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اقتصادرسانههایآنلاین

چكیده
رسانه های آنلاین به عنوان خانواده ای نسبتاً نوظهور در بین رسانه ها، فرصت ها 
و چالش های بزرگی را در زمینه مسائل مالی پیش رو دارند. ارائه خدمات مورد 
مالی  منابع  ورود  و  آگهی  پذیرش  و  یک سو  از  کاربران  جذب  و  مخاطبان  نیاز 
آگهی دهندگان به چرخه اقتصادی رسانه های آنلاین از عوامل موفقیت یک رسانه 

است.
در این مقاله تلاش کرده ایم نکات مهم اقتصاد رسانه های آنلاین را بررسی نماییم.

دكتر▪عزت▪الله▪عباسیان▪▪▪
عضو هیأت علمی دانشگاه بوعلی سینا همدان
abbasian@basu.ac.ir

داوود▪مؤمنی▪▪
دانشجوی دکتری مدیریت رسانه دانشگاه تهران
davoodmomeni@ut.ac.ir

مقدمه
سازمانهایرسانهایمانندهرنهادوسازمان
دیگ���ریب���همناب���عمال���یب���رایادام���هحی���ات
وابست���هاستوهرمجموع���هرسانهاینیازمند
یکچرخ���شمستمرمال���یاس���ت.اینکهاین
کجابایدتأمینش���ودوچگونههزینه مناب���عاز
ک���هب���هحیط���هاقتصاد ش���ودموضوع���یاس���ت
رسان���همربوطاس���ت.اقتص���ادرسان���هدرواقع
زیرشاخ���هایازدورشتهاصلیرسانهواقتصاد
کهب���ابهکارگی���ریاصولومبان���ینظری اس���ت
کارب���ردیدرای���نح���وزهبهبررس���یوتحلیل و
گیه���ایعملیاتیومال���یخاصبنگاههای ویژ
کارب���رد رسان���هایمیپ���ردازدوی���اب���هتعبی���ری

نظریاتاقتصادیدرفضایرسانههااست.
کالایی رسان���هه���ممث���له���رمجموع���همول���د،
کندوای���ننکتهمهمی بهمخاط���بعرضهمی
گردانندگ���انرسانههاب���ااستفادهاز ک���ه اس���ت
مناب���عموج���ودچگون���هخواستهه���اونیازهای
گهیدهندگاننیزاز کنند.آ مخاطبانرابرآورده
مؤلفهه���ایمهممؤثردراقتصادرسانههستند
ک���هجذبآنه���امیتواندحیاتی���کرسانهرا

کند. تضمین

نگاه���ی ب���ا کردهای���م ت���لاش مقال���هحاض���ر در
کاربردیبهاقتصادرسانههایآنلاین،درآمدها
کنیم وهزینهه���ایاینگونهرسانهه���ارابررسی
ای���ن روی پی���ش چالشه���ای و فرصته���ا و

رسانههارابیاننماییم.
کلیاقتصاد کهبسیاریازمسائل واضحاس���ت
رسانهدرخصوصرسانههایآنلایننیزصادق
کردهای���مبیشتر هستن���د.درای���نمقالهت���لاش
کهوی���ژهرسانههای کنیم رویم���واردیتمرکز

آنلاینهستند.
ذی نفعان رسانه های آنلاین

رسانهه���ایآنلایننی���زهمانندسای���ررسانهها
گروهازآنها کههر ذینفعانمتعددیدارن���د
ب���هدنبالاهدافخ���ودهستن���د.دراینمیان
ک���هبتوان���دب���ه رسان���هایموف���قخواه���دب���ود
گروههای بهترینشک���لممکنمیاناه���داف

مختلفهماهنگیایجادنماید.
صاحبان و سهامداران:افزایشنرخسوددهی،

توسعهشرکتوافرایشارزششرکت.
کمتری���نهزینهومؤثرترین گهی دهندگان: با آ
شیوهه���اب���همشتری���انبالق���وهوبالفع���لخود

کنند. دسترسیپیدا
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کیفیتی ب���ران: محتوای���یارزان)رایگان(ب���ا کار
مناسب.

کارکن���ان: حق���وقومزای���ایمناس���بوتأمی���ن
نیازهایانسانی.

انواع بازارهای رسانه ای
از بسی���اری همانن���د را رسان���های بازاره���ای
بازاره���امیت���وانب���راس���اسعوام���لمختلف���ی
کرد؛ام���امهمترینتقسیمبندی تقسیمبن���دی
که ب���راساسمحصولارائهش���دهبهبازاراست
شامل»محتوایرسان���هایبرایمخاطبان«و
کالا »دسترس���یبهمخاطب���انب���رایصاحبان
گهیدهندگ���ان«اس���ت.همچنی���نامک���ان وآ
تقسی���مبازاربراساسمخاط���بنیزوجوددارد
کارب���ردزی���ادیدرتصمیمگیریهایخردو ک���ه

کلانرسانههایفضایمجازیدارد.
بر اساس محصول. 1

کالایرسانهای)تولیدمحتوا(	
)ب���رای	 مخاطب���ان ب���ه دسترس���ی

گهیدهندگان( آ
بر اساس مخاطب. 2

ک���رج،	 ته���ران، ای���ران، جه���ان، ( جغرافی���ا
فردیسو...(

کودکان،نوجوانان،جوانانو...(	 سن)
جنس)زن،مرد(	
تحصیلات)دبستان،دبیرستانو...(	
ورزش���ی،	 خب���ری، )تفریح���ی، کارب���ری

