BECOMING A DATA-FIRST COMPANY
TODAY IN LATAM
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Magquinas de gran capacidad y Algoritmos y herramientas Volumenes enormes de Data
velocidad de procesamiento cada vez mas sofisticadas y no estructurada
poderosas. Data Scientist generandose, registrandose y

almacenandose (Big Data).



En el 2016, vamos a crear mas datos que en toda la historia
de la humanidad y solo una porcion pequeina es humeérica.

Estamos duplicando el volumen de
data disponible todos los anos.
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INVERSION EN IA

2014: 1.7 billones de dolares
2015: 14,9 billones de dodlares
2020: 70 billones de dolares

Malcom Devoy Director global de Estrategia para PHD, Cartagena Inspira.
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Ahora, los tatuajes tienen
microchips y recopilan
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El 'biohacking' (o electronica implantable) son
implantes para desenvolverse en el dia a dia.

Por. EFE|
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Estos dispositivos en forma de lamina de oro se fijan sobre la piel (de quitar y poner); funci
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Predicen nuestras necesidades
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Algoritmos haciendo
mercadeo a algoritmos
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RICK MCFARLAND

Chief Data Scientist, Hearst Corp.

Bi% Data for Media 2.0:
Going Data-First
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ESTRATEGIA:

EL NUEVO “EL DORADO”




PLAN ESTRATEGICO
2015 2020

EL TIEMPO
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{COMO SE HIZO

LA PLANEACION ESTRATEGICA?

Hicimos mas de

50 entrevistas

con clientes, expertos clave,
proveedores y lideres del
pais y el exterior para que

nos dieran su punto de vista
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LA PLANEACION ESTRATEGICA?

Analizamos el mercado de los
medios de comunicacion y cuales
son nuestros puntos mas fuertes y

dénde debemos fortalecernos

“Significa hacer un balance entre las fortalezas
el impreso y las oportunidades del digital”



NUESTRO GRAN PROPOSITO

“Comunicamos e inspiramos a traves
de contenidos relevantes y confiables”



LOS 8 VALORES QUE NOS DEFINEN

1

LAS AUDIENCIAS
VAN PRIMERO
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GENERAMOS
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S

INNOVAMOS
CON AGILIDAD
Y AUDACIA

7

EL TIEMPO
DEPENDE DE TI

4

TENEMOS
UNA FUERTE
ORIENTACION
AL RESULTADO

8

JUNTOS
SOMOS
GRANDES



LOS 8 VALORES QUE NOS DEFINEN

1

LAS AUDIENCIAS
VAN PRIMERO

5

EL EXITO DE

NUESTROS |
CLIENTES TAMBIEN
ES NUESTRO EXITO

2

GENERAMOS
CREDIBILIDAD
CON LO QUE
HACEMOS

6

CONTRIBUIMOS
PARA GENERAR
UN MEJOR PAIS

3

INNOVAMOS
CON ACGILIDAD
Y AUDACIA

7

EL TIEMPO
DEPENDE DE TI

4

TENEMOS
UNA FUERTE
ORIENTACION
AL RESULTADO

8

JUNTOS
SOMOS
GRANDES



Se definieron 17 objetivos estratégicos



Se definieron 17 objetivos estratégicos

9
CENTRALIZACION

DEL CONOCIMIENTO




GERENCIA ESTRATEGIA
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GERENCIA ESTRATEGIA

N

Propodsito: Acompanar a la Gerencia General en la
definicion, implementacion, evaluaciéon y
seguimiento del Plan estratégico de la compania.
Y a partir de la generacion de conocimiento debe
identificar y desarrollar oportunidades de mejora
O de nuevos ingresos y hegocios para el
crecimiento de la organizacion.



GERENCIA DE ESTRATEGIA

CONOCIMIENTO DE AUDIENCIAS

PLANEACION

ESTRATEGICA

EVALUACION
FINANCIERA

INNOVACION Y ANUNCIANTES
E | i P 7 ]
¥ ¥ Y L 4 \ i v
INCUBADORA 3
NEGOCIOS GEiEf:UEE LA DATOS ANALITICA GESTION CONSULTORIA
| Creacion de Nuevos Desarrollar la - Gobierno de | - Analitica y -Admén de -Investigaciones
| Negocios H2-H3 Cultura dela Datos modelt Clientes y Estudios
. ) Innovacion - Calidad de Matem?tlcos - Generacién sindicados
Garantizar el logro de - Datos -~ Estudios de Campanas - Soporte
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PMOC

