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    ΠΕΡΙΛΗΨΗ 

 
 Η συνεχιζόµενη συζήτηση στον κόσµο του ∆ικτύου είναι εάν οι υπηρεσίες που 
παρέχουν πληροφόρηση επί πληρωµή ,µπορούν να ευδοκιµήσουν ή ακόµα και να 
επιβιώσουν.Ο κόσµος είναι διατεθιµένος να πληρώσει για την πληροφόρηση ,όταν 
τόσα πολλά sites την παρέχουν δωρεάν ;Θα έπρεπε να πληρώνουν; 
Είναι καιρός να επαναξιολογηθεί το Web µε όρους του τι πραγµατικά προσφέρει στα 
διάφορα είδη των χρηστών. 
Υπάρχουν αξιόλογα sites που παρέχουν πληροφορία βασισµένη σε αξιόπιστες 
πηγές που µπορεί να χρησιµοποιηθεί αµέσως για λήψη αποφάσεων.Αυτό λέγεται 
ευφυία ,όχι απλά γεγονός.Και η ευφυία βοηθά τον κόσµο να πάρει σοφές αποφάσεις, 
βελτιώνει την αποτελεσµατικότητα ,την παραγωγικότητα και τελικά την επικερδότητα. 
Έτσι, για ότι αφορά την ευφυία παίρνεις αυτό που πληρώνεις,γιατί απαιτήται µια τιµή. 
Μόνο µερικά «ελεύθερα» sites ,θα έχουν τους πόρους για να ανταποκριθούν στην 
αυξανόµενα σύνθετη πληροφόρηση που απαιτούν οι επαγγελµατίες και ακόµα 
λιγότερα θα βρούν το σωστό επιχειρηµατικό µοντέλο που θα τους εγγυηθεί 
µακροχρόνια επιτυχία. 
Για κάποια web sites ,οι διαφηµιστές µόνο θα τους παρέχουν το απαιτούµενο 
κεφάλαιο για την διάθεση αξιόλογου περιεχοµένου ,για κάποια άλλα ένα µίγµα 
διαφήµισης και συνδροµών θα δουλέψει.Υπάρχουν όµως πολλές εταιρίες και 
περιορισµένη ευκαιρία εσόδων.Για να  δικαιολογηθεί η τιµή συνδροµής ,θα πρέπει να 
δηµιουργηθεί η αίσθηση της «κοινωνίας» µε τα chat groups και τις συζητήσεις και 
επίσης  οι αναγνώστες να  µπορούν να προσαρµόζουν στα µέτρα τους την 
πληροφορία  που λαµβάνουν. 
Τελικά κανείς δεν έχει κατασταλάξει στο  ποιο θα είναι το τέλειο επιχειρησιακό 
µοντέλο. 
 
 
    ABSTRACT  
 

Τhe ongoing debate in the Web world Is whether services that provide 
information for a fee can thrive �or even survive. Will people pay for information 
when so many sites provide it free of charge?Should they? 
It is time to re-evaluate the Web in terms of what it actually provides to different 
groups of users. 
There are valuable sites that offer information based on trusted sources that can be 
used immediately in decision-making.That is intelligence ,not just facts.And 
intelligence helps people make wise decisions .It improves efficiency ,productivity 
and ,in the end ,profitability.So when it comes to intelligence,you get what you pay 
for,because shared intelligence commands a price. 
Only a few free sites will have the resources to respond to the increasingly complex 
information requests of business professionals ,and even fewer will find the right 
business model to guarantee long-term success. 
For some Web sites ,advertisers alone will provide the capital muscle needed to offer 
valuable content.For others ,a mixture of advertising and subscriber fees is working.  
There are many companies and a limited revenue opportunity.To justify the 
subscription price ,a sense of community needs to be created by providing chat 
groups and discussions  and  the readers should also customize the information they 
receive. 
None ,has figured out ,what the perfect business model will be. 
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Ένα χρόνο πριν, καθώς η φρενίτιδα για επενδύσεις σε  « τελεία  com » (dot.com ) 
επιχειρηµατικότητα έφτασε σε πολύ υψηλά όρια ,οι εφηµερίδες συζητούσαν µεταξύ 
τους εάν οι εκδόσεις στο χαρτί  θα εξαφανιστούν σε λίγα χρόνια και θα 
αντικατασταθούν από τις ηλεκτρονικές εκδόσεις στο διαδίκτυο.Σήµερα, η ερώτηση 
είναι εάν τα τµήµατα  on-line έχουν κάποια αξία ή µέλλον.Μεγάλοι οργανισµοί 
ειδήσεων οι News International ,Mirror Group και Express Newspaper έχουν 
περικόψει τα έξοδα  αυτών των τµηµάτων ,τα έχουν αποκλιµακώσει ή τα έχουν 
σταµατήσει.  
Η παραγωγή της εφηµερίδας είναι ήδη  µια κατά µεγάλο µέρος ψηφιακή διαδικασία 
µέχρι την στιγµή της εκτύπωσής της και της διανοµής της ,πολλές φορές σε  πολύ 
µεγάλες αποστάσεις , στους αναγνώστες.Γιατί λοιπόν να µην είναι λογικό να 
φτάσουµε και στο τελευταίο βήµα, στέλνωντας τα νέα απευθείας στις οθόνες των 
υπολογιστών  των αναγνωστών ; Φυσικά αυτό ακριβώς κάνουν οι ιστιοσελίδες των 
εφηµερίδων.Όµως  η ανάγνωση των ειδήσεων on-line παραµένει µια δραστηριότητα 
της µειοψηφίας που δεν φαίνεται να παρέχει την καλύτερη δυνατή εµπειρία για τον 
αναγνώστη ,ούτε µια βάσιµη  οικονοµικά  δραστηριότητα για τον εκδότη. 
Η ηλεκτρονική έκδοση  παρέχει στους οργανισµούς ειδήσεων πολλά πλεονεκτήµατα, 
όπως άµεση παγκόσµια πρόσβαση ,ανεξαρτησία από περιορισµούς γεωγραφικού 
χώρου ,εξάλειψη των ωρών καθυστέρησης µεταξύ δηµοσίευσης και ανάγνωσης  και 
άµεσες ενηµερώσεις εκ νέου ,κατά την διάρκεια της ηµέρας .Οι ειδήσεις µπορούν να 
προσωποποιηθούν (personalized news) και να φιλτράρονται για ειδικά τµήµατα 
αναγνωστών οι οποίοι µπορούν να ψάχνουν και να έχουν πρόσβαση και σε 
περαιτέρω πληροφόρηση.Με την διάδραση ( interactivity) οι αντιδράσεις των 
αναγνωστών φτάνουν µε e-mail  και οι απόψεις τους λαµβάνονται µέσω on-line 
ερωτηµατολογίων.Κάτι το σχετικά δυσάρεστο αποτελεί το γεγονός για τους εκδότες 
ότι οι ανταγωνιστές τους βρίσκονται ένα κλίκ πιο µακριά. 
Με βάση όλα αυτά η ηλεκτρονική έκδοση φαίνεται ελκυστική, µε εµπορικούς 
όρους.Οι εφηµερίδες δεν θα χρειαζόταν να χρεώσουν κάποια συνδροµή ,από την 
στιγµή που θα ήταν απαλλαγµένες από το κόστος εκτύπωσης και διανοµής  το οποίο 
τυπικά καλύπτεται  από την τιµή πώλησης.Η τρύπα σε αυτή την λογική απλώνεται 
στο γεγονός ότι ακόµα και στο υψηλότερο σηµείο αυτής της επενδυτικής φρενίτιδας 
τα έσοδα από την on-line διαφήµιση δεν φάνηκαν να υποστηρίζουν τον τεράστιο 
αριθµό των επιχειρήσεων dot com ,των οποίων το πολλές φορές µηδαµινό business 
plan στηριζόταν σε τέτοια έσοδα για την χρηµατοδότηση του.Αυτή η κατάσταση 
ενισχύεται περισσότερο από την στιγµή, που η διαφήµιση επί πληρωµή σχεδόν τείνει 
να εξαφανιστεί. 
Ο διευθυντής της Print Industry Research Association (Pira) ,κάνει µια διάκριση 
µεταξύ των επιχειρήσεων dot coms  που έχουν αποτύχει στην διεξαγωγή 
δραστηριότητας on-line και στην δηµοσίευση µε την βοήθεια ηλεκτρονικών µέσων ,η 
οποία είναι βιώσιµη.Υποστηρίζει ότι υπάρχουν παραδείγµατα επιτυχηµένης on-line 
έκδοσης τύπου (π.χ στην Σκανδιναβία ) ,η οποία τυπικά  βασίζεται σε προσεγµένη 
διαφήµιση ή σε συνδροµές αν και παραδέχεται ότι υπάρχει επιρροή από την γενική 
δυσφορία των   dot coms. 
Παρ�όλα αυτά η τυπωµένη εφηµερίδα έχει ανταγωνιστικά δυνατά σηµεία από µόνη 
της.Μπορεί κανείς να την διαβάσει γρήγορα µε µατιές στους τίτλους των διπλών 
σελίδων και να επικεντρωθεί εκεί που θέλει.Ξέρει πάντοτε πού ακριβώς βρίσκεται και 