دانشگاهیو...(
شغل	
کتابو...(	 کالا)خودرو،موتور،

....
گهی دهندگان مزایای رسانه های برخط برای آ
گهیدررسانههایمجازیسرشار بازارجذبآ
ازرقاب���تاس���ت.بخش���یازاینرقاب���تبیرونی
اس���توبخش���یهمدرون���ی.دربخ���شبیرونی
ک���لفضایمج���ازیدررقابتباسای���ررسانهها
استودربخشدرونیهریکازوبسایتها،
شبکهه���ایاجتماع���یو...ت���لاشمیکندسهم
بیشت���ریازتبلیغ���اتآنلاینمؤسس���اتداشته

باشند.
ب���ه توج���ه ب���ا مج���ازی فض���ای رسانهه���ای
گیه���ایخودجذابیتهایمتعددیبرای ویژ
کهموجبانتقالبخشی گهیدهندگاندارند آ
ازجریانمالیتبلیغمؤسساتبهاینرسانهها

میگردد.
هزینه پایین ت���ر: رسانههایمج���ازیمدعی. 1

گیه���ایمنحصربه هستن���دباتوجهب���هویژ
ک���هدارن���دودربنده���ایبع���دینیز ف���ردی
بیشت���رم���وردبررس���یق���رارمیگیرن���د،هزینه
 کالا کمتریب���رایدسترسیصاحبان سرانه

بهمخاطباندربردارند.
آنلای���ن. 2 رسانهه���ای دقیق ت���ر: هدف گی���ری 

گزینشتخصصیترینسبت بهطورمعم���ول
که کشورما بهمخاطب���اندارند؛بهوی���ژهدر
رسانههایدیگرتعدادبالاییندارندوتعداد
رسانهه���ایتخصصیبسیارمح���دوداست.
تخصصیب���ودنرسانههایفض���ایمجازی
کث���رمخاطب���انمشتریان موج���بمیگرددا
بالقوهبرایمحص���ولاتمرتبطبهشمارآیند
کالاخواهد وای���نخبرخوبیبرایصاحبان

بود.
قابلیت بازخورد سریع:تبلیغاتآنلاین)چه. 3

گزارش بهصورتبنر،چهمتنلینکداروچه
کاربر کهاز کثراًبهصورتیهستند گهیو...(ا آ
کلیک میخواهن���دب���ررویبخ���شخاص���ی
گهیدهندهشوند. کنن���دوواردوبسای���تآ
گهیدهنده ای���نام���رموج���بمیش���ودت���اآ
بتوان���دب���اسرعتبیشت���رینسبتب���هسایر
گردد گهیه���اازبازخورتبلیغاتخودمطلع آ

رسانههایفضایمجازی
گیهایخود باتوجهبهویژ

جذابیتهایمتعددیبرای
که گهیدهندگاندارند آ

موجبانتقالبخشیازجریان
مالیتبلیغمؤسساتبهاین

رسانههامیگردد.
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گهیخودراتغییردادهو ودرصورتتمایلآ
گهیپذیرراتغییردهد. یاوبسایتآ

امک���ان تغییرات بیشت���ر:رسانههایمجازی. 4
کیبیشتری نسبتبهسای���ررسانههاازچالا
برخوردارهستندوتغییرمتنیاشکلیانوع
گه���یدرآنه���اباسهول���تبیشت���ریانجام آ
گهیدهندگاناین میپذی���رد.اینام���رب���هآ
امکانرامیدهدت���ابتوانندحالاتمختلف
گه���یراآزمایشنم���ودهوبهتری���نراهکاررا آ

برایراهبردهایبلندمدتخودبرگزینند.
ب���رای  برخ���ط  رسانه ه���ای  محدودی���ت 

گهی دهندگان آ
مختل���ف:. 1 نق���اط  در  ب���الا  گست���رش  ع���دم 

گذش���تزم���انزی���ادی متأسفان���هعلیرغ���م
کش���ورهنوزای���نبستر ازظه���وراینترن���تدر
اس���ت بالای���ینداشت���ه گست���رش ارتباط���ی
وبسی���اریازنق���اطب���هاینترن���تپرسرع���ت
دسترس���یندارن���د.اینامرتع���دادمشتریان
فض���ای طری���ق از دسترس���ی قاب���ل بالق���وه
ک���ردهومحدودیتبزرگی مج���ازیرامحدود

برایاینگونهرسانههاایجادنمودهاست.
محدودی���ت شدی���د در دسترس���ی به برخی . 2

گست���رش مشک���لات ب���ر ع���لاوه بازاره���ا: از 
جغرافیای���یاینترن���تمشک���لاتفرهنگینیز
کاربراناینترنتبهبرخی باعثشدهاستتا
ردهه���ایسنینظی���رنوجوان���انوجوانانو
اف���رادباتحصی���لاتبالاترومشاغ���لاداریو
نظای���رآنهامحدودباشدونت���وانبهتبلیغ
کالاییدراینفضاامیدداشت.برای هرنوع
گرهدفشمافروشساطوربهصنف مث���الا
کشورباشد،قطعاًرسانههایمجازی قصاب
گهیبخشیشمانیستند. بسترخوبیبرایآ

