaciones méviles, los
servicios de television de pago y muchas otras empresas
con programa de miembros utilizan principalmente
modelos de suscripcidn. Se benefician de tener unos
ingresos que son predecibles y de no tener que
preocuparse por el rendimiento de ningun dispositivo o
contenido individual. Lamentablemente, esa libertad

tiene un precio. Para todos estos servicios existe siempre
la preocupacién por el "abandono". ;Cuéntos
suscriptores cancelaréan el servicio y por cuanto tiempo
cabria razonablemente esperar que un suscriptor se
suscriba?

Esta es una nueva inquietud para los editores, que
siempre han estado més preocupados por las tiradas o las
vistas de pagina diarias. Se requiere que los editores
realicen una gestion més activa de la comunidad de
lectores que en el pasado. Ademas de las evidentes
précticas recomendadas de demostracién de valores
positivos y estdndares editoriales objetivos, los editores
utilizan herramientas como foros de lectores, podcasts,
encuentros y servicios interactivos para mantener la
fidelidad de sus suscriptores.

El rendimiento, la seguridad
y la experiencia de usuario
online seran fundamentales
para los editores

En los préximos dos afnos, practicamente todas las
empresas del sector de la publicaciéon deberén poner en
marcha una estrategia digital sostenible a largo plazo.
Dicha estrategia deberia incluir una evaluacién de las
oportunidades de ingresos, las marcas, la dotacion de
personal y las plataformas tecnoldgicas.

Para un ecosistema complejo que incluya empresas de
medios, anunciantes, partners de tecnologia 'y
consumidores, no existe una estrategia digital Unica
aplicable a todos los editores. Algunas empresas,
incluidas varias de las que entrevistamos, ya estan
considerando suscripciones, eventos y nuevos canales
para aumentar los ingresos, mientras que otras siguen
optando con éxito por una estrategia de financiacion
exclusiva mediante publicidad.
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"Las marcas editoras deben actuar
en funcién de sus capacidades.
No podemos competir en alcance
con las grandes cadenas de
noticias y los gigantes
tecnoldgicos. Pero si podemos
hacerlo en la creacién de
soluciones a medida para los
anunciantes en todas nuestras
marcas, plataformas y servicios.
Contamos con el publico, las
marcas, los conocimientos y las
herramientas de marketing
necesarios para lograrlo.".

—Entrevistado 10

Hay ciertas cosas que podemos afirmar con seguridad.

El rendimiento online, la entrega de contenido
multimedia avanzado, la personalizacién y la seguridad
seguirdn siendo componentes clave de una estrategia de
publicacién de éxito. Las oportunidades de generacion
de ingresos requieren plataformas tecnoldgicas agiles,
soluciones de seguridad sélidas y capacidad de
ampliacién si aumenta el nimero de lectores.

La experiencia del usuario también puede ser un
diferenciador clave. Cuando los productos en papel
diferenciados sean un interés minoritario, los editores
solo contaran con su credibilidad, objetividad y
experiencia de usuario para generar interés. Para algunas
publicaciones especializadas, el contenido por si solo
seréd suficiente. Sin embargo, para la mayoria seré esencial
una buena gestion de sus sitios, lo faciles que sean de
usary como capten el interés de los lectores o
espectadores. Las mejores métricas (los registros y
detalles de los suscriptores) y las herramientas de 1A
parece que ayudaran a mejorar la experiencia del usuario.

Akamai esta aqui para
ayudarle

Los futuros lideres del sector de la
publicacién digital

Akamai trabaja con algunos de las firmas editoras mas
importantes del mundo para garantizar que sus ofertas
digitales sean seguras y eficientes, sin sacrificar el
rendimiento.

Nuestras soluciones:

e Permitir operaciones flexibles a través de una
plataforma de nube escalable.

e Utilizar la tecnologia de compresién de imédgenesy
videos para transmitir contenido de alta calidad de
forma dindmica a clientes web y méviles, reduciendo
asi los costes de infraestructura y conectividad de red.

e Posibilitar la entrega de medios de latencia ultrabaja y
(posiblemente) publicidad en servicios online.

e Administrar de forma segura programas complejos de
identidad de usuario mediante servicios en la nube.

e Proteger las operaciones a través de una seguridad
sélida y servicios de deteccidn de bots.