πότε έχει τελειώσει η εφηµερίδα ή το συγκεκριµένο άρθρο.Είναι ελαφριά ,φορητή ,δεν 
χρειάζεται µπαταρίες ή ηλεκτρικό ρεύµα, δεν σπάει ,µπορεί να πεταχθεί και δεν 
ενδιαφέρει κανέναν εάν την χάσει!Και πάνω από όλα αποτελεί βιώσιµη 
επιχειρηµατική δραστηριότητα. 
Συγκριτικά ΟΙ ΣΥΝ∆ΡΟΜΕΣ ΣΤΙΣ ΟΝ-LINE ΥΠΗΡΕΣΙΕΣ ΕΙ∆ΗΣΕΩΝ 
ΠΑΡΑΜΕΝΟΥΝ ΩΣ ∆ΥΣΚΟΛΗ ΠΩΛΗΣΗ.Τα επίπεδα των εξόδων για διαφήµιση on-
line,ποτέ δεν άγγιξαν ένα επαρκή επίπεδο για την υποστήριξη των εφηµερίδων στο 
internet ,και το ηλεκτρονικό εµπόριο είναι γεµάτο προβλήµατα όσον αφορά τη ροή 
εσόδων.Άρα ο καλύτερος δρόµος από µία άποψη για τις εφηµερίδες είναι να 
χειριστούν τις on-line δραστηριότητες σαν κόστος marketing, µε σκοπό την πλατιά 
έκθεση και εξάπλωση του ονόµατος και της φίρµας και αποτέλεσµα την παρακίνηση 
των αναγνωστών να αγοράσουν το τυπωµένο προιόν.Eπίσης έχει αποδεικτεί ότι η 
παροχή κάποιων ειδήσεων on-line δεν επηρεάζει αρνητικά τις πωλήσεις των 
εφηµερίδων. [1]  
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Ένα ερώτηµα που τέθηκε ήταν  εάν µπορεί να υπάρξει κέρδος από την πώληση 
περιεχοµένου (ή πληροφόρησης )  στο internet.Στο παρελθόν, δεκάδες χιλιάδες 
ερασιτέχνες και ανεξάρτητοι εκδότες το προσπάθησαν ,αλλά µέχρι σήµερα οι ελπίδες 
τους συντρίβονταν συνεχώς.Πρώτα, τα ηλεκτρονικά βιβλία αποδείκτηκαν δύσκολα να 
πουλήσουν ,σε σχέση µε ότι είχε προβλεφθεί.Έπειτα τα έσοδα από την οn-line 
διαφήµιση συρρικνώθηκαν ακόµα και από τα πιο δηµοφιλή sites και e-magazines. 
Όµως τους τελευταίους µήνες ένας νέος παράγοντας εµφανίστηκε για να 
ενδυναµώσει την ανάπτυξη  της  σκηνής των ανεξάρτητων ηλεκτρονικών εκδοτών : 
Η υπόσχεση του γρήγορου πλουτισµού από την πώληση συνδροµών. 
Παρατηρήθηκαν έτσι πολλές συζητήσεις on-line για τις δυνατότητες αυτού του πολλά 
υποσχόµενου καινούργιου επιχειρηµατικού µοντέλου.(Ι-Advertising Forum, 
Netprenuer .org ).Μία τυπική θέση είναι η εξής: «Εάν µπορώ να έχω 5.000 άτοµα να 
µε πληρώνουν 40 δολλάρια το χρόνο, για να διαβάσουν το περιεχόµενo στo site ,τότε 
βγάζω 200.000 δολλάρια». 
Όµως ,όπως γίνεται και µε όλα τα σχήµατα γρήγορου πλουτισµού,η πλειοψηφία που 
το δοκίµασαν απέτυχαν.Οι εκτιµήσεις των ερασιτεχνών για ένα πολύ σηµαντικό 
µέτρο ,τον δείκτη µετατροπής των ελεύθερων αναγνωστών σε σχέση µε αυτούς που 
θα πλήρωναν συνδροµή ,κυµαινόταν από 10-25% και ίσως λίγο ψηλότερα .Οι 
επαγγελµατίες στις εκδόσεις έκαναν εκτίµηση 1-7% ως το πιο πιθανό και µάλιστα για 
συγκεκριµένο ,αξιόλογο  περιεχόµενο µε αποτελεσµατική  προώθηση στην σωστή 
τιµή,όχι δηλαδή µια εύκολη διαδικασία.Παρόλα αυτά κάθε επαγγελµατίας εκδότης 
είναι καλό να παρακολουθεί την ανεξάρτητη σκηνή γιατί αυτή εµφανίζεται κάποιες 
φορές µε έξυπνες επιχειρηµατικές ιδέες και τακτικές marketing που πολύ πιθανόν να 
µην είχαν ποτέ σκεφθεί. [2]   
 
Ποιο είναι το κόστος µιας συναλλαγής που γίνεται αποκλειστικά µέσω του 
υπολογιστή ;Μια πρόσφατη εκτίµηση το τοποθετεί λιγότερο από το ένα 
εκατοµµυριοστό ενός cent για κάθε συναλλαγή,δηλαδή  100,000,000 συναλλαγές 
µπορούν να γίνουν µε ένα δολλάριο.Όσον αφορά το ψηφιακό χρήµα ,όπου η αξία 
αποθηκεύεται σε µία κάρτα και δεν υπάρχει η ανάγκη να ελέγξεις την πίστωση έναντι 
µιας τεράστιας βάσης δεδοµένων ,η συναλλαγή µπορεί να είναι ακόµα φθηνότερη. 
Παρά το πώς θα γίνει αυτό ,τα κόστη των συναλλαγών θα εξακολουθούν να πέφτουν 
καθώς οι υπολογιστές γίνονται όλο και πιο ισχυροί.Τα χαµηλά κόστη συναλλαγής 
είναι υπέροχο πράγµα εάν κάποιος λειτουργεί  σε επιχείρηση µε µεγάλο όγκο 
συναλλαγών.  Είναι υπέροχο και για τους καταναλωτές επίσης όταν µπορούν πιο 
εύκολα και πιο φθηνά  να αγοράσουν ή να δηµιουργήσουν πράγµατα .Αυτό είναι 
αλήθεια ειδικά τώρα  που το internet παρέχει άµεση σύνδεση µεταξύ των πωλητών 
και εκατοµµυρίων καταναλωτών. 
Κάθε ιδέα όταν αφορά το internet µπορεί να πάρει υπερβολικές διαστάσεις και αυτό 
επειδή υπάρχουν πολλοί οραµατιστές που ανταγωνίζονται στο ποιος θα ξεπεράσει 
τον άλλον και στην φιλοσοφία και στην προσέλκυση µεριδίων του κοινού για τις  
εταιρίες τους. 



Το όνοµα φθηνή συναλλαγή µεταφράζεται σήµερα σε «σύστηµα µικροπληρωµής» 
(micropayment systems).∆ηµοσιεύµατα του τύπου εξείραν  τις αρετές του,γιατί έφερε 
την επανάσταση στα οικονοµικά της δηµοσιογραφίας στο ∆ίκτυο.Οι άνθρωποι θα 
πλήρωναν κάποιο µικρό ποσό όπως 10  cents για να διαβάσουν ένα άρθρο παρά να 
αγοράσουν όλο το περιοδικό για 2,95 δολλάρια.Ή επίσης να πληρώνουν ανά 
παράγραφο ,πρόταση ,λέξη ή γιατί όχι µέχρι τέλους ,ανά bit! 
Για αρκετούς όµως αυτό το σύστηµα  ήταν λάθος, γιατί θα ενδείκνυται µόνο για 
περιορισµένες περιοχές .Άς δούµε ένα παράδειγµα : 
 