گه���ی:در. 3 آ اختی���ار مخاط���ب در مشاه���ده 
برخ���یرسانههامانن���درادی���ووتلویزیون)و
اخیراًبرخ���یدیویدیها(مخاطبمجبور
اس���تبخش���یاززم���اناستف���ادهخ���ودرابه
گهیهایلابهلایبرنامههااختصاصدهد آ
ام���ادررسانههایمجازیمخاطبازقدرت
بالای���یدرانتخابمحتوایم���وردمشاهده

برخورداراس���تومیتوانددی���دنیاندیدن
کند. گهیراانتخاب آ

کاربران مزایای رسانه های برخط برای 
انتخ���اب محت���وا ب���ر اس���اس سلیق���ه خ���ود:. 1

رسانههایمج���ازیبیشترینح���قانتخاب
راب���همخاط���بمیدهن���دتامحت���وایمورد
نظرخ���ودرابرگزیند.مخاطبای���نرسانهها
میتوان���دآزادانهدرمیلیونه���ارسانهبرخط
گ���رددوموتوره���ایجستوجوی غوط���هور
گوگله���ممخاطباننابلد قدرتمندینظیر
راراهنماییمیکنندت���اپایگاهمطلوبخود

رابیابند.

امکان تعام���ل وسیع با ارائه دهن���ده محتوا:. 2
کاربرانتعاملبالاییبا دررسانههایآنلاین
ارائهدهندگانمحتوادارندوباارسالنظرات
محتواه���ای و مطال���ب ب���ه دادن امتی���از و
مختل���فدیدگاههایخ���ودراب���هسادگیبه

صاحبانرسانهمنتقلمینمایند.
کاربران با وضعیت . 3 سهولت هم اندیشی ب���ا 

ک���هتخصصیبودن مشاب���ه: فای���دهدیگری
گ���ردآوریمخاطبانبا رسانهه���ادرب���ردارد،
کناریکدیگ���راست.ضمن سلای���قمشابهدر
اینکهدربیشترموارداینمخاطبانامکان
گ���وب���ایکدیگرراه���مدارند گف���تو تعام���لو
وای���نام���رخ���ودمطلوبی���تخاص���یرابرای

کاربراندرپیخواهدداشت.
دسترسی به محتوا از هر مکان در هر زمان:. 4

ارائهخدماتاینترنتپرتابلنظیروایمکس،

کاربران دررسانههایآنلاین
تعاملبالاییباارائهدهندگان
محتوادارندوباارسال
نظراتوامتیازدادنبه
مطالبومحتواهایمختلف
دیدگاههایخودرابهسادگی
بهصاحبانرسانهمنتقل
مینمایند.
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کن���ارتوسع���ه جیپ���یآراسوتریج���یدر
گوشیه���ایموبایلوتبلتامکاندسترسی
گ���ونو گونا ب���همحتواه���ایآنلای���نازنق���اط

زمانهایمختلفرافراهمنمودهاست.
کام���لًا . 5 به ص���ورت  محت���وا  ب���ه  دسترس���ی 

خصوصی:سامانهه���ایمشاهدهمحتوای
شام���ل بیشت���ر ک���ه مج���ازی رسانهه���ای
گوشیهای کامپیوترهایشخصی،تبلتهاو
تلف���نهم���راهاس���ت،موج���بمیشون���دت���ا
مشاه���دهمحتواه���ایاینرسانهه���ابییشتر
خصوصیوشخصیباشدواینامردستکم
کش���ورمامزیتبزرگیب���رایاینرسانهها در

بهشمارمیآید.
پیروی از اقتصاد توزیع

کالاهای رسانهه���ایآنلاینبهطورمعمولجزو
عمومیازدحامناپذیرهستن���د.همچنینجزو
کالاها)محتوا(بهتعدادمخاطبان هزینهتولید
بستگ���ین���دارد،درنتیج���هب���اتوجهب���هاینکه
هزینهانتق���البهمخاطبانانبوهبسیارناچیزو
اندکاست،افزای���شمخاطبموجبمیشود
کاهش کاربربهمیزانزیادی تاهزینهسرانههر
ب���ه یاب���دورسانهه���ایمج���ازیصرفهجوی���ی

مقیاسفوقالعادهایداشتهباشند.

)Conduct( سلوک در بازار
کهیکشرکتی���اشرکتهای خطمشیهای���ی
مختل���فدرقب���التصمیمه���ایب���ازارونح���وه
برخ���وردبارقبایخوداتخ���اذمیکنندراسلوک

مینامند.
انواعاینسلوکهاعبارتنداز:

که. 1 خط مشی ه���ای تولی���د :استراتژیهای���ی
کالاهایخود شرکتدرب���ارهچگونگیعرضه

بهب���ازاروچگونگیبازاریابیب���رایتولیدات
اتخاذمیکند)چهنوعمحتواییارائهشود،
ک���دامسایته���اتبلی���غشود،آی���ادریافت در
خدم���اتب���هعضوی���تنی���ازداشت���هباشدیا

