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Meaning of Buying Models

Buying models  in digital  advertis ing  refer to the methods through which advertisers 

purchase advertis ing  space or pay advertis ing platforms for displaying their advertisements. 

These models determine how the advertiser  is charged, such as per cl ick,  per thousand 

impressions,  per lead, per action,  or through a f ixed payment.

Buying models  help advertisers  control  their budgets,  measure advertis ing performance,  and 

select the most suitable payment method according to their  marketing objectiv



Importance of Buying Models

● Budget Management: Helps advertisers  plan and control  advertising expenditure.

● Performance Measurement: Makes it  easier to evaluate the effectiveness  of 

advertisements.

● Goal-Oriented Advertising: Enables businesses to select  models  according to their  

objectives.

● Cost Eff iciency: Helps reduce unnecessary advertising  expenditure.

● Return on Investment: Supports the evaluation of advertising profitability.

● Campaign Comparison: Makes it  possible to compare the performance of different 

advertising campaigns.



Cost Per Click (CPC)

Meaning: Cost Per Click is  a digital  advertis ing  model in which an advertiser pays whenever 

a user cl icks  on an advertisement

In this  model,  payment is  based on cl icks  rather than merely displaying the advertisement.

● Example: Suppose an advertiser  spends ₹2,000 and receives 1,000 cl icks.

 Rs.  2,000/1000 cl icks

● Therefore,  the cost per cl ick is  ₹2.



Advantages:

● -  Suitable for driving traff ic to websites.

● -  Costs are directly associated with user cl icks.

● -  Helps measure audience interest in an advertisement.

● -  Allows advertisers to monitor and optimize campaigns.

Limitations:

● -  Cl icks do not necessarily lead to purchases.

● -  Invalid or accidental cl icks may increase costs.

● -  Highly competitive keywords can make cl icks expensive.

Suitable for:  Search engine advertising,  website traff ic  campaigns,  and product promotions.



Cost Per Mille (CPM)

Meaning: CPM stands for Cost Per Mil le,  where mil le  means one thousand. It  is  an 

advertising model  in which the advertiser  pays for every 1,000 advertisement impressions.

An impression occurs when an advertisement is displayed; it  does not necessari ly  mean that 

the user cl icks or interacts with it .

● Example: Suppose an advertiser pays ₹500 for 50,000 impressions.

Rs. 500 x 1000 / 50,000 impressions.

● The CPM is ₹10.



Advantages:

● -  Effective for increasing brand awareness.

● -  Helps reach a large audience.

● -  Suitable for banner, display, and video advertising.

● -  Makes the cost of advertising exposure easier to calculate.

Limitations:

● -  Impressions do not guarantee cl icks or sales.

● -  Some advertisements may receive l imited attention.

● -  High impressions alone do not establish campaign success.

Suitable for: Brand awareness campaigns,  display advertisements,  and large-scale 

promotional  campaigns.



Cost Per Lead (CPL)

Meaning: Cost Per Lead is  a digital  advertis ing model in which the advertiser pays for each 

potential  customer generated through an advertisement.

A lead is  a person who shows interest  in a product or service by submitting contact details,  

f i l l ing out a form, requesting a quotation,  or registering for an event.

● Example: Suppose a college spends ₹10,000 on an online admission campaign and receives 

200 enquiries .

Rs.  10,000 / 200 enquiries

● The cost per lead is  ₹50.



Advantages:

● -  Helps generate potential  customers.

● -  Makes lead-generation costs measurable.

● -  Useful for building a customer database.

● -  Supports sales fol low-up and customer relationship management.

Limitations:

● -  All  leads may not become actual customers.

● -  Some leads may provide incorrect information.

● -  Lead quality can vary considerably.

Suitable for: Educational  institutions,  insurance companies,  real  estate businesses,  and 

service providers.