Υπάρχουν τρείς επιλογές για µια on-line έκδοση  
Το σύστηµα µικροπληρωµών ,οι συνδροµές και να παραµείνει ελεύθερης 
πρόσβασης.Από την στιγµή που υπάρχουν λογικά τριών ειδών αναγνώστες-
χρήστες (ο φανατικός ,αυτός που µπαίνει περισσότερο τυχαία ή περιστασιακά και ο 
µέσος ) , το ζήτηµα είναι ποια τιµή να θέσουµε για την χρέωση της υπηρεσίας. 
Εάν χρεώσουµε µε micropayment σε τέτοια τιµή που να είναι περίπου ισοδύναµο το 
αποτέλεσµα µε αυτό αν χρεώναµε µε συνδροµή,ο µέσος χρήστης θα είναι 
ικανοποιηµένος , ο περιστασιακός θα είναι ωφεληµένος περισσότερο επίσης, αφού 
δεν θα χρειαστεί να πληρώσει συνδροµή ,αλλά αυτός που θα έχει πρόβληµα θα είναι 
ο φανατικός και συχνός χρήστης που θα πληρώσει περισσότερο από ότι αν γινόταν 
συνδροµητής.Αυτό ονοµάζεται διάπραξη αδικίας προς τον καλύτερο πελάτη και τείνει 
να αποξενώνει τον πιστό υποστηρικτή  της επιχείρησης. 
Το πρόβληµα των sites που χρεώνουν για την χρήση του περιεχοµένου, είναι ότι 
πουλάνε πνευµατική ιδιοκτησία µε επίπεδο (χωρίς διακυµάνσεις ) κόστος 
παραγωγής,που σηµαίνει ότι δεν αναλώνονται µε την συνεχή χρησιµοποίησή τους.Η 
«παραγωγή» κοστίζει το ίδιο ,αδιάφορο πόσοι το χρησιµοποιούν και πόσο κάθε 
φορά. 
Παραδείγµατος χάριν το λεξικό Random House Unabridged Dictionary τιµολογείται 
στα 100 δολλάρια µε 315,000 λεξεις.Από αυτές εάν κάποιος ενδιαφερθεί για 20 από 
αυτές και η πληρωµή είναι βασισµένη ανά χρήση,  λογικά θα έπρεπε να τιµολογηθεί 
µε 5 δολλάρια την κάθε λέξη για να υπάρχει το επιθυµητό έσοδο.Για έναν συχνό 
χρήστη µια τέτοια χρέωση είναι υπερβολική.Βέβαια είναι πιο σωστό να πούµε ότι 
κάποιος θα πληρώσει τα 100 δολλάρια όχι για να χρησιµοποιήσει τις 20 λέξεις αλλά 
για την πιθανότητα να χρησιµοποιήσει οποιαδήποτε από τις 315,000 λέξεις που 
τυχόν θα χρειαστεί.Παροµοίως γίνεται κάποιος συνδροµητής για να υπάρχει η 
επιλογή να διαβάσει όλο το περιοδικό αν χρειαστεί και οι εκδότες πρέπει να έχουν για 
τον ίδιο λόγο τα πάντα γραµµένα. 
Μπορούµε να υποθέσουµε ότι στηριζόµαστε στο γεγονός του ότι υπάρχουν 
φανατικοί χρήστες της ηλεκτρονικής έκδοσης προκειµένου να χρησιµοποιούµε το 
σύστηµα µικροπληρωµών,αλλά πραγµατικά η επίπεδη τιµή (flat price ) που προτείνει 
το µοντέλο συνδροµής  είναι δελεαστικό και αποτελεί ελκυστική πρόταση για τους  
συχνούς  χρήστες .Η χρέωση µε βάση την κάθε χρήση (usage based fee ) µπορεί να 
φαίνεται δίκαιη αλλά αυτό τελικά δεν ισχύει γιατί τα κόστη είναι σταθερά. 
 
Θα σκεφτόταν κάποιος για εναλλακτική λύση  στην κατάσταση ,να εφαρµόσει ένα 
υβριδιακό µοντέλο, συνδροµών για τους συχνούς χρήστες και µικροπληρωµών για 
τους υπόλοιπους.Αυτός είναι άλλος ένας τρόπος για να πέσει η τιµή ειδικότερα για 
τους λιγότερο πρόθυµους χρήστες.(Οι αεροπορικές εταιρίες είναι ειδικευµένες στο να 
µεγιστοποιούν τα έσοδά τους και να γεµίζουν τις θέσεις ,χρεώνοντας µε διαφορετικά 
ποσά ,διαφορετικά άτοµα). 
Από το γεγονός αυτό όµως ,προκύπτει ένα άλλο ερώτηµα : Εάν µε το να ρίχνω τις 
τιµές έχω περισσότερους πελάτες γιατί να µην ρίξω την τιµή στο µηδέν για να έχω 
τον µέγιστο αριθµό πελατών;Που σηµαίνει ότι πρέπει να βασιστώ στην διαφήµιση. 
Η διαφήµιση στην ουσία αποτελεί ένα είδος µικροπληρωµής.Οι  διαφηµιζόµενοι 
πληρώνουν µε βάση το πόσοι άνθρωποι βλέπουν την διαφήµισή τους.Για τα 
περισσότερα µέσα αυτό µετριέται στατιστικά ,µέσω ανασκοπήσεων ,γιατί οι 



στατιστικές εκτιµήσεις είναι ένας φτηνός δρόµος για να καταγραφούν οι πολύ µικρές 
συναλλαγές.Οι τιµές για τις διαφηµίσεις κυµαίνονται σε κάποια cents ανά εντύπωση 
πελάτη (customer impression) ,πού είναι στην ίδια κλίµακα µε το σύστηµα 
µικροπληρωµών.Ο πελάτης τελικά πληρώνει έµµεσα και µε διαφορετικό 
αίσθηµα,αφού δεν του θέτεις ξεκάθαρα το θέµα της πληρωµής ενός ποσού ,δεν τον 
χάνεις από πελάτη ,παραµένεις ελεύθερος στην πρόσβαση και συλλέγεις τις 
µικροπληρωµές από την διαφήµιση. 
Το σύστηµα µικροπληρωµών αποδυκνύεται καλό για προιόν ή υπηρεσία µε 
συγκεκριµένα χαρακτηριστικά όπου υπάρχει  δυνατό επιχείρηµα που θέτει µεν την 
υπηρεσία φθηνή αλλά όχι δωρεάν και της ταιριάζει καλύτερα όσον αφορά την 
οικονοµική της βάση από κάθε άλλο µοντέλο χρέωσης.Σε αυτήν κλάση για πολλούς 
δεν περιλαµβάνεται η δηµοσιογραφία και γενικότερα το µεγαλύτερο µέρος της 
πνευµατικής ιδιοκτησίας,αλλά συνήθως αυτό ο τοµέας  αναφέρεται σαν πρόταση για 
το σύστηµα µικροπληρωµών.Όµως τα sites περιεχοµένου στο internet χρειάζονται 
κανονικά επαναλαµβανόµενες επισκέψεις.Το κόστος τους κατά το µεγαλύτερο µέρος 
δεν υπολογίζεται µε βάση την χρήση οπότε και το σύστηµα µικροπληρωµών θα 
παίξει µικρό ρόλο στην πώληση περιεχοµένου στο internet.Είναι λογικό να υπάρχει 
κάποια πληρωµή αλλά για περιεχόµενο που υπόκειται σε επαναλαµβανόµενη 
χρήση,θα βασίζεται σε ένα είδος επίπεδης τιµής (flat rate), είτε σαν συνδροµή σε ένα 
site ,είτε σαν µέλος που θα επιτρέπει την είσοδο σε ένα σετ από sites.[3] 
 
ΕΣΟ∆Α ΑΠΟ ∆ΙΑΦΗΜΙΣΗ 
 
Η ιδέα είναι να προσελκύσει η ηλεκτρονική έκδοση µεγάλο αριθµό συνδροµητών, 
προσφέροντας ενδιαφέρον ή χρήσιµο περιεχόµενο χωρίς κάποια χρέωση, 
προσπαθώντας να αυξήσει την κυκλοφορία επισκεπτών της στο δίκτυο.Είναι 
σηµαντικό να ξεκινήσει µε µια βάση πελατών (5000 είναι αυτή που ενδύκνειται ),αφού 
γίνει γνωστή  µε κάποιο brand name και να στοχεύσει σε ένα συγκεκριµένο κοινό για 
το οποίο µπορεί να έχει ίσως µικρότερη συνδροµητική  βάση ,αλλά θα χρεώσει 
περισσότερο την διαφήµιση. 
 
ΕΣΟ∆Α ΑΠΟ ΣΥΝ∆ΡΟΜΕΣ 
 
Στην περίπτωση αυτή είναι καλό να γνωρίζει κανείς ότι πρόκειται να δουλέψει ενάντια  
της κυρίαρχης τάσης στο internet ,της ευρέας προσµονής ότι η πληροφορία πρέπει 
να δίνεται δωρεάν.Παρόλα αυτά υπάρχουν καλά παραδείγµατα επιτυχηµένης 
πώλησης πληροφορίας στο Ιντερνέτ,όπως η περίπτωση του Μark Anderson �s 
Stretegic News Service ,o οποίος παρέχει στρατηγικές συµβουλές σε στελέχη όσον 
αφορά τις τάσεις της υψηλής τεχνολογίας ,µε πελάτες όπως η Microsoft, Adobe,Bank 
of America .Χρεώνει 195 δολλάρια ετησίως. 
Συµφωνα  µε τον Anderson και άλλους που ανέπτυξαν επικερδή τέτοια 
δραστηριότητα ,οι άνθρωποι πληρώνουν για να έχουν την πληροφορία 
φιλτραρισµένη ,ξεκάθαρη στα δικά τους µέτρα και διαχειρίσηµη.Το µοντέλο εσόδων 
µε βάση την  συνδροµή δουλεύει καλύτερα σε συγκεκριµένο κοµµάτι της αγοράς ,σε 
µικρό στοχευµένο γρουπ συνδροµητών που θα πληρώνουν για µια υπηρεσία 
πληροφόρησης που επικεντρώνεται πολύ στενά στις δικές τους ανάγκες. 
Οπότε σιγουρευτείτε ότι το περιεχόµενο είναι χρήσιµο ,προσφέρει λύσεις σε 
προβλήµατα ,βοηθά τους αναγνώστες να αποφεύγουν λάθη που κοστίζουν ,ή απλά 
είναι πολύ ειδικευµένο στα δικά τους ενδιαφέροντα ,έτσι ώστε το καθιστά ευχάριστο 
κα µοναδικό.[4]      
 