خیر؟(
چگونگی قیمت گذاری. 2

قیمتگ���ذاریمبتن���یبرتقاضا)ب���اتوجهبه	
کمبربازار( نیروهایحا

قیمتگ���ذاریمبتنیبربازدهم���وردنظر)بر	
اساسسودخالصموردنظر(

قیمتگذاریمبتنیبررقابت	
قیم���ترای���جصنع���ت)ب���ابررس���یقیم���ت	

تبلیغاتیاارائهخدماتسایروبسایتها(
کنش در قبال رقیبان)رقابتبرسرقیمت،. 3 وا

کیفیت،خروجازبازار( رقابتبرسر
گهی( انحصار یا رقابت؟ )بازار آ

تع���داد آنلای���ن رسانهه���ای گه���ی آ ب���ازار در
عرضهکنندهمح���دودیوجوددارد.برایمثال
کهرتبهبالای کش���ورایرانوبسایتهای���ی در
کمترازپنج دوه���زاردارن���د،بازدیدروزانهش���ان
ه���زاربازدی���ددرروزاس���تودرنتیج���هرسان���ه
گه���یبهشم���ارنمیآیند؛ مناسب���یب���رایاخذآ
گرد مگ���راینکهی���کوبسای���تثال���ثوظیفه
گهی ه���مآوردناینگونهوبسایته���اواخذآ
بهصورتواح���دوتوزیعدراینوبسایتهارا
کهاینام���رناقضمحدودبودن گیرد ب���رعهده
گهینخواهد تع���دادرسانههایطرفقرارادادآ
ک���الای»توجه ب���ود.درنتیج���هدرزمینهعرضه
کالایموردخریدوفروشدربازار که مخاطب«

گهیاست،انحصاروجوددارد. آ
ک���اریرسان���هم���وردبح���ث گ���رزمین���ه ا ح���ال
تخصص���یباش���د،قطع���اًدرزمین���هتقاضاکننده
گه���ینیزانحص���اروج���ودداردوحالتانحصار آ

ناقصخریدوفروشایجادخواهدشد.
گ���رمخاطبانرسان���هعموم���یباشندودر ام���اا
گهینیزفراوانباشند، کنندگانآ نتیج���هتقاضا
انحص���ارتنه���امرب���وطب���هعرضهکنندهب���ودهو

انحصارچندجانبهفروشایجادخواهدشد.
کالای رسانه ای( رقابت یا انحصار؟ )بازار 
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خیلیزیاد چندتا یکی
کننده عرضه
کننده تقاضا

کامل انحصار
خرید انحصارخریدناقص انحصارمضاعف یکی

انحصار
چندجانبهخرید

رسانههایآنلاینتخصصی
)انحصارخریدوفروشناقص( انحصارفروشناقص چندتا

کامل رقابت رسانههایآنلاینعمومی
)انحصارچندجانبهفروش( کاملفروش انحصار خیلیزیاد

کالاهای کالایرسانهاینیزباتوجهبه دربازار
ک���هعرض���همیگ���ردد،ممک���ناس���ت مختلف���ی
گردد.البتهتوجهداریم ح���الاتمختلفیایجاد
کنندگان( کهدرایننوعبازار،مخاطبان)تقاضا
فراوانهستندوحالاتمختلفتنهامربوطبه

عرضهکنندگانمحصولاست:
انحص���ار عرضه کنن���ده: ای���نحال���تبیشت���ردر
موردخدم���اتانحص���اریسازمانهایدولتی
ص���ادقاست.بهطورمث���الوبسایتسازمان
کش���ورتنه���اپایگ���اهاینترنتی سنجشآم���وزش
کهنتایجآزمونهایمختلفوزارتعلوم است
راارائ���همیکندودراینزمین���هعرضهکنندهای

انحصاریبهشمارمیآید.
انحصار چندجانب���ه: اینمدلرایجترینمدل
کثر دررسانهه���ایآنلاینمحسوبمیگ���ردد.ا
خدم���اتارائهش���دهدرفضایمج���ازیتوسط
وبسایته���ایمح���دودیعرض���همیگردندو
گ���رهموبسایتدیگریدرآنزمینهمشغول ا
فعالیتاست،سهمبازارآنچنانکوچکاست
کرد. ک���همیت���واندربررسیه���اازآنصرفنظر
مثاله���ایزیربرخ���یانحصاره���ایچندجانبه
رادرعرض���هوبسایته���ایخارج���یوداخلی

نشانمیدهد:
گوگل	 ایمیل:یاهوو
گوگ���ل	 شبکهه���ایاجتماع���ی:فیسب���وک،

پلاس،لینکدین
گف���ا،	 بلا گ: وب���لا سروی���س ارائهدهندگ���ان

گ گ،پارسیبلا پرشینبلا
کام���ل:برخ���یخدم���اتارائهش���دهدر رقاب���ت 
کامل بست���رفضایمجازینیزمص���داقرقابت

هستن���د.اینگون���هخدم���اتتوس���طبسی���اری
کارب���رانحرف���هایوتازهک���اراینترن���تارائ���ه از
میگردن���دوهیچنوعانحص���اریدرموردآنها
شخص���ی گه���ای وبلا نیس���ت. تص���ور قاب���ل

بارزتریننمونهدرایندستهبندیهستند.
کسب درآمد از رسانه های آنلاین

سای���ر همانن���د نی���ز مج���ازی رسانهه���ای
انگیزهه���ای ب���ا بش���ر هدف���دار فعالیته���ای