Cost Per Acquisition/Action (CPA)

Meaning: Cost Per Acquisit ion or Cost Per Action is an advertis ing model in which the 

advertiser pays when a specif ied action is  completed. Depending on the campaign,  this 

action may be a purchase, app installation,  registration,  subscription, or another defined 

conversion.

In some contexts,  CPA specif ical ly  refers  to customer acquisit ion,  while in others  it  refers 

more broadly to a specif ied action.

Example: An online store spends ₹12,000 on an advertis ing campaign and receives 60 

purchases.



Advantages:

● -  Focuses on measurable outcomes.

● -  Helps evaluate conversion eff iciency.

● -  Makes campaign performance easier to assess.

● -  Useful for controlling customer acquisit ion costs.

Limitations:

● -  Conversion costs may be high in competitive markets.

● -  Tracking errors can affect measurement.

● -  Advertisers must clearly define the action being measured.

Suitable for:  E-commerce,  app installations,  online subscriptions,  and customer acquisit ion 

campaigns.



Fixed Cost Model

Meaning: Under the f ixed cost model,  an advertiser pays a predetermined amount for 

advertis ing space or a specif ied advertis ing period, regardless  of  the number of cl icks  or 

impressions received.

The agreement may cover a website banner,  a newsletter  placement,  a digital  publication,  or 

a specif ied promotional  period.

Example: A business pays ₹15,000 to display a banner advertisement on a website for one 

month. The payment remains ₹15,000 whether the advertisement receives 5,000 or 20,000 

impressions,  subject  to the agreement.



Advantages:

● -  Provides predictable advertising expenditure.

● -  Simplif ies  budgeting and f inancial  planning.

● -  Offers certainty about the agreed placement period.

● -  May provide prominent or exclusive advertising space.

Limitations:

● -  Payment is  generally  due even if  performance is  poor.

● -  Actual  reach and engagement may be uncertain.

● -  It  may be diff icult  to compare value without performance data.

Suitable for: Website banner placements,  digital  magazine advertisements,  and f ixed-

duration promotional  campaigns.



Sponsorship Model

Meaning: Sponsorship  is  an advertis ing arrangement in which a company or organization 

provides money, products,  services,  or other support  in exchange for brand vis ibi l ity  and 

promotional  opportunities  associated with an event,  platform, content creator,  or 

programme.

Sponsorship may be f inancial  or in-kind. Its benefits  can include logo placement,  brand 

mentions,  promotional  posts,  product demonstrations,  and association with a particular 

audience.

Example: A company sponsors  a college's  online seminar by contributing  ₹25,000. In return,  

the company receives its  logo on promotional  materials,  acknowledgement during the event, 

and agreed social  media mentions.



Advantages:

● -  Bui lds  brand awareness  and reputation.

● -  Helps reach a relevant target  audience.

● -  Creates opportunit ies  for long-term brand associat ion.

● -  May strengthen audience trust  when the partnership  is  appropriate.

Limitat ions:

● -  The return on investment may be diff icult  to measure.

● -  Sponsorship  benefits  depend on audience size and engagement.

● -  Poorly  matched partnerships  can harm brand image.

● -  Results  depend on the terms of  the sponsorship  agreement.

Suitable  for:  Col lege events,  webinars,  onl ine  conferences,  sports  events,  inf luencer  co l laborations,  

and educational  programmes.



वि्ሺापन ॿय मॉडल का अथथ

डिडिटल  डि਒ापन  मঐ  डि਒ापन  ঢय  मॉिल  से  आशय  उन  तरीक ঃ से  है ,  डिनके  माȯम  से  डि਒ापनदाता  अपने  

डि਒ापन  মदडशित  करने  के  डलए  डिडिटल  ɘेटफॉमि ,  िेबसाइट  या  মकाशक ঃ क  भुगतान  करते  हও ।  इन  मॉिल ঃ 
के  अঃतगित  भुगतान  মडत  ॰िक ,  মडत  हिार  डि਒ापन  মदशिन ,  মडत  सঃभाडित  তाहक ,  মडत  डनॊाि ररत  कारि िाई  