 
 
 
 



 
∆ΙΑΧΩΡΙΜΟΣ ΤΙΜΩΝ - BUNDLING 
 
Μία ελκυστική φόρµα στην διαφοροποίηση τιµών ,που είναι κοινή πρακτική όσον 
αφορά το προιόν της πληροφόρησης,είναι το product bundling (bundle=δέµα, 
πακέτο) και εµφανίζεται όταν ξεχωριστά προιόντα προσφέρονται µαζί ,σαν πακέτο . 
Ένα τέτοιο παράδειγµα είναι το Microsoft Office , το οποίο είναι δεσµίδα 
διαφορετικών προιόντων λογισµικού.Κατά τον ίδιο τρόπο οι εφηµερίδες αποτελούν 
πακέτο άρθρων  και η συνδροµή στην εφηµερίδα είναι ένα πακέτο τευχών.Πρόσφατα 
οι εκδότες προσφέρουν και πακέτα συνδροµών από συσχετιζόµενες εφηµερίδες σε 
ειδικές τιµές. 
Για να καταλάβουµε την οικονοµία του bundling ,ας υποθέσουµε ότι έχουµε δύο 
εφηµερίδες και δύο αναγνώστες οι οποίοι θα πλήρωναν διαφορετικά για την κάθε 
εφηµερίδα.Π.χ. ο ένας θα πλήρωνε 120 δολλάρια για την µία και 100 για την 
άλλη,ενώ ο δεύτερος το αντίθετο.Ο εκδότης εάν πουλήσει και τις δύο εφηµερίδες µε 
ξεχωριστές τιµές ,χωριστά ,για να µεγιστοποιήσει το κέρδος πρέπει να τις  
τιµολογήσει από 100 δολλάρια την µία  (δηλαδή στην τιµή που ανταποκρίνεται στο 
χαµηλότερο επίπεδο επιθυµίας πληρωµής ) και θα έχει έτσι ένα τελικό έσοδο 400 
δολλάρια.Αν υποτεθεί ότι ο εκδότης προσφέρει ένα πακέτο των δύο εφηµερίδων και 
η επιθυµία του πελάτη να πληρώσει για το πακέτο είναι απλά το άθροισµα της 
επιθυµίας για πληρωµή των συνθετικών,τότε ο κάθε πελάτης µπορεί να πληρώσει 
220 δολλάρια για το κάθε πακέτο ,µε τελικό έσοδο για τον εκδότη τα 440 δολλάρια! 
Το bundling είναι επικερδές σε αυτό το παράδειγµα γιατί µειώνει την ετερογένεια της 
επιθυµίας για πληρωµή του καταναλωτή και ο εκδότης µπορεί να πουλήσει στην τιµή 
που ανταποκρίνεται σε ένα µέσο επίπεδο επιθυµίας πληρωµής και το οποίο τυπικά 
είναι πιο επικερδές. 
Μια εφηµερίδα είναι απλά ένα πακέτο άρθρων και  θα υπήρχε µεγάλη ετερογένεια 
στις τιµές για κάθε άρθρο ξεχωριστά ,παρά σε ένα πακέτο άρθρων, το οποίο 
δηµιουργεί µεγαλύτερα έσοδα από ότι η πώληση ξεχωριστών άρθρων τελικά  σε µία 
τιµή.  
Οι εκδότες των ηλεκτρονικών εφηµερίδων ενδιαφέρονται για την διαφοροποιηµένη 
τιµολόγηση ,αφήνοντας τις τιµές να ποικίλουν ανάµεσα στους καταναλωτές και στις 
ποιότητες της υπηρεσίας. Η διαφοροποίηση στην ποιότητα µπορεί να πάρει την 
φόρµα προσφοράς διαβαθµισµένης ποιότητας για να πουλήσει και στο χαµηλότερο 
σηµείο της αγοράς ,ενώ να διατηρήσει τα έσοδα και από το υψηλότερο σηµείο µε 
αποτέλεσµα την δηµιουργία επιπλέον εσόδου για την κάλυψη κόστους και της 
αύξησης της πρόσβασης στην υπηρεσία.Η προσφορά πακέτων άρθρων , 
εφηµερίδων  και υπηρεσιών µαζί , µπορούν να είναι ελκυστικά σαν επιπλέον µέσα 
αύξησης των εσόδων.[5] 
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ΜΟΝΤΕΛΟ ΣΥΝ∆ΡΟΜΗΣ ΓΙΑ ΟΝ-LINE ΕΦΗΜΕΡΙ∆ΕΣ ΚΑΙ 
ΗΛΕΚΤΡΟΝΙΚΑ ΠΕΡΙΟ∆ΙΚΑ  ( Ε-ΖΙΝΕS ) 
 
 

 
Μπορεί κάποιος να το ονοµάσει σαν το τέλος του δωρεάν λανσαρίσµατος 
πληροφοριακών αγαθών και υπηρεσιών στο internet. 
Tα τελευταία χρόνια οι καταναλωτές είχαν συνηθίσει σε ελεύθερες  παροχές όλων 
των ειδών: ειδήσεις,αναφορές στις µετοχές ,µουσική ,e-mail, ακόµα και γρήγορη 
πρόσβαση στο internet. Τις τελευταίες ηµέρες όµως οι επιχειρήσεις dot coms δεν 
ανακοινώνουν ακόµα περισσότερες δωρεάν  προσφορές αλλά απολύσεις 
προσωπικού και αναγγελίες ότι πρόκειται να ξεκινήσουν να χρεώνουν για τις 
υπηρεσίες τους. 
Τα site περιεχοµένου (πληροφορίας) είναι οι πρωτοπόροι σε αυτή την τάση . 
 
Το Variety.com ( η on �line έκδοση του  περιοδικού  για τον κινηµατογράφο και την 
µουσική ) ,όπως και κάποια σηµεία του ΤheStreet.com (site για επιχειρηµατικά νέα), 
ανακοίνωσαν  ότι οι χρήστες θα πρέπει να πληρώνουν ετήσια  συνδροµή αντίστοιχα 
59 και 199,95 δολλάρια.Το Salon.com  (πολιτικό on-line  περιοδικό) προσφέρει 
επιλογή στους αναγνώστες του: µεγαλύτερη διαφήµιση ή συνδροµή 30 δολλάρια 
ετησίως. 
∆εν παρουσιάζεται έκπληξη από αυτό το γεγονός, γιατί οι εταιρίες στο internet 
έπρεπε να στραφούν σε νέες ροές εσόδων.Αν και οι εταιρίες dot.com έχουν 
παρουσιαστεί σαν την επιτοµή της επιχειρηµατικότητας ,πολλές ήταν το προιόν 
ιδεατής ελεύθερης πρόσβασης στο κεφάλαιο.Επενδυτές σε venture capital ,τοµείς 
της δικαιοσύνης και τράπεζες έριξαν δισεκατοµµύρια για on-line παρουσία, 
προκειµένου να συγκεντρώσουν πάνω τους όσο το δυνατόν περισσότερα µάτια και 
µετά υποτίθεται να τα εκχρηµατίσουν πουλώντας διαφήµιση.Αλλά αυτές οι ηµέρες 
τελείωσαν και αυτές οι φίρµες πρέπει να επανέλθουν µε πιο αληθοφανή 
επιχειρηµατικά µοντέλα. 
Αυτό δεν θα είναι εύκολο  ειδικά για τους παροχείς περιεχοµένου.Παρόλο την νέα 
τάση, πάντα θα υπάρχει πολύ δωρεάν υλικό on-line το οποίο τα  site  µε πληρωµή 
πρέπει να ανταγωνιστούν.Εθελοντές θα παράγουν συνεχώς περιεχόµενο για το 
internet για οτιδήποτε µπορεί κανείς να φανταστεί και µερικές φορές καλύτερο και 
από την επαγγελµατική  δηµοσιογραφία.Πολλά εµπορικά sites  θα αντισταθούν στην 
ανάγκη για χρέωση,όπως κλασικές εκδόσεις που είναι απίθανο να απαρνηθούν τις 
δωρεάν on-line εκδόσεις ,τουλάχιστον σύντοµα ,γιατί τους αποφέρουν πολλές νέες 
συνδροµές της κλασικής έκδοσης. 
Το πραγµατικό πρόβληµα όµως, συνίσταται στο  ότι οι χρήστες internet έχουν φτάσει 
να περιµένουν τις  on-line  υπηρεσίες να είναι δωρεάν, τουλάχιστον στην 
Αµερική.Μόνο  πορνογραφικά  sites και η on-line έκδοση της Wall Street Journal 
έχουν µέχρι στιγµής προσελκύσει µεγάλο αριθµό συνδροµητών µε πληρωµή. 
Η απροθυµία του καταναλωτή να πληρώσει ,φαίνεται να είναι ιδιαίτερα έντονη  για τις 
υπηρεσίες που πρώτα ήταν δωρεάν. 
Ακόµα και αυτοί που είναι διατεθιµένοι να πληρώσουν ένα ποσό ,είναι απρόθυµοι 
στο γεγονός να πληρώνουν µικρά ποσά εδώ και εκεί ,προτιµώντας να πληρώσουν 
µια ενιαία τιµή. 