- Apoyo Financiero
para la Evaluacion
de los Proyectos de
la Organizacion.
-Modelos de
MNegocio para la
toma estratégica
de decisiones

® Megas

* Planeacion
Financiera

. Aseguramiento de
| las Iniciativas del
. PE

| - Oficina de Control

de Proyectos con

| metodologia de

trabajo

estandarizada

Alineacion de
todos los proyectos
que se emprendan
con la Estrategia de
la compania




Proposito Gerencia de Conocimiento
de Audiencias y Anunciantes

Construccion de valor a partir del conocimiento de nuestras
audiencias y anunciantes, y administracion de la informacién de
toda la organizacidon asegurando su integridad.
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IMPACTO A LOS INDICADORES DE DESERCION
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IMPACTO A LOS INDICADORES DE DESERCION
ACCIONES

Mejoramiento de la calidad de la Base de Datos
Alineacion estratégica en las campanas de Fidelizacion
Conocimiento a profundidad de las causas de desercion
Alineacion de los procesos

Ventas y procesos de renovacion Inteligentes
Campanas de Venta Cruzada

Planes de Recuperacion
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IMPACTO A LOS INDICADORES DE DESERCION

MEJORAMIENTO DE LA CALIDAD DE LA DATA

Calificacién de los
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MEJORAMIENTO DE LA CALIDAD DE LA DATA AUMENTO DE LA CONTACTABILIDAD

Contactabilidad Renovaciones 2013 y 2016

96.35%

Calificacién de los

registros por el Integracién
modelo CRM
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vencimiento, estos registros son entregados al
area clientes para su gestion.
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MODELOS PREDICTIVOS

Metodologia De Implementacion
de Los Modelos Analiticos

Comprension ===  Comprensién
ol NOQOCIO qguue G0 108 datos

\

Preparacion

Distribucion

IMPLEMENTACION

® Calificacion de todos los vencimientos de
suscripciones, -120 dias antes de la fecha de su
vencimiento, estos registros son entregados al
area clientes para su gestion.

® Los registros entregados son los de mayor
propension a la desercion

® El modelo tiene una 87% de ajuste en su

prediccion de clientes con alta probabilidad de
desercion.
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El tamano del papel

Color del papel

Secciones de interés

Tipo de audiencias

Profundidad de las noticias

Rituales de lectura (en que hora del

dia se lee y si se leen todas las secciones)
Que otros periodicos leen las audiencias
Estratos en los que se lee el periédico
Volumen del peridédico

10. Formato de secciones
1. Tipos de anunciantes
12. Reconocimiento de marca
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REDISENO EL TIEMPO IMPRESO

1. Foco

2. Encuestas

3. Seguimientoa 60.000 Suscriptores
Suscriptores Print en el online
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UPGRADE SUSCRIPCIONES

Promedio Mes
(Mayo -

AUMENTO DEL 70% EN UPGRADE Octubre):

75

DE SUSCRIPCIONES

PUESTAEN
OPERACION

Inicio Piloto - Promedio
Mes: 44

sep-14 dic-14 abr-1g jul-15 oct-15 ene-16 may-16 ago-16 nov-16




SIG/A

GRANDES IDEAS
GRANDES AUDIENCIAS

EL TIEMPO
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que nos permita conocer a nuestras

audiencias, para ofrecerles publicidad afin a
sus perfiles y patrones de consumo
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Canal de investigacion digital orientado a adquirir y
gestionar conocimiento de consumidor y de
mercados a través de trabajo de campo digital y
reportes de tendencias por industria.
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CONTACTA
MERCADEO DIRECTO

SIG/N

A SESORA
GESTIGON DE DATA

Implementacion de un modelo de gestion
que nos permita conocer a nuestras
audiencias, para ofrecerles publicidad afin a
sus perfiles y patrones de consumo

Servicio de optimizacion de venta por
resultados para terceros a partir del disefio de
estrategias de mercadeo directoy la
segmentacion de la BBDD de CEET

Canal de investigacion digital orientado a adquirir y
gestionar conocimiento de consumidor y de
mercados a través de trabajo de campo digital y
reportes de tendencias por industria.

Servicio de generacion de estrategias
basadas en el estudio de las bases de datos
del cliente: Diagndstico, gestion, analisis e
inteligencia




Image Mass Media
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Los cédigos binarios se pueden convertir en
codigos genéticos y de alli analizar gustos y
preferencias del lector. @ Tipaneav
@ELTIEMPO
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Juan Pablo Moreno Suarez

GERENTE DE ESTRATEGIA
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pabmor@eltiempo.com