مختلفیراهاندازیوادارهمیگردند.
ک���اروبسایتها ک���هدرابتدای س���ؤالمهمی
کهآی���اوبسایت مط���رحمیگ���ردد،ایناس���ت
خوده���دفاساسیدستاندرک���ارانآناست
ویامحمل���یب���رایاطلاعرسانیه���ایسازمان
وابستهبهآناست.برایمثالسایتسازمان
سنج���شه���دفاطلاعرسان���یاینسازم���انرا
ک���همعرف���یخدمات ب���رعه���دهدارد؛ه���رچند
آموزشیپولیآنرانیزانجاممیدهد.امابیشتر
کسبو کشورخودبهدنبال سایتهایفع���ال
کارهستندوازطریقوبسایتاهدافخودرا

پیشمیبرند.
کس���بدرآم���داز بح���ثمه���مدیگ���ردرزمین���ه
رسانههایبرخطتمرکزبررویبازارهایاصلی
م���ورداش���ارهاس���ت.رسان���همیتوان���دانتخاب
گهیها ک���هتمرک���زخ���ودراب���ررویب���ازارآ کن���د
ق���رارده���دویاازطری���قفروشب���همخاطببه
اه���دافاقتص���ادیخ���ودنائ���لآید.ف���روشبه
مخاطب،خ���ودمیتواندشاملف���روشمحتوا
کیاف���روشموردی(ویا )بهص���ورتحقاشترا
کالاه���ایمرتبطباش���د.درادامهبرخی فروش
کسبدرآم���دازطریق ازمهمتری���نروشهای
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وبسایتهارامرورمیکنیم:
کسب درآمد: روش های مستقیم 

گوگ���ل. 1  :)PPC1( کلیک���ی  تبلیغ���ات  نمای���ش 
ادسنسرامیتوانمحبوبترینانتخابدر
اینزمینهدانستول���یسایتهایخارجی
وایران���یدیگرینیزدرایندستهقراردارند.
را تبلیغات���ی کدهای���ی شم���ا روش ای���ن در
متناس���بب���امحتوی���اتسایتت���اندرست
میکنیدوآنهارادرمکانهایمناسبیقرار
کلیک میدهید.درای���نسیستمبهازایهر
کانتشمااضافه مق���دارمشخصیوجهب���ها
کهبااستف���ادهازمتدهایمختلف میش���ود
میتوانی���دوج���وهبهدس���تآم���دهراوص���ول

نمایید.
باع���ث ک���ه چی���زی مهمتری���ن روش ای���ن در
موفقیتمیشود،ترافیکبالایسایتونحوه
مکانه���ای در تبلیغات���ی کده���ای ق���راردادن
کتورهای مناسباست.ضمناینکهیکیازفا
کلیکاست. ای���نروشمقدارپولب���هازایهر
 هزینهتبلیغ���اتمختلفباه���ممتفاوتند.مثلًا
کلیک۲۰سنتو دری���کتبلیغشمابهازایهر
کلیک۱دلاردریافت درتبلیغیدیگربهازایهر

میکنید.
سیستم تبلیغات نمایشی)CPM2( :دراین. 2

کهدرمواردیتشابهاتیباسیستم سیست���م
کلیکیداردوبمستربهازایتعداد پرداخت
ودفع���اتنمای���شی���کتبلیغپ���ولدریافت
میکند.برایمث���الدرایننوعشمابهازای
نمای���شه���زاردفعهی���کبنرمبل���غمشخص

شدهایرادریافتمینمایید.
تبلیغ���ات مستقیم بن���ری: دراینروششما. 3

اقدامبهفروشمکانهایتبلیغاتیسایتو
گخ���ودمیکنید.ازمزایایاینروش یاوبلا
کرد. میتوانبهعدموجودواسطههااشاره
گهای ای���نروشبیشتردرسایته���اووبلا

پربازدیدجوابمیدهد.
روش. 4 ای���ن در کلیک���ی:  متن���ی  تبلیغ���ات 

1. Pay Per Click
2. Cost Per Mile

شم���امیتوانی���دلینکهای���یرادرسای���تیا
ک���همزیتای���نروش گت���انق���راردهی���د وبلا
کارب���رانسایترازی���ادآزرده ک���ه ای���ناست
نمیکن���دوحج���مصفح���هوبوزم���انل���ود
ش���دنآنراافزایشنمیده���د.دراینروش
شمامیتوانیدمستقیماًلینکهارابفروشید
کاررا وی���اازطری���قسایتهایواسط���هاین

انجامدهید.
بازاریابی واسطه ای:دراینروششمابرای. 5

ک���هتوس���طشرکتیخاصب���هفروش کالایی
میرسد،بازاریابیمیکنید.شمابافرستادن
مشت���ریب���هسایتم���وردنظ���ردرصورتیکه
کن���د،درصدیرابه مشت���ریاقدامبهخرید
کمیسی���وندریاف���تمیکنی���د.این عن���وان

روشبهCPA3وCPL4نیزمعروفاست.
شم���امیتوانی���دازهرگون���هتبلیغ���اتدرسایت
را مشت���ری ت���ا کنی���د استف���اده گت���ان وبلا و
برایسای���تهدفارس���النمایی���د.میتوانید
بهصورتمستقیمبایکشرکتقراردادببندید
وی���امیتوانیدازطریقسایته���ایواسطهدر