Aυτό που κάνουν τελικά οι περισσότερες internet  επιχειρήσεις προκειµένου να 
ανταποκριθούν στις  αλλαγές  είναι τα εξής :  περικόπτουν  τα κόστη , διευρύνουν τις 
υπάρχουσες ροές εσόδων και εµποδίζουν  κατά το δυνατό την είσοδο καινούργιων 
ανταγωνιστών.Έτσι άλλες παραχωρούν περισσότερο χώρο για διαφήµιση ,  
εκµεταλλεύονται τις δυνατότητες του ηλεκτρονικού εµπορίου,ή συνεργάζονται µε 
άλλα web-sites για την από κοινού παροχή υπηρεσιών ή περιεχοµένου.Καλύτερα 
προετοιµασµένα  sites για αλλαγές αποδεικνύονται αυτά που δεν δηµιουργήθηκαν µε 
φτηνό κεφάλαιο και αγωνιζόντουσαν για την επικοινωνία µεταξύ των χρηστών 
τους.[6] 
 
 
Η ΠΕΡΙΠΤΩΣΗ ΤΟΥ WEB ΠΕΡΙΟ∆ΙΚΟΥ  SLATE (  WWW. SLATE.COM ) 
 
Μετά από ένα χρόνο θητείας σαν ένα από τα λίγα on-line  περιοδικά  µε συνδροµή , 
τον Φεβρουάριο του 1999 το υψηλού επιπέδου περιοδικό της Microsoft , Slate. com  
ανακοινώνει στους αναγνώστες του ότι γίνεται ελεύθερης πρόσβασης. 
Σε ένα ειλικρινές γράµµα  προς τους  συνδροµητές , ο εκδότης του περιοδικού 
αναφέρει ότι βασίστηκε σε δύο βασικές αρχές που διέπουν τα οικονοµικά του Web : 
Ότι η on-line διαφήµιση είναι πολύ επικερδής ,όσο ποτέ πριν  και ότι πολύ λίγοι 
καταναλωτές είναι διατεθιµένοι να πληρώσουν για το περιεχόµενο.Επίσης παρέθεσε 
ανασκοπήσεις της αγοράς που δείχνουν ότι ξοδεύτηκαν 1,8 δισεκατοµµύρια 
δολλάρια  το 1998 για διαφήµιση στο web και η πρόβλεψη για το 1999 φτάνει τα 3 
δισεκατοµµύρια δολλάρια που µεταφράζεται σε µια υγιή 50-60%  ετήσια αύξηση για 
τα επόµενα χρόνια.Ταυτόχρονα  σηµειώνει ότι οι συνδροµές δεν αναπτύχθηκαν τόσο 
όσο αναµενόταν. Σε µια συνέντευξη µε το περιοδικό Τhe Standard ,αναφέρει αυτή 
την περίοδο σαν πολύ επικοδοµητική για το Slate, από την στιγµή που είναι πολύ 
σηµαντικό για τον χώρο του  internet   να αλλάζει κανείς την στρατηγική του αφού 
πρώτα µάθει  από  την εµπειρία του και προέβλεψε σηµαντική άνοδο για την 
κυκλοφορία του περιοδικού στο web. 
Το αρχικό πλάνο του Slate ,της χρέωσης των συνδροµών, καθυστέρησε κάποιους 
µήνες µέχρι τον Μάρτιο του 1998, γιατί δεν ήταν σίγουρο ότι το περιοδικό είχε 
εξασφαλίσει τον αριθµό �στόχο των συνδροµητών.Από την στιγµή της έναρξης της 
περιόδου χρέωσης εγγράφτηκαν περίπου 20.000 συνδροµητές αλλά το νούµερο δεν 
αυξήθηκε αρκετά γρήγορα ώστε να δικαιολογεί την συνέχιση της διατήρησης αυτού 
του µοντέλου.Έτσι το περιοδικό στράφηκε αργά προς την ελεύθερη διανοµή του . 
Σύµφωνα µε τον υπεύθυνο σύνταξης, το δέλεαρ του χτισίµατος µιας µεγάλης µάζας 
κοινού ήταν ακαταµάχητο. Υποστηρίζει ότι 10 µε 15 άτοµα το επισκέπτονται κάθε 
µήνα για κάθε συνδροµητή που πλήρωνε πριν.Το περιοδικό εξακολουθεί να χρεώνει 
για κάποιες συγκεκριµένες υπηρεσίες όπως e-mail ή newsletters.[7] 
Είναι ενδιαφέρον να δούµε τι ειπώθηκε τον Μάρτιο του 1998 για την επιλογή του 
Slate της χρέωσης των συνδροµών. 
« Οι  16.000 συνδροµές του Slate µπορεί να είναι µικρό νούµερο σε σχέση µε την 
κυκλοφορία της µαζικής αγοράς περιοδικών ειδήσεων όπως το The New Republic, 
αλλά όχι και άσχηµο για τον δικτυοµένο κόσµο. 
Το φηµισµένο και επιτυχηµένο site µε συνδροµή του Playboy.com αριθµεί τους 
24.000 συνδροµητές ,ενώ η Wall Street Journal ίσως το πιο επιτυχηµένο 
συνδροµητικό site αριθµεί τους 170.0000. 
Ο εκδότης του περιοδικού πιστεύει ότι ο στόχος των 20.000 συνδροµητών για τους 
πρώτους µήνες, είναι εφικτός.Βεβαίως αναγνωρίζει την πτώση της κυκλοφορίας που 
αναµένεται , από τους 180.000 αναγνώστες το µήνα πριν,αλλά πιστεύει ότι η κίνηση 
προς τις συνδροµές είναι αναπόφεκτη. 
¨Λίγα  sites έχουν επιτυχηµένα κάνει την µετάβαση από ένα ελεύθερο µοντέλο σε ένα 
µε πληρωµή και ένας λόγος είναι αυτός που πρέπει να κινηθούµε γρηγορότερα ¨, 
υποστηρίζει. 



Και άλλα περιοδικά οn-line ψάχνουν για µια πιο ουσιαστική και αξιόπιστη βάση 
εισοδήµατος µε ιδιαίτερες ,ξεχωριστές συνδροµές εκτός του κανονικού τους ,δωρεάν 
περιεχοµένου ,όπως το Salon και το Feed. Επίσης είναι γεγονός ότι πολλά περιοδικά 
που στηρίζονται στην διαφήµιση έχουν πρόβληµα.Έτσι το περιεχόµενο (content ) 
εµφανίζεται σαν δυνατή πώληση στο ∆ίκτυο ,προκειµένου να καλυφθούν κάποια 
κόστη.  
Αν και ένα χρόνο πριν ήταν να γίνει αυτή η µετάβαση ,υπήρχε ανησυχία για το 
γεγονός των πληρωµών στο  internet  και αβεβαιότητα εάν το on-line  περιεχόµενο 
ήταν άξιο πληρωµής από τους αναγνώστες. Σήµερα όµως ,οι άνθρωποι έχουν 
καλύτερη αντίληψη του web περιεχοµένου και το ζήτηµα της  on-line ασφάλειας δεν 
θεωρείται τόσο πιεστικό πρόβληµα ,οπότε θεωρήθηκε σαν την κατάλληλη στιγµή για 
έναρξη της χρέωσης».[8] 
 