अथिा  डनडित  राडश  के  आॊार  पर  डकया  िाता  है।

इन  मॉिल ঃ की  सहायता  से  डि਒ापनदाता  अपने  बिट  का  মबঃॊन  करते  हও ,  डि਒ापन  की  মभािशीलता  का  
मूʞाঃकन  करते  हও  तथा  अपने  डिपणन  उȞेʴ ঃ के  अनुसार  उपयु৅  भुगतान  पȠडत  का  चयन  करते  हও



वि्ሺापन ॿय मॉडल ॠ का महȕ

● बिट  মबঃॊन :  डि਒ापन  ʩय  क  डनयঃ डित  करने  मঐ  सहायता  डमलती  है।

● মदशिन  का  मूʞाঃकन :  डि਒ापन  की  মभािशीलता  मापी  िा  सकती  है।

● उȞेʴ  आॊाररत  डि਒ापन :  ʩािसाडयक  ल৙ ঃ के  अनुसार  मॉिल  चुना  िा  सकता  है।

● लागत  मঐ  दৗता :  अनािʴक  डि਒ापन  खचि  कम  करने  मঐ  सहायता  डमलती  है।

● डनिेश  पर  মडतफल :  डि਒ापन  पर  डकए  गए  खचि  के  बदले  মाɑ  लाभ  का  आकलन  डकया  िा  सकता  है।

● तुलनाȏक  अȯयन :  डिडभɄ  डि਒ापन  अडभयान ঃ के  पररणाम ঃ की  तुलना  की  िा  सकती  है।



ঋवि ्िक लागि (Cost Per Click — CPC)

अथि :  মडत  ॰िक  लागत  डिडिटल  डि਒ापन  का  िह  मॉिल  है ,  डिसमঐ  डि਒ापनदाता  क  মȑेक  ॰िक  के  डलए  

भुगतान  करना  पॣता  है।

● इस  मॉिल  मঐ  भुगतान  डि਒ापन  पर  ह ने  िाले  ॰िक  के  आॊार  पर  ह ता  है ,  न  डक  केिल  डि਒ापन  डदखाए  

िाने  के  आॊार  पर।

● उदाहरण :  यडद  क ई  डि਒ापनदाता  ₹2,000 खचि  करके  1,000 ॰िक  মाɑ  करता  है ,  त  মडत  ॰िक  लागत  

ह गी :

Rs.  2,000 / 1,000 cl ick

● अतः  মडत  ॰िक  लागत  ₹2 है।



लाभ :

● -  िेबसाइट  पर  आगঃ तुक ঃ की  सঃ৥ा  बढाने  मঐ  उपय गी।

● -  डि਒ापन  पर  उपय गकताि  की  জडच  का  आकलन  डकया  िा  सकता  है।

● -  डि਒ापन  खचि  और  ॰िक  के  बीच  सঃबঃॊ  ˙ʼ  रहता  है।

● -  डि਒ापन  अडभयान  मঐ  सुॊार  करना  आसान  ह ता  है।

सीमाएँ :

● -  মȑेक  ॰िक  से  डबঢी  ह ना  आिʴक  नही ঃ है।

● -  गलत  या  अनिाने  ॰िक  से  खचि  बढ  सकता  है।

● -  अडॊक  মडत˙ॊाि  िाले  कीििि  पर  ॰िक  महँगे  ह  सकते  हও ।

उपय ग :  सचि  इঃ िन  डि਒ापन ,  िेबसाइट  टर ै डफक  बढाने  तथा  उȋाद ঃ के  ऑनलाइन  মचार  मঐ।



ঋवि हजार वि्ሺापन ঋदषथन लागि (Cost Per Mille — CPM)