کنید. اینزمینهاستفاده
پست ه���ای تبلیغات���ی:درای���نروششم���ا. 6

بایدپسته���اومطالبتبلیغاتیرادرسایت
گر کنید.ب���رایمثالا گتانمنتش���ر وی���اوبلا
سایتشمادربارهآم���وزشخوانندگیاست
دری���کپستبای���دازی���کآموزشگاهخاص
کنید!طبیعت���اًبعضیازوبمسترها حمایت
ک���ارنمیروند گنویسه���ازی���رباراین ووبلا
ولیدراینروشسودخوبینهفتهاست.در
بعضیازاینسیستمهاشمامیتوانیدمعین
کهبرایانتشاره���رمقالهتبلیغاتیچه کنی���د
مق���دارپولدریاف���تمیکنید.قطع���اًدراین
گوگلوآلکساحائز روشداشتنرنکخوب
گربتوانی���ددربارهیک اهمیتاس���ت.البتها
سای���تمعتبرپستبنویسید،علاوهبراینکه
خودتانبهپولتانمیرسید،بازدیدکنندگان
کارب���رانسایتتانرابایکسایتمناسب و

3. Cost Per Action
4. Cost Per Lead
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کهای���نمیتواندموجب کردهای���د نی���زآشنا
افزای���شمحبوبی���تپسته���ایشم���اشود!
کنیدشمافق���طمؤظفیدیکمقالهیا توجه
کنیدوب���اانجاماین پس���تتبلیغاتیمنتشر
ک���اربدونتوجهبهفیدب���کوبازدهیهزینه
تعیی���نشدهرادریافتمیکنیداماهرچقدر
فیدب���کوبازدهیاینپس���تومقالهبیشتر
باش���د،مشتری���انبیشت���ریج���ذبخواهید
داری���د، زی���ادی بازدیدکنندگ���ان گ���ر ا ک���رد.
میتوانی���دباشرکتهامستقیماًدراینمورد
قراردادببندید،درغیراینصورتمیتوانید

کنید. ازسایتهایواسطهاستفاده

گسترش. 7 ک خبرخ���وان:با تبلیغ���ات در خورا
)RSS(که���ایخبرخ���وان استف���ادهازخورا
بسی���اریازوبمستره���ادنب���الروشهایی
هستن���دت���اتبلیغ���اتدرای���نمکانه���ارااز
دس���تندهند.درای���نروششمامیتوانید
کتانقرار انواعتبلیغاتذکرش���دهرادرخورا
 کنید.مثلًا دهیدوبدینترتی���بدرآمدزایی
کسایت میتوانیدبنره���ایPPCرادرخورا

گتانقراردهید. یاوبلا
جذب اسپانس���ر برای یک اتفاق یا مقاله ای . 8

خ���اص:دراینروششمابایداسپانسرهای

خاصیب���رایمقالاتی���اجایگاههایخاص
کنی���د.برایمثال گتانجذب سای���تیاوبلا
گ���رشم���ادارایی���کسای���تدرموضوعات ا
مختلفهستید،میتوانیدبراییکموضوع
موض���وعهاستینگ خ���اصسایتتانمث���لًا
بای���کاسپانسرق���راردادببندی���دوتبلیغات
اسپانسررادرپسته���ایمربوطهقراردهید
گرصاحبیکسایتخبری ویابرایمثالا
ک���هدرباره اخباری هستی���د،میتوانی���دمثلًا
نشست���یوی���ژهمخاب���رهمیش���ودراب���اتبلیغ
کنید.قطعاًاین یکاسپانسرخاصمنتش���ر
گهاییبا روشفق���طبرایسایته���اووبلا

مخاطبانزیادجوابمیدهد.
کانت های پریمی���وم:دراینروشقسمتی. 9 ا

ازمحت���وایسای���تشم���ابهص���ورترایگان
میگی���رد ق���رار کارب���ران عم���وم اختی���ار در
ول���یقسمته���ایوی���ژهمحت���وایسایتو
گت���انفق���طدراختی���اراف���رادیق���رار ی���اوبلا
ک���هماهیانهیاسالیانهحقعضویت میگیرد

میپردازند.
فرومه���ای. 10 اینک���ه ب���ا اختصاص���ی:  ف���روم 

رایگ���انبسیاریدراینترن���توجوددارداما
گرسای���تبسیارویژهایداری���د،میتوانید ا
کنی���د.توجه ازف���روماختصاص���یاستفاده
بای���د روش ای���ن در ک���ه باشی���د داشت���ه
ک���ه پول���ی ان���دازه ب���ه واقع���اً را کاربرانت���ان

کنید. میپردازند،پشتیبانی
لین���ک موقعیت های شغل���ی:دراینروش. 11

کدیمخصوص شمامیتوانیدباقراردادن
کهازسایته���ایمربوطهدریافتمیکنید،
آخرینفرصتهایشغل���یرانمایشدهید
کنید. کس���بدرآمد وازموفقی���تتبلیغتان
کهازطریقسایت دراینسیستمهاهرفرد
کاریبکند، کردنرزوم���ه شمااق���دامبهپر
کانتشم���ااضافه هزین���هایمشخصب���ها