 
ΤΟ ΤΕΛΟΣ ΤΗΣ ΕΛΕΥΘΕΡΗΣ ΠΡΟΣΒΑΣΗΣ 
 
Το κοινό του Web  είναι πλέον 7 χρόνων και µάλιστα συνηθισµένο να παίρνει κάτι 
χωρίς αντάλλαγµα.Και πλέον έχει αποδεικτεί δύσκολο όσο ποτέ πριν ,η παροχή 
δωρεάν πληροφορίας,µετά την κάµψη των εσόδων από τις διαφηµίσεις. 
Μετά την ανακοίνωση του Salon.com για ένα ξεχωριστό πρόγραµµα συνδροµών, το 
Free Edgar , ένα site για οικονοµικά νέα ,ανακοίνωσε από εδώ και στο εξής  ότι οι 
χρήστες πρέπει να γίνουν  µέλη για να έχουν πρόσβαση και να πληρώνουν δέκα 
δολλάρια τον µήνα βασική συνδροµή. 
Σε όλες αυτές τις περιπτώσεις οι χρήστες θα πληρώνουν για περιεχόµενο που πριν 
το χρησιµοποιούσαν δωρεάν. 
Οι εταιρίες που ακολουθούν αυτό το µοντέλο  « from free to fee » ,επιµένουν ότι το 
Ιnternet ωρίµασε στο σηµείο ώστε οι καταναλωτές γίνονται πιο πρόθυµοι να 
πληρώσουν για περιεχόµενο που είναι µοναδικό ,ιδιαίτερα εάν παίρνουν κάτι extra 
για τα χρήµατα τους όπως επιπλέον περιεχόµενο ή προσαρτιµένο στις δικές τους 
ανάγκες. 
Όµως οι περισσότεροι αναλυτές λένε ότι οι καταναλωτές δεν θα πληρώσουν για κάτι 
που µπορούν αλλού να το βρουν δωρεάν.Μια επισκόπηση που δηµοσιεύτηκε από 
την Consumer Electronics Manufacturer�s Association τον Φεβρουάριο ,77%  των 
καταναλωτών αρνούνται να πληρώσουν για ειδήσεις ,κατευθύνσεις στην 
οδήγηση,οικονοµικά ρεπορτάζ και κάθε άλλη πληροφόρηση που θεωρείται ως 
αγαθό,γιατί υπάρχει πολύ  γύρω που είναι δωρεάν. 
Το γεγονός είναι ότι κάθε site πιστεύει για το περιεχόµενο του ότι είναι µοναδικό και 
ότι αξίζει να πληρώσει κάποιος για αυτό. 
Ο πρόεδρος του FreeEdgar  υποστηρίζει ότι ο κόσµος πρόκειται να πληρώσει για 
υπηρεσίες ποιότητας οι  οποίες είναι κριτικής σηµασίας για τις επιχειρήσεις τους και 
εξαρτώνται από αυτές και η κίνηση της εταιρίας του αντανακλά µια ευρεία στροφή 
στα on-line µέσα. 
Μια επισκόπηση του Forrester δείχνει ότι παρόλο που η πλειοψηφία των 
καταναλωτών δεν είναι διατεθιµένη να πληρώσει για on-line περιεχόµενο ,υπάρχει 
µερίδα που θα πλήρωνε κάποιο ποσό ,όπως 48 cents για µία ιστορία ή 2,83 
δολλάρια για µια µηνιαία συνδροµή .Έτσι από αυτή την πλευρά ,τα sites που δεν 
χρεώνουν χάνουν χρήµατα από τους καταναλωτές που θα πλήρωναν κάτι. Το 
πρόβληµα όµως είναι να συγκεντρώσεις αρκετό τέτοιο κόσµο. 
 
Τα δύο πιο συχνά παραδείγµατα  συνδροµών που αναφέρονται ,είναι το Slate και το  
TheStreet.com , που απέτυχαν µε τις συνδροµές και επέστρεψαν στην ελεύθερη 
πρόσβαση.Όσον αφορά το Slate τα έσοδά του έχουν αυξηθεί έξι φορές και το κοινό 
του µεγάλωσε δέκα φορές από την στιγµή που σταµάτησε να χρεώνει για το 
περιεχόµενο. 



 
 
Από την άλλη πλευρά το site οικονοµικών ειδήσεων TheStreet.com επιστρέφει 
αργά στις συνδροµές µε την χρέωση κάποιων στηλών του ,των πιο δηµοφιλών 
δηµοσιογράφων του.Έτσι η συνδροµητική βάση του αυξήθηκε τον Μάρτιο σε 51.000 
συνδροµητές από 32.000 στο τέλος του περασµένου χρόνου,αλλά το νούµερο 
εξακολουθεί να είναι µικρό και φαίνεται νάνος µπροστά στους 283.000 συνδροµητές 
της Wall Street Journal Interactive.Eίναι γεγονός ότι το Street.com δηµιουργεί έσοδα 
περισσότερο από την διαφήµιση ,παρά το µεγάλο ποσό συνδροµής των 9,95 
δολλαρίων το µήνα (99,95 ετησίως).Έτσι το πρώτο τρίµηνο  περίπου το 58% από τα 
1,9 εκατοµµύριο δολλάρια εσόδων της εταιρίας προήλθαν  από την διαφήµιση και 
µάλιστα χωρίς αυτό να προκαλέσει έκπληξη ,από την στιγµή που οι αναγνώστες του 
είναι πιο πλούσιοι σε σχέση µε άλλες οµάδες χρηστών και µάλιστα τα έσοδα από την 
διαφήµιση θα έπρεπε να είναι περισσότερα λόγω της στοχευµένης διαφήµισης και το 
επίπεδο των αναγνωστών.Συγκριτικά οι New York Times  δηµιουργούν 70% των 
εσόδων τους από την διαφήµιση. 
   
Αλλά ακόµα και αν οι καταναλωτές είναι έτοιµοι να πληρώσουν, το επιπλέον έσοδο 
δεν είναι αρκετό για να καλύψει  το κόστος της έντασης εργασίας δραστηριότητας, 
των ειδήσεων on-line . 
To site της Wall Street Journal , η πιο πολλά υποσχόµενη εξαίρεση στον κανόνα ότι 
οι συνδροµές δεν δουλεύουν ,έχει ακόµα να παρουσιάσει κέρδος και ανακοίνωσε τον 
Μάρτιο την απόλυση προσωπικού της προκειµένου να περικόψει τα κόστη.Αλλά η 
εφηµερίδα είχε ήδη καθιερώσει µια ευρέως διαδεδοµένη και αποδεκτή φίρµα ,πριν 
µπει στο χώρο του ∆ικτύου.  
Ένα άλλο σηµείο είναι ,ότι ο κόσµος δεν θα είναι ενθουσιασµένος µε το να πληρώνει 
4,95 δολλάρια εδώ και 18,95 δολλάρια αλλού όπως αναφέρουν αναλυτές του Yankee 
Group και το ζητούµενο στο µέλλον είναι ένας ενιαίος λογαριασµός για όλες τις 
υπηρεσίες,εξ�αιτίας της ενοποίησης  (consolidation) που αναµένεται να την 
συναντήσουµε πολύ.Επίσης µόνον µικρή µερίδα εκδόσεων µε τεχνικό ή πολύ 
ιδιαίτερα εξιδικευµένο περιεχόµενο είναι ικανές  να χρεώσουν  ποσό συνδροµής.[9] 
 
Οι web executives και στις δύο πλευρές του Ατλαντικού αναρωτιούνται σήµερα πώς 
θα κάνουν το ∆ίκτυο να πληρώσει.Το ηλεκρονικό εµπόριο είναι πρόωρο, η διαφήµιση 
δεν ενδείκνυται για πολλούς και υπάρχει αµφιβολία όσον αφορά τις συνδροµητικές 
πληρωµές,αλλά αυτό το τελευταίο φαίνεται σαν την έσχατη προσπάθεια δηµιουργίας 
µοντέλου που µπορεί να αποφέρει κέρδος.Οι εκδότες που έριξαν εκατοµµύρια στην 
ηλεκτρονική παρουσία έρχονται αντιµέτωποι µε την καινούργια πραγµατικότητα: 
Ένα web site δεν θεωρείται πια σαν µια πιθανή «αγελάδα µετρητών»( cash cow ), 
αλλά ως ένα απαραίτητο έξοδο �έναν τρόπο να πουληθούν συνδροµές ενώ χτίζεται η 
αξιοπιστία και η γνώση της φίρµας. 
Εντωµεταξύ ακόµα και στην Αµερική,τα καθιερωµένα  συνδροµητικά sites 
αγωνίζονται για να κάνουν το µοντέλο να δουλέψει.Την περασµένη εβδοµάδα το The 
Street.com ανακοίνωσε την απόλυση άλλου 20% του προσωπικού της και µείωσε τις 
ετήσιες χρεώσεις πέντε ιδιαίτερων υπηρεσιών της (premium services).Παρά το 
γεγονός  ότι το RealMoney.com έχει περίπου 75.000 συνδροµητές µε 200 δολλάρια 
το χρόνο και το 40% των εσόδων προέρχονται από εκεί ,είναι πολύ προσεκτικό στις 
εκτιµήσεις του για αυτό το µοντέλο.Το Inside.com ,που πουλά πολύτιµη πληροφορία 
από «πρώτο χέρι» σε βιοµηχανίες,είναι απρόθυµο να σχολιάσει το περιεχόµενο του 
από την στιγµή που συγχωνεύτηκε µε το Brills Content και επανεξετάζουν µαζί το 
συνδροµητικό µοντέλο. 
Ο δρόµος προς το κέρδος αυτές τις ηµέρες απαιτεί λιγότερο καινοτόµες ιδέες και 
περισσότερο περικοπή του κόστους. 



