
چکیده: "چقدر حقوق بگیرم؟" یا "هزینه مدیریت پیج چقدر است؟" این‌ها پرتکرارترین و چالش‌برانگیزترین سوالات در دنیای ادمینی اینستاگرام هستند.
قیمت‌گذاری پایین به اعتبار شما لطمه می‌زند و قیمت‌گذاری بالا مشتری را فراری می‌دهد. این مقاله یک راهنمای جامع و واقع‌بینانه برای قیمت‌گذاری
خدمات ادمینی در بازار ایران است. ما عوامل موثر بر دستمزد، مدل‌های مختلف قیمت‌گذاری و نحوه ارائه پیشنهاد قیمت برای به حداکثر رساندن
.درآمدتان را بررسی می‌کنیم

کلمات کلیدی: حقوق ادمین اینستاگرام، دستمزد ادمین اینستاگرام، تعرفه ادمین اینستاگرام، قیمت مدیریت پیج اینستاگرام، درآمد ادمین اینستاگرام، نحوه
.قیمت گذاری خدمات ادمینی

:مقدمه

یکی از بزرگترین موانع در مسیر حرفه‌ای شدن ادمین‌های اینستاگرام، ناتوانی در قیمت‌گذاری صحیح خدماتشان است. بسیاری از ادمین‌ها، به خصوص
در ابتدای راه، به دلیل عدم اعتماد به نفس یا نداشتن یک معیار مشخص، با قیمت‌های بسیار پایین کار می‌کنند. این کار نه تنها به درآمد آن‌ها، بلکه به کل
این صنف آسیب می‌زند. از طرف دیگر، کارفرمایان نیز اغلب درکی از پیچیدگی و حجم کار یک ادمین حرفه‌ای ندارند و به دنبال ارزان‌ترین گزینه
.می‌گردند

هدف این مقاله، ایجاد یک درک مشترک و ارائه یک چارچوب منطقی برای تعیین حقوق و دستمزد ادمین اینستاگرام است تا هم ادمین‌ها ارزش واقعی کار
.خود را دریافت کنند و هم کارفرمایان بدانند برای چه سطحی از خدمات، چه هزینه‌ای باید بپردازند

بخش ۱: عوامل کلیدی موثر بر دستمزد ادمین

:حقوق شما یک عدد ثابت نیست، بلکه متغیری است که به عوامل متعددی بستگی دارد. قبل از اعلام قیمت، این موارد را در نظر بگیرید

:سطح تجربه و تخصص شما .۱

اصول اولیه را می‌داند، می‌تواند پست‌گذاری و پاسخ به کامنت‌ها را انجام دهد. معمولاً زیر نظر یک مدیر ارشد کار ادمین :(Junior) ادمین مبتدی
.اینستاگرام می‌کند

تجربه مدیریت حداقل چند پیج را دارد. می‌تواند تقویم محتوایی بنویسد، محتوای ساده تولید کند و تحلیل‌های اولیه را :(Mid-level) ادمین سطح متوسط
.انجام دهد

های تجاریKPI چندین سال تجربه موفق دارد. بر استراتژی، تحلیل عمیق داده‌ها، مدیریت کمپین‌های بزرگ و بهبود :(Senior/Strategist) ادمین ارشد
.تمرکز دارد. او فقط مجری نیست، بلکه مشاور است

:(Scope of Work) شرح وظایف .۲

https://faraadmin.ir/


این مهم‌ترین عامل است. آیا شما فقط قرار است پست‌ها را منتشر کنید )ادمین پاسخگویی و انتشار( یا مسئولیت‌های بیشتری دارید؟ هر یک از موارد زیر
:به قیمت نهایی اضافه می‌کند

استراتژی و برنامه‌ریزی

تولید محتوای گرافیکی و ویدئویی

کپشن‌نویسی حرفه‌ای

پاسخگویی به دایرکت‌ها و کامنت‌ها

مدیریت تبلیغات

تحلیل و گزارش‌دهی ماهانه

:اندازه و نوع کسب‌وکار کارفرما .۳

مدیریت پیج یک فروشگاه آنلاین بزرگ با روزی صدها دایرکت و کامنت، با مدیریت پیج یک کلینیک کوچک که هفته‌ای سه پست دارد، قابل مقایسه
.نیست. هرچه حجم کار و مسئولیت بیشتر باشد، دستمزد نیز باید بالاتر باشد