میشود.
گرشم���ادارایسایتویا. 12 ایج���اد بازارچ���ه:ا

گ���یباترافی���کبالاهستی���د،میتوانید وبلا
گت���ان وبلا ی���ا سای���ت ب���رای بازارچ���های

گسترشاستفادهاز با
)RSS(کهایخبرخوان خورا
بسیاریازوبمسترهادنبال

روشهاییهستندتاتبلیغات
دراینمکانهاراازدست
ندهند.دراینروششما

میتوانیدانواعتبلیغاتذکر
کتانقراردهید شدهرادرخورا

وبدینترتیبدرآمدزایی
میتوانیدبنرهای کنید.مثلًا

کسایتیا PPCرادرخورا
گتانقراردهید. وبلا
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کاربرانت���انب���ا ک���هدرآن کنی���د راهان���دازی
پرداختحقعضویتبتواننداجناسخود
کنند.درای���نروشباید راخری���دوف���روش
گرخلافی کلاهبرداراننیزبود،چونا مراقب
ص���ورتبگی���رداولی���ننف���ر،شم���امؤاخ���ذه
خواهی���دش���د.البت���همیتوانی���دب���ااعمال
قوانی���نخاصونظارتدرس���تازبروزاین

اعمالپیشگیرینمایید.
برگ���زاری نظرسنجی های پول���ی:دراینروش. 13

کسبدرآمد شمابابرگزاریی���کنظرسنجی
میکنید.بایدتوجهکنیدکهدراینروشبهتر

استکاربرانشماازیکطیفخاصباشد.

فروش یا اجاره صفحات داخلی:همانطور. 14
ک���هازن���امآنمشخصاستشم���اصفحات
را گت���ان وبلا ی���ا ازسای���ت داخل���یخاص���ی
میفروشیدیااج���ارهمیدهید.دراینروش
ک���هصفح���هایراخریداریی���ااجاره ف���ردی
میکن���دازفضاهایتبلیغاتیموج���وددرآن
میتوانیدصفحهای استف���ادهمیکند.مث���لًا
ک���هدرآنلیس���تآخری���نمطال���بسایتتان
گنجاندهای���درااج���ارهدهی���د.فق���طتوجه را
ی���ا اج���ارهدادن باشیدک���ههنگ���ام داشت���ه
 فروختنقوانینخاصیرااعمالکنیدتابعداً

اینصفحاتدچارسوءاستفادهنشوند.
در . 15 اسپانسره���ا  لین���ک  برجسته س���ازی 

مطل���ب:درای���نروششم���ابای���دلین���ک

اسپانسرهایمربوط���هرادرمقالهموردنظر
گ���رمقالهای کنی���د.ب���رایمث���الا هایلای���ت
درب���ارههاستین���گمینویسی���د،میتوانید
ب���اج���ذباسپانس���رلین���کآنرادرمقالهو
که کنی���د.طبیعیاست مطلبت���انبرجسته
گهایباترافیک اینروشدرسایتووبلا

کمپاسخگونیست.
کمک مال���ی:دراینروششماباقراردادن. 16

کاربرانت���انمیخواهی���ددر از لین���ک ی���ک
کردند، صورتیک���هازمطالبشمااستف���اده
گشما بهط���وراختیاریب���هسایتیاوب���لا

کنند. کمکمالی
تبلیغات در متن:شمامیتوانیدبااستفاده. 17

ازسایته���ایمربوط���ه،لینکهاییویژهدر
مت���نمطالبتانقراردهید.البتهاینلینکها
ک���هآنه���ارااز ب���هنح���ویتعبی���همیشون���د
لینکهایدیگرمتمایزمیکند.بعضاًدراین
کارب���رم���وسرارویلینک ک���ه روشزمان���ی
میکش���د،صفح���هایخودکارب���ازمیشودیا
ک���هبعضی صفح���هپ���اپآپظاه���رمیشود

کارشناساناینروشراردمیکنند.
ایجاد صفحات پاپ آپ:صفحاتپاپآپاز. 18

زمانپیدایشآنهامخصوصاًبرایتبلیغات
کی���داًتوصیهمیکنماین آزاردهندهبودند.ا
کهصرف���اًبهفکر روشرازمان���یبهک���ارببری���د
درآم���دهستی���د.درای���نروشبای���درضایت

کنید. کاربرانتانرافراموش
گ:همانطور. 19 ف���روش وب سای���ت ی���ا وب���لا

ک���همشخصاستشم���امیتوانیدبافروش
گت���اندرآمدخوبیرادر وبسای���تویاوبلا
کوتاهیبهدستبیاورید.البته م���دتزمان
کس���بدرآم���دمستقیم ای���نآخری���نروش
ک���هعواملو اس���ت.توج���هداشت���هباشی���د
کتوره���ایزی���ادیب���رایتخمی���نقیمت فا
گوج���ودداردپسدراداره سای���تویاوبلا
گتانب���هاینم���واردنیزدقت سای���تووبلا

نمایید.
کسب درآمد: روش های غیرمستقیم 

کتاب های الکترونیک���ی:شایدیکی. 1 ف���روش 

صفحاتپاپآپاززمان
پیدایشآنهامخصوصاً
برایتبلیغاتآزاردهنده

توصیهمیکنم کیداً بودند.ا
اینروشرازمانیبهکار

کهصرفاًبهفکردرآمد ببرید
هستید.دراینروش

کاربرانتانرا بایدرضایت
کنید. فراموش
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کسبدرآمد ازقدیمیتری���ناستراتژیه���ای
دراینترن���توبینوبمستره���اهمینروش
باش���د.درای���نروششم���ابای���دمطال���بو
گت���انرادری���ک محت���وایسای���توی���اوبلا
کنیدوآنهارابهمشتریان گ���ردآوری ایبوک

کاربرانسایتتانبفروشید. و
که. 2  ارائه مش���اوره و خدمات وابسته:زمانی

شم���امقالات���یدرزمینهایخ���اصدرسایت
گتانمنتش���رمیکنیدای���نمقالات وی���اوبلا
کاریشم���اراداشته میتوانندحک���مرزومه
گ���رشم���ادارایسایتی باشن���د.ب���رایمثالا
گوگ���لادوردزباشید، بامقالات���یمربوطب���ه
میتوانی���ددرسایتت���انبخشمش���اورهای
ک���هازآنطریقب���ادریافت کنید راهان���دازی
ب���ه را خدمات���ی ش���ده مشخ���ص وجوه���ی
گوگل کاربرانتانارائهدهی���د؛مانندتبلیغدر
گر ادوردزومش���اورهب���رایتبلی���غدرآن.ی���اا
شم���ادرزمینهسئ���وتجربیاتخوب���یدارید،
میتوانی���دسرویسارائهخدم���اتسئورابه

کاربرانتانبدهید.
ساخت لیس���ت ایمیل ی���ا خبرنام���ه:امروزه. 3

از جدانشدن���ی بحث���ی مارکتین���گ ایمی���ل
گ���رشم���ادارای بازاریاب���یاینترنت���یاس���ت.ا
کاربرانزیادی گیباتعداد وبسای���تویاوبلا
ایمی���لو لیس���ت ی���ک هستی���د،میتوانی���د
کنید.شمامیتوانید خبرنامهبرایآنایجاد
کهبرای باارسالتبلیغاتلاب���هلایاخباری

کنید. کسبدرآمد کاربرانارسالمیکنید،
تهی���ه برنامه های مش���اوره ای: دراینروش. 4

شمابااستف���ادهازتجربی���اتودانستههای
خودمحصولاتمش���اورهایتهیهمیکنیدو

کاربرانتانمیفروشید. آنهارابه
گ���رصاح���بی���کسای���تدرب���اره ب���رایمث���الا
متده���ایهکهستی���د،میتوانیدب���اساختن
کسب مجموعهه���ایآموزش���یدرای���نزمین���ه
گ���رصاح���بسایتو ا درآم���دنمایی���د.ی���امث���لًا
گ���یدرب���ارهسئ���وهستی���د،میتوانیدبا ی���اوبلا
ساختنمجموعهایشام���لنرمافزارها،معرفی

کنید. کسبدرآمد سایتهاوغیره

برگزاری همای���ش و سمینار: اینروشفقط	 
گهاییاست مخصوصوبسایتهاووبلا
کهدارایبازدیدکنندههایزیادیهستند.
درای���نروششم���اب���ابرگ���زاریهمای���شو
ک���هدرسایتیا سمین���اردرب���ارهموضوع���ی
میتوانی���د میپردازی���د، آن ب���ه گت���ان وبلا
گ���ردر ا مث���ال ب���رای کنی���د. کس���بدرآم���د
ک���ردنمباحثیدرباره سایتت���انبهمطرح
تکنیکهایهکمیپردازی���د،میتوانیدبا
برگزاریهمایشهاوسمینارهایمختلفو
کنید.البته کسبدرآمد تعیینحقورودیه
گفتمای���نروشمخصوص ک���ه همانط���ور

گهایبزرگاست. سایتهاووبلا

ک���ه ک���رد درپای���انبای���دب���های���ننکت���هاش���اره
تمام���ی در صرف���اً ش���ده ارائ���ه تکنیکه���ای
گه���اقاب���لاج���رانیس���ت. وبسایته���اووبلا
را ف���وق تکنیکه���ای از بسی���اری همچنی���ن
گتاناجرا میتوانیدهمزماندرسایتویاوبلا

نمایید.
برخی محدودیت های وب سایت های ایرانی

ک���هرسانههای ع���لاوهب���ربرخ���یمحدودیتها
کلیب���اآنهامواج���ههستند، مج���ازیبهط���ور
ک���ه محدودیته���ایدیگ���رینی���زوج���وددارد

امروزهایمیلمارکتینگ
بحثیجدانشدنیاز
بازاریابیاینترنتیاست.
گرشمادارایوبسایتو ا
کاربران گیباتعداد یاوبلا
زیادیهستید،میتوانید
یکلیستایمیلوخبرنامه
کنید.شما برایآنایجاد
میتوانیدباارسالتبلیغات
کهبرای لابهلایاخباری
کاربرانارسالمیکنید،
کنید. کسبدرآمد
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گریبانگیروبسایتهایایرانیاست.ازجمله
کرد: اینمسائلمیتوانبهمواردزیراشاره
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هزینه های رسانه های آنلاین

درپای���انبرخ���یهزینههایرسانهه���ایبرخط
نی���زذکرمیگ���ردد.می���زانهزینههری���کازاین
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