Το συνδροµητικό µοντέλο είναι παραδοσιακός πόρος για τα έσοδα των media και 
αποτελεί ένα έσοδο που στο µέλλον πρέπει να το συµπεριλάβουµε στα 
επιχειρηµατικά   µοντέλα και να πείσουµε τους χρήστες ότι αξίζει να πληρώσουν για 
µια υπηρεσία στο Web.  
To περιεχόµενο οφείλει να είναι πιο καλό και να µην είναι διαθέσιµο πουθενά αλλού, 
αν και αυτό δεν µπορεί να το εγγυηθεί κανένας .Αλλά ο κόσµος θα θέλει να πληρώσει  
αν πρόκειται για µεγαλύτερη διευκόλυνση, δηλαδή όταν πρόκειται να παίρνουν αυτό 
που θέλουν εύκολα ,γρήγορα και σε χαµηλό κόστος.[10,11] 
 
FROM FREE TO FEE 
 
Είναι γεγονός ότι η πληροφορία που διαβάζει κάποιος στο Internet ,θα κόστιζε κάτι 
εάν έπρεπε να την προµηθευτεί από τον τύπο.Επίσης είναι λογικό  πως κάπως 
πρέπει να πληρωθεί η δουλειά για την δηµιουργία και την διατήρηση αυτού του 
περιεχοµένου. 
Το αρχικό πλάνο ήταν ότι η διαφήµιση µε τα banners θα κάλυπτε το κόστος,όπως 
άλλωστε γινόταν στον κλασσικό τύπο ,αλλά αυτό τελικά δεν συνέβει  µε αποτέλεσµα 
οι επιχειρήσεις να αναζητούν δηµιουργικούς τρόπους για την απόκτηση εσόδων από 
τα sites.Ένας ευνόητος τρόπος αφορά το ίδιο το περιεχόµενο . 
Το ∆ίκτυο,άλλοτε το προπύργιο του δωρεάν περιεχοµένου  και των υπηρεσιών ,τώρα 
βλέπει τις εταιρίες να χρεώνουν για τις ειδήσεις και την πληροφόρηση σε µια 
προσπάθεια ανταγωνισµού ,σε  κλίµα που όλο και χειροτερεύει από την αυξανόµενη 
οικονοµική αβεβαιότητα .Αυτή θεωρείται σαν µια κίνηση είτε απελπισίας είτε 
αναγκαιότητας και κάποιοι αναλυτές πιστεύουν ότι αυτή η κατάσταση δεν θα 
επικρατήσει για πολύ ,αλλά τόσο όσο χρειάζεται για να κρατήσει τις επιχειρήσεις στην 
επιφάνεια µέχρι η αγορά της διαφήµισης να ανακάµψει. 
Οι εταιρίες media στο internet ήταν υποστηρικτές του δωρεάν περιεχοµένου και το 
χρησιµοποιούσαν για την προσέλκυση χρηστών και σαν δελεαστική βάση marketing 
για τους διαφηµιστές. 
Το Variety.com ,περιοδικό για την βιοµηχανία της ψυχαγωγίας, υποστήριξε  µετά 
την ανακοίνωση του συνδροµητικού πλέον µοντέλου του,ότι αυτή η κίνηση 
αντανακλά την στρατηγική του  κλασικού off-line περιοδικού ,δηλαδή την σχετικά 
υψηλή τιµή του και την προσέλκυση στοχευµένου κοινού επαγγελµατιών,χωρίς να 
αποτελεί αντίδραση στο κακό κλίµα των διαφηµίσεων,µε στόχο πάντα την ποιότητα 
των αναγνωστών και όχι την ποσότητα.Έτσι αξιολογεί την οικονοµική απόδοσή του 
και την δυνατότητα διατήρησης του κοινού του. 
Το είδος του περιεχοµένου που υπόκειται σε συνδροµή είναι πολύ σηµαντικός 
παράγοντας.Οι άνθρωποι θα πλήρωναν ας πούµε για κάτι που θα τους αποφέρει 
οικονοµικό όφελος ,για µουσική ή  για παιγνίδια.Η πληροφόρηση και οι ειδήσεις δεν 
ανήκουν σε αυτό το είδος µε κάποιες εξαιρέσεις όπου υπάρχει η δυνατότητα 
καινοτοµίας.Όµως είναι κατανοητό ,ότι είναι δύσκολο για τις εταιρίες να 
πειραµατιστούν και να καινοτοµήσουν σε µια περίοδο που όλοι επιµελώς 
περικόπτουν τα κόστη. 
Πάντως αυτό που πρόκειται να συµβεί σαν γενικός κανόνας ,είναι ότι πολύ, καλό και 
δωρεάν περιεχόµενο θα εκλείψει και θα δούµε περισσότερα παραδείγµατα επιτυχίας 
στο κοντινό µέλλον (ενάµιση χρόνο) ,όχι βέβαια δραµατικής αύξησης ,εταιριών που 
χρεώνουν για την πρόσβαση στο περιεχόµενό τους.[12] 
 
 
 
 
      
 
 
 



 
 
 

 
H ΠΕΡΙΠΤΩΣΗ ΤΗΣ WALL STREET JOURNAL INTERACTIVE   
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Η Wall Street Journal Interactive Edition είναι το site στο Web ,που παρέχει 
ειδήσεις από την  γνωστή εφηµερίδα ,καθώς και άλλες υπηρεσίες 
,συµπεριλαµβανοµένης και της δυνατότητας παρακολούθησης της εξέλιξης των 
γεγονότων κατά την διάρκεια της ηµέρας και της προσάρµοσης του προιόντος στα 
ατοµικά ενδιαφέροντα του αναγνώστη. 
Όταν η Dow Jones αποφάσισε να χρεώσει την υπηρεσία τον Αύγουστο του 1996 
πολλοί είδαν αυτήν την απόφαση σαν ένα τεστ-κλειδί για την δυνατότητα δηµιουργίας 
εσόδων στο Ιντερνέτ το οποίο είναι ένα πρωτοεµφανιζόµενο µέσο. 
Πράγµατι ,υπάρχει ένα βασικό επίπεδο (baseline) εσόδων που δηµιουργείται από 
την συνδροµή και αποδεικνύεται λανθασµένη η άποψη αυτών που πίστευαν ότι 
κανένας ποτέ δεν θα µπορέσει να χρεώσει για συνδροµές.Παρά όµως τους 100.000 
συνδροµητές µέχρι το 1999 και σταθεροποιώντας την θέση της σαν την µεγαλύτερη  
συνδροµητική έκδοση στο web,δεν δηµιούργησε κέρδος για εκείνη την χρονιά και 
ούτε ανακοινώθηκε από την Dow Jones πότε θα γίνει αυτό. 
Η Wall Street Journal δεν είναι σαν άλλες εφηµερίδες ,γιατί το περιεχόµενό της είναι 
µοναδικό και πολύ στενά επικεντρωµένο.Εκδότες που παρέχουν πληροφόρηση που 
µπορεί να βρεθεί οπουδήποτε αλλού ,πρέπει να αναπτύξoυν  άλλους τρόπους για να 
βγάλουν  χρήµατα από το internet ,όπως  προσεγµένη διαφήµιση (classified 
advertising).  
Η Dow Jones Markets ,η οποία έχασε µερίδιο αγοράς από την Bloomberg και την 
Reuters, µε κέρδος να πέφτει κατά 33% για δραστηριότητες πάνω από 650 
εκατ.δολλάρια  και κρίθηκε για αυτό ,είδε το τµήµα των εκδόσεων στο οποίο ανήκει η 
Εφηµερίδα να παρουσιάζει λειτουργική αύξηση κέρδους κατά 107% και να κερδίζει το 
βραβείο Pulitzer.[13] 
O webmaster της Interactive Edition αναφέρει τα εξής: 
« Αυτό που πληρώνει ο αναγνώστης για την οn-line έκδοση είναι η άψογη και 
ακριβής µέχρι και το τελευταίο λεπτό επιχειρηµατική πληροφορία.Φωτεινά γραφικά 
και τεχνάσµατα της τεχνολογίας δεν πουλάνε, γιατί κυρίως αναλώνουν τον πολύτιµο 
χρόνο των επιχειρηµατιών.Ο λόγος που είµαστε στην δουλειά είναι γιατί δεν 
παραµένουµε απλά ένα πολύ καλό site ,αλλά είµαστε η καλύτερη έκδοση 
επιχειρηµατικών ειδήσεων στο web.Η φιλοσοφία µας είναι προσανατολισµένη στις 
ειδήσεις ,είµαστε παράδειγµα προς µίµιση για άλλες τέτοιου είδους εκδόσεις και ο 
αναγνώστης δεν µπαίνει στο site απλά για την εµπειρία αλλά για την πληροφόρηση». 
Το 1995 χτίστηκε και πρωτοχρησιµοποιήθηκε το on-line σύστηµα ,όπου και 
δηµοσιεύτηκαν οικονοµικά στοιχεία (Money and Investing section). H interactive 
έκδοση παρέχει όλα τα στοιχεία της έκδοσης στον κλασσικό Τύπο  και επιπλέον οι 
συνδροµητές έχουν πρόσβαση σε επιπλέον ρεπορτάζ για τις εταιρίες ,σε ειδικά 
άρθρα από τα αρχεία της και προσωπικά portfolios µετοχών ,τα οποία παράγονται 
από προσωπικό περίπου 40 ατόµων.[14] 
 