• 单击此处编辑母版文本样式

• 二级

• 三级

• 四级

• 五级

अथि :  CPM का  पूरा  नाम  Cost Per Mil le  है।  यहाँ  Mil le  का  अथि  एक  हिार  है।  इस  मॉिल  मঐ  डि਒ापनदाता  
क  डि਒ापन  के  মȑेक  1,000 মदशिन  ( Impressions)  के  डलए  भुगतान  करना  पॣता  है।

● डि਒ापन  মदशिन  का  अथि  है  डक  डि਒ापन  उपय गकताि  की  ˌीन  पर  डदखाया  गया।  इससे  यह  आिʴक  नही ঃ 
ह ता  डक  उपय गकताि  उस  पर  ॰िक  भी  करे।

● उदाहरण :  यडद  क ई  डि਒ापनदाता  50,000 डि਒ापन  মदशिन ঃ के  डलए  ₹500 खचि  करता  है  l

Rs.  500 x 1,000 / 50,000 

● अतः  CPM ₹10 है।



लाभ :

● -  রाঃि  की  पहचान  बढाने  मঐ  उपय गी।

● -  अडॊक  सঃ৥ा  मঐ  ल ग ঃ तक  पहँचने  मঐ  सहायता।

● -  बैनर ,  डि̾ɘे  और  िीडिय  डि਒ापन  के  डलए  उपयु৅।

● -  डि਒ापन  पहँच  की  लागत  का  आकलन  आसान  ह ता  है।

सीमाएँ :

● -  डि਒ापन  डदखने  से  ॰िक  या  डबঢी  सुडनडित  नही ঃ ह ती।

● -  सभी  उपय गकताि  डि਒ापन  पर  ȯान  नही ঃ देते।

● -  केिल  अडॊक  মदशिन  ह ना  डि਒ापन  की  सफलता  का  মमाण  नही ঃ है।

उपय ग :  রाঃि  िागঝकता  अडभयान ,  डि̾ɘे  डि਒ापन  तथा  बॣे  ˑर  के  মचार  कायिঢम ঃ मঐ।



ঋवि सॠभाविि ঁाहक लागि (Cost Per Lead — CPL)

अथि :  মडत  सঃभाडित  তाहक  लागत  िह  डिडिटल  डि਒ापन  मॉिल  है ,  डिसमঐ  डि਒ापनदाता  মȑेक  सঃभाडित  তाहक  

(Lead) মाɑ  करने  के  डलए  भुगतान  करता  है।

सঃभाडित  তाहक  िह  ʩ॰৅  ह ता  है  ि  डकसी  उȋाद  या  सेिा  मঐ  জडच  डदखाता  है।  िह  सঃपकि  डििरण  देता  है ,  

ऑनलाइन  फॉमि  भरता  है ,  िानकारी  माँगता  है  या  डकसी  कायिঢम  के  डलए  पঃिीकरण  करता  है।

उदाहरण :  यडद  क ई  कॉलेि  ऑनलाइन  नामाঃकन  মचार  पर  ₹10,000 खचि  करके  200 पूछताछ  মाɑ  करता  
है ,  त :

          10,000/200

अतः  মडत  सঃभाडित  তाहक  लागत  ₹50 है।



लाभ :

● -  सঃभाडित  তाहक ঃ की  पहचान  करने  मঐ  सहायता।

● -  তाहक  মा॰ɑ  की  लागत  मापी  िा  सकती  है।

● -  তाहक ঃ का  िेटाबेस  तैयार  करने  मঐ  उपय गी।

● -  डबঢी  तथा  তाहक  सঃपकि  की  মडঢया  क  बेहतर  बनाता  है।

सीमाएँ :

● -  सभी  सঃभाडित  তाहक  िाˑडिक  তाहक  नही ঃ बनते।

● -  कुछ  ल ग  गलत  सঃपकि  डििरण  दे  सकते  हও ।

● -  सঃभाडित  তाहक ঃ की  गुणिȅा  अलग-अलग  ह  सकती  है।

उपय ग :  शैৗडणक  सঃ˕ान ঃ मঐ  नामाঃकन  মचार ,  बीमा ,  ररयल  एːेट  तथा  सेिा  ৗेि  मঐ।