Dada la creciente complejidad del panorama de Internet,
resulta mas dificil que nunca ofrecer interacciones seguras
y de calidad a todos los usuarios, dondequiera que se
encuentren. Por ello, es fundamental para el negocio
colaborar con el partner tecnolégico acertado. Ademas,
los sitios web y otros activos online son el blanco de
ataques cada vez mayores, mas complejos y mas
frecuentes, conforme aumenta el valor de los datos y las
transacciones online.

Akamai Intelligent Edge Platform se ha disefiado para
ofrecer la fiabilidad, el rendimiento y la seguridad que las
empresas necesitan para sacar el maximo partido de esta
transformacion digital.
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Ventajas clave

e Consolidar la entrega y la seguridad en una plataforma e Proteger los datos de los usuarios y los activos online
para que los usuarios finales disfruten de una con las soluciones de seguridad lideres del sector de
experiencia perfecta con diferentes tipos de Akamai, reconocidas, tanto por Forrester como por
dispositivos y condiciones de red. Gartner, como lideres en prestacion de servicios de

firewall de aplicaciones web (WAF) en la nube. Las

e Garantizar niveles muy bajos de latencia para la soluciones de seguridad en la nube de Akamai se
entrega de aplicaciones y contenido de video en despliegan en una plataforma global que abarca
directo, lo que crea oportunidades para el desarrollo desde aplicaciones e infraestructura hasta el usuario
de nuevos servicios y experiencias de usuario. final y se han concebido para identificar de forma

inteligente los robots maliciosos y detener los ataques

* Respaldar la gestién de ID de usuario complejos, en la nube en el borde de Internet, cerca de los
desde el registro hasta la personalizacion de atacantes y antes de que puedan poner en peligro las
autoservicio, para ofrecer las mejores experiencias de aplicaciones y la infraestructura.
usuario.

e Proteger las aplicaciones empresariales internas con el

* Supervisar la calidad de la experiencia, optimizar la modelo "Zero Trust", que trata todas las aplicaciones
experiencia mediante técnicas de rendimiento como si estuvieran orientadas a Internet y considera
automatizadas y adaptables, y validar el impacto de las que toda la red esté en peligro y es hostil. Las
inversiones. soluciones empresariales de Akamai pueden ayudar

con el acceso seguro, la proteccién contra amenazas
avanzadasy la mejora del rendimiento de las
aplicaciones internas.

Maximice sus ingresos online

Obtenga mas informacién acerca de cémo el rendimiento y la seguridad de las soluciones
de Akamai ayudan a ofrecer experiencias de usuario superiores y optimizar los ingresos en
todo el mundo.

Visite

F\\

Akamai garantiza experiencias digitales seguras a las empresas mas importantes del mundo. Akamai Intelligent Edge Platform llega a todas
partes, desde la empresa a la nube, para garantizar a nuestros clientes y a sus negocios la méxima eficacia, rapidez y seguridad. Las mejores
marcas del mundo confian en Akamai para lograr su ventaja competitiva gracias a soluciones agiles que permiten liberar todo el potencial
de sus arquitecturas multinube. En Akamai mantenemos las decisiones, las aplicaciones y las experiencias mas cerca de los usuarios que
nadie; y los ataques y las amenazas, a raya. La cartera de soluciones de seguridad en el Edre, rendimiento web y mévil, acceso empresarial
y distribucién de video de Akamai esté respaldada por un servicio de atencién al cliente y analisis excepcional, y por una supervisién
ininterrumpida, durante todo el afo. Para descubrir por qué las marcas mas importantes del mundo confian en Akamai, visite
www.akamai.com, blogs.akamai.com, o siga a @Akamai en Twitter. Puede encontrar los datos de contacto de todas nuestras oficinas en
www.akamai.com/locations. Publicado en mayo de 2021.
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