:نتایج و نمونه‌کارهای قبلی .۴

اگر می‌توانید با ارائه نمونه‌کارهای قوی نشان دهید که توانسته‌اید پیج‌های قبلی را رشد دهید و به اهدافشان برسانید، قدرت چانه‌زنی شما برای دریافت
.دستمزد بالاتر به شدت افزایش می‌یابد

بخش ۲: مدل‌های رایج قیمت‌گذاری

:(Monthly Retainer) حقوق ثابت ماهانه .۱

این رایج‌ترین و بهترین مدل برای همکاری‌های بلندمدت است. در این حالت، شما و کارفرما بر سر مجموعه‌ای از وظایف مشخص و یک مبلغ ثابت در
.ماه به توافق می‌رسید

.مزایا: درآمد پایدار و قابل پیش‌بینی برای ادمین. بودجه مشخص برای کارفرما

؛ یعنی کارفرما به تدریج وظایف جدیدی را بدون افزایش حقوق به شما محول کند. )که با قرارداد شفاف(Scope Creep) "معایب: خطر "خزش وظایف
.قابل پیشگیری است(

:حدود قیمت در بازار ایران )تخمین ۱۴۰۴(

.مدیریت پایه )فقط انتشار و پاسخگویی کامنت(: می‌تواند از ۳-۵ میلیون تومان در ماه شروع شود

.مدیریت کامل )شامل تولید محتوا و استراتژی ساده(: معمولاً بین ۷-۱۵ میلیون تومان در ماه

.مدیریت استراتژیک و جامع )برای برندهای بزرگ(: می‌تواند از ۲۰ میلیون تومان فراتر رود

:(Per-Project) پرداخت به ازای هر پروژه .۲

این مدل برای کارهای مشخص و با زمان محدود مناسب است. مثلاً "مدیریت کمپین یلدای یک فروشگاه" یا "طراحی و تولید محتوای یک ماه برای یک
."پیج جدید

.مزایا: شفافیت کامل در مورد خروجی و هزینه

.معایب: درآمد ناپایدارتر نسبت به مدل ماهانه

:(Hourly Rate) پرداخت ساعتی .۳

این مدل برای کارهای مشاوره‌ای یا وظایف بسیار کوچک و مقطعی کاربرد دارد. مثلاً یک جلسه مشاوره یک ساعته برای تحلیل پیج یا چند ساعت کار
.برای بهینه‌سازی بایو و هایلایت‌ها

.مزایا: برای کارهای کوچک و تعریف‌نشده مناسب است

.معایب: پیگیری ساعت‌ها می‌تواند دشوار باشد و برای کارفرما پیش‌بینی هزینه سخت است

بخش ۳: چگونه قیمت خود را به مشتری اعلام کنیم؟

لاً



یک پکیج خدماتی تعریف کنید: به جای یک قیمت واحد، ۳ پکیج )مثلاً برنزی، نقره‌ای، طلایی( با سطوح مختلف خدمات و قیمت‌های متفاوت ارائه دهید.
.این کار به مشتری حق انتخاب می‌دهد و ارزش خدمات جامع‌تر شما را بهتر نشان می‌دهد

ارزش محور صحبت کنید، نه وظیفه محور: به جای گفتن "من ۱۰ پست برای شما طراحی می‌کنم"، بگویید "پکیج نقره‌ای ما با تولید ۱۰ پست استراتژیک
".و مدیریت تعامل، به شما کمک می‌کند تا در سه ماه آینده، آگاهی از برند خود را تا ۳۰٪ افزایش دهید

اعتماد به نفس داشته باشید: قیمتی را که بر اساس تحلیل و ارزش کارتان منصفانه می‌دانید، با اعتماد به نفس اعلام کنید. اگر به ارزش کار خودتان باور
.نداشته باشید، مشتری نیز باوری نخواهد داشت. از تخفیف دادن‌های بی‌مورد که ارزش کارتان را پایین می‌آورد، پرهیز کنید

:نتیجه‌گیری

قیمت‌گذاری یک مهارت است که به مرور زمان و با کسب تجربه در آن بهتر می‌شوید. از کم شروع کردن نترسید، اما در آن باقی نمانید. با افزایش
مهارت‌ها، تکمیل پورتفولیو و یادگیری نحوه مذاکره، به تدریج دستمزد