ঋवि अजथन या वनधाथररि कारथिाई लागि (Cost Per 

Acquisition/Action — CPA

अथि :  CPA डिडिटल  डि਒ापन  का  िह  मॉिल  है ,  डिसमঐ  डि਒ापनदाता  क  डकसी  डनॊाि ररत  कारि िाई  के  पूरा  ह ने  

पर  भुगतान  करना  पॣता  है।  यह  कारि िाई  उȋाद  की  खरीद ,  ऐप  इঃ ːॉल  करना ,  पঃिीकरण ,  सद˟ता  लेना  या  

क ई  अɊ  डनॊाि ररत  ঝपाঃतरण  ह  सकती  है।

कुछ  परर॰˕डतय ঃ मঐ  CPA का  अथि  डिशेष  ঝप  से  তाहक  अििन  ह ता  है ,  िबडक  अɊ  परर॰˕डतय ঃ मঐ  यह  डकसी  
भी  डनॊाि ररत  कारि िाई  क  दशािता  है।

उदाहरण :  यडद  क ई  ऑनलाइन  दुकान  डि਒ापन  पर  ₹12,000 खचि  करके  60 खरीद  মाɑ  करती  है ,

Rs.  12,000/60 purchase

अतः  মडत  खरीद  लागत  ₹200 है।



लाभ :

● -  िाˑडिक  पररणाम ঃ पर  ȯान  कঐ डित  करता  है।

● -  ঝपाঃतरण  की  दৗता  मापने  मঐ  उपय गी।

● -  डि਒ापन  अडभयान  की  মभािशीलता  का  मूʞाঃकन  आसान।

● -  তाहक  মाɑ  करने  की  लागत  क  डनयঃ डित  करने  मঐ  सहायता।

सीमाएँ :

● -  মडत˙ॊी  बािार  मঐ  মडत  ঝपाঃतरण  लागत  अडॊक  ह  सकती  है।

● -  टर ै डकঃ ग  मঐ  िु डटय ঃ से  पररणाम  মभाडित  ह  सकते  हও ।

● -  डि਒ापनदाता  क  डनॊाि ररत  कारि िाई  ˙ʼ  करनी  ह ती  है।

उपय ग :  ई-कॉमसि ,  ऐप  इঃ ːॉलेशन ,  ऑनलाइन  सद˟ता  तथा  তाहक  अििन  अडभयान ঃ मঐ।



वनविि लागि मॉडल (Fixed Cost Model)

अथि :  डनडित  लागत  मॉिल  मঐ  डि਒ापनदाता  डि਒ापन  ˕ान  या  डनॊाि ररत  समयािडॊ  के  डलए  पहले  से  तय  राडश  का  
भुगतान  करता  है।  भुगतान  सामाɊतः  মाɑ  ॰िक  या  डि਒ापन  মदशिन ঃ की  िाˑडिक  सঃ৥ा  पर  डनभि र  नही ঃ 
करता।

इस  मॉिल  के  अঃतगित  िेबसाइट  पर  बैनर ,  डिडिटल  पडिका  मঐ  डि਒ापन ,  ई-Ɋूॢलेटर  मঐ  डि਒ापन  या  डकसी  

अɊ  ऑनलाइन  माȯम  मঐ  डनडित  अिडॊ  के  डलए  डि਒ापन  डदया  िा  सकता  है।

उदाहरण :  क ई  ʩिसाय  एक  िेबसाइट  पर  एक  महीने  के  डलए  बैनर  डि਒ापन  মदडशित  करने  हेतु  ₹15,000 का  
भुगतान  करता  है।  समझौते  की  शतঘ  के  अनुसार ,  डि਒ापन  क  5,000 या  20,000 बार  डदखाए  िाने  पर  भी  
भुगतान  ₹15,000 ही  रहेगा।



लाभ :