 
Ας δούµε πως η ίδια η έκδοση αναφέρει τις υπηρεσίες της : 
 
« Ενηµερωµένη 24 ώρες το 24ωρο ,συνδυάζει  υψηλού επιπέδου περιεχόµενο και 
δυναµικά µέσα αλληλεπίδρασης .Έχετε πάντα διαθέσιµα τα εξής : 

http://www.wsj.com/


-τα τελευταία νέα κάθε στιγµή . 
-λεπτοµερή ρεπορτάζ και ολοκληρωµένες παρουσιάσεις εταιριών µε πλούσιες 
γραφικές παραστάσεις  για µια συνολική προοπτική της απόδοσης και των 
δραστηριοτήτων τους. 
-δυναµικά εργαλεία προσωποποίησης, δηλαδή δυνατότητα δηµιουργίας της 
προσωπικής εφηµερίδας µε συγκεκριµένα θέµατα της επιλογής σας. 
-παροχή προσωπικών , συµβουλευτικών  επενδυτικών υπηρεσιών. 
-πρόσβαση στο Βarron�s on-line και στο Smart Money Interactive ,για επιπλέον 
πληροφόρηση στο χώρο των επενδύσεων . 
-µεγάλης δυνατότητας µηχανή αναζήτησης µε πρόσβαση στην Dow Jones 
Publication Library, µε πλήθος καταχωρήσεων από τις καλύτερες εφηµερίδες και 
εµπορικές εκδόσεις του κόσµου. 
-πρόσβαση σε τµήµα που  αφορά αποκλειστικά την τεχνολογία.[15] 
 
 
 
 
 Η ΠΕΡΙΠΤΩΣΗ ΤΟΥ  WWW.THE451.COM 
 
 
 
O πρώην υπεύθυνος σύνταξης της Finacial Times ,είναι υπεύθυνος τώρα για ένα site 
περιεχοµένου το οποίο βασίζεται στις συνδροµές. 
Λόγω της µεγάλης λοιπόν πιθανότητας να «καεί» ,πήρε το όνοµα the451.com,από 
την θερµοκρασία σε βαθµούς Fahrenheit στην οποία καίγεται το χαρτί. 
Τιµολογηµένο σαν πηγή µιας εσωτερικής  µατιάς για την κοινωνία της τεχνολογίας 
της πληροφορίας,παρέχει αναλύσεις ειδήσεων που θα βοηθήσουν τις επιχειρήσεις 
στην λήψη αποφάσεων. Περίπου 35 ρεπόρτερς από όλο τον κόσµο γράφουν για τις 
εµφανιζόµενες τάσεις.Αναφέρει λοιπόν ότι οι ειδήσεις αποτελούν αγαθό και ο 
καθένας µπορεί να καταστεί πρώτος στον τοµέα των ειδήσεων. 
Όχι όπως το TheStreet.com ,αποφεύγει την πολύ διαφήµιση.∆εν την αποκλείει σαν 
µελλοντική πηγή εσόδων ,αλλά για την ώρα θέλει να εξασφαλίσει την αξιοπιστία του 
στην κοινωνία της ΙΤ,για να πείσει ότι υπάρχει µοναδικότητα σε αυτό. 
Πού λοιπόν διαφοροποιείται σε σχέση µε άλλα sites παρόµοιου περιεχοµένου όπως 
το cnet.com και το zdnet.com;   
Απλά προσφέρει ανάλυση σε βάθος ,µε στόχο να βοηθήσει τους marketing 
managers ,business developers και senior executives να αποφασίσουν τι είδους 
συνεργασίες να προωθήσουν ,που να ψάξουν αγορές για τα προιόντα τους και πώς 
να προσφέρουν καλύτερη και ανταγωνιστική τεχνολογία.Επίσης αυτές οι 
πληροφορίες ενηµερώνονται µε νέα από όλο τον κόσµο. 
Η εταιρία στοχεύει επιθετικά την αγορά της κινητής τηλεφωνίας ,προσφέροντας 
δωρεάν περιεχόµενο σε συνδροµητές µε κινητά τηλέφωνα που υποστηρίζουν και 
διαθέτουν την wap τεχνολογία. 
 
Αναλυτές της Forrester Research ,υποστηρίζουν ότι στάθηκε εξαιρετικά δύσκολο το 
γεγονός της χρέωσης για το περιεχόµενο στο web. 
Aρχικά  οι παροχείς περιεχοµένου πίστεψαν ότι το Internet θα εξελιχθεί σαν ένα 
µοντέλο όπως η καλωδιακή τηλεόραση ,δηλαδή ένα υβριδιακό µοντέλο µεταξύ 
διαφήµισης και συνδροµών.Αλλά τελικά ,µόνο ελάχιστα,επιλεγµένα sites είναι ικανά 
να έχουν αναγνώστες µε συνδροµή.[16] 
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∆ηµιουργούνται συνεχώς αµφιβολίες κατά πόσο το περιεχόµενο είναι πράγµατι 
κυρίαρχος στο ∆ίκτυο ,από την στιγµή που ανακοινώνονται συνεχώς απολύσεις 
προσωπικού στις εκδόσεις της «νέας οικονοµίας» . 
Οι New York Times Digital απολύουν 17% του προσωπικού τους λόγω απρόσµενης 
πτώσης των εσόδων από την διαφήµιση .Η News Corp. αποκλιµακώνουν      
το τµήµα τους στο Internet ,ενώ  η News Digital Media απαλοίφουν τις µισές από τις 
450 θέσεις στο Foxnews.com.Eπίσης η Standard Media International απόλυσε 36 
άτοµα από την on-line µονάδα TheStandard.com. 
Oι παρατηρητές της βιοµηχανίας υποστηρίζουν ότι αυτό είναι µόνο η αρχή,µπροστά 
στην µεγάλης κλίµακας περικοπής εξόδων στα on-line media. 
Oι τάσεις που προβλέπονται για το µέλλον είναι της ενοποίησης και πιθανών 
εξαγοράσεων προκειµένου  να µοιραστεί το κόστος της παραγωγής 
περιεχοµένου,από την στιγµή που έχει ξεπεραστεί το στάδιο του πειραµατισµού και 
πρέπει να εξακριβωθεί η επικερδότητα της επιχειρηµατικότητας.Άλλη  τάση είναι 
επικέντρωση σε φηµισµένα (branded) sites και στην στόχευση  και  στην προσέγγιση 
του κοινού. 
 
Η πώληση διαφήµισης δεν µπορεί να καλύψει τα υψηλά κόστη παραγωγής 
περιεχοµένου.Τα «φτωχά» click �through  rates για τα on-line banner ads σε 
συνδυασµό µε τα κόστη για την ασφάλεια ,µεγαλώνουν το πρόβληµα της 
συγκέντρωσης εσόδων για τα sites περιεχοµένου. 
Ακόµα και οργανισµοί σαν την Wall Street Journal , µε την ζηλευτή θέση των 500.000 
συνδροµητών αυτή την στιγµή , χάνει χρήµατα . 
Όµως το ποιοτικό περιεχόµενο πρόκειται όλο και περισσότερο να έχει αξία που να 
πληρώνεται καλά στα προσεχή πέντε χρόνια. 
Με εκτιµήσεις της Jupiter Research ,τα έσοδα από το περιεχόµενο για την Αµερική, 
πρόκειται να ανέβουν στα 4 δις.δολλάρια  το 2004 σε σχέση µε τα 683  εκατ. 
δολλάρια  το 2000 µε µια µεταβολή ενδιαφέροντος του κοινού από τις ειδήσεις,τα 
παιχνίδια ,τα πορνό και τα χρηµατοοικονοµικά µέχρι τώρα ,στην µουσική ,πάλι στα 
παιχνίδια και στα ηλεκτρονικά βιβλία. 
 
Η πλειοψηφία των χρηστών του Ιnternet ,µέχρι στιγµής δεν ήταν έτοιµοι να πληρώσει  
για το περιεχόµενο λόγω των δωρεάν εναλλακτικών λύσεων.Όµως η ευκαιρία της 
παροχής πλούσιου και µοναδικού περιεχοµένου θα τους πείσει . 
 
Έτσι τα έσοδα από τις συνδροµές αναµένεται να είναι η κύρια πηγή των εσόδων,που  
θα παρέχουν στις επιχειρήσεις Β-to-C τα χρήµατα που τόσο καιρό τους διέφευγαν , 
καθώς ξανασκέφτηκαν τον τρόπο χρηµατοδότησης και επάνδρωσης µε προσωπικό, 
αυτών  των on-line δραστηριοτήτων.[17,18,12,9 ]  
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