● -  डि਒ापन  ʩय  का  पूिाि नुमान  लगाया  िा  सकता  है।

● -  बिट  बनाना  आसान  ह ता  है।

● -  डि਒ापन  ˕ान  और  अिडॊ  पहले  से  डनॊाि ररत  रहते  हও ।

● -  মमुख  डि਒ापन  ˕ान  মाɑ  करने  का  अिसर  डमल  सकता  है।

सीमाएँ :

● -  कम  पररणाम  डमलने  पर  भी  तय  राडश  का  भुगतान  करना  पॣ  सकता  है।

● -  िाˑडिक  पहँच  और  उपय गकताि  सहभाडगता  अडनडित  ह  सकती  है।

● -  মदशिन  सঃबঃॊी  आँकॣ ঃ के  डबना  लागत  का  मूʞाঃकन  कडिन  ह  सकता  है।

उपय ग :  िेबसाइट  बैनर ,  डिडिटल  पडिकाओঃ  तथा  डनडित  अिडॊ  के  ऑनलाइन  মचार  अडभयान ঃ मঐ।



ঋाय जन मॉडल (Sponsorship Model)

अथि :  মाय िन  डि਒ापन  का  िह  मॉिल  है ,  डिसमঐ  क ई  कঃ पनी  या  सঃ˕ा  डकसी  कायिঢम ,  डिडिटल  ɘेटफॉमि ,  
सामতी  डनमाि ता  या  आय िन  क  ॊन ,  िˑु  अथिा  सेिाओঃ के  ঝप  मঐ  सहायता  देती  है।  इसके  बदले  उसे  রाঃि  

মचार ,  ल ग  মदशिन  और  लडৗत  दशिक ঃ तक  पहँचने  िैसे  लाभ  মाɑ  ह ते  हও ।

মाय िन  आडथिक  या  गैर-आडथिक  सहायता  के  ঝप  मঐ  ह  सकता  है।  इसके  अঃतगित  ल ग  लगाना ,  রाঃि  का  
उʟेख  करना ,  स शल  मीडिया  पर  মचार  करना  तथा  उȋाद  का  মदशिन  करना  शाडमल  ह  सकता  है।

उदाहरण :  क ई  कঃ पनी  कॉलेि  के  ऑनलाइन  सेडमनार  के  डलए  ₹25,000 का  মाय िन  देती  है।  इसके  बदले  

कঃ पनी  का  ल ग  মचार  सामতी  पर  মदडशित  डकया  िाता  है ,  कायिঢम  मঐ  कঃ पनी  क  ॊɊिाद  डदया  िाता  है  और  

समझौते  के  अनुसार  स शल  मीडिया  पर  उसका  उʟेख  डकया  िाता  है।



लाभ :

● -  রाঃि  की  पहचान  और  মडतʿा  बढती  है।

● -  लडৗत  दशिक ঃ तक  पहँचने  मঐ  सहायता  डमलती  है।

● -  दीûिकालीन  রाঃि  सঃबঃॊ  डिकडसत  ह  सकते  हও ।

● -  उपयु৅  साझेदारी  से  दशिक ঃ का  डिʷास  बढ  सकता  है।

सीमाएँ :

● -  डनिेश  पर  মडतफल  का  सटीक  मापन  कडिन  ह  सकता  है।

● -  पररणाम  दशिक ঃ की  सঃ৥ा  और  सहभाडगता  पर  डनभिर  करते  हও ।

● -  अनुडचत  साझेदारी  से  রाঃि  की  छडि  মभाडित  ह  सकती  है।

● -  लाभ  মाय िन  समझौते  की  शतঘ  पर  डनभिर  करते  हও ।

उपय ग :  कॉलेि  के  कायिঢम ঃ,  िे डबनार ,  ऑनलाइन  सʃेलन ,  खेल  মडतय डगताओঃ ,  इ̢लुएঃ सर  सहय ग  तथा  शैৗडणक  

आय िन ঃ मঐ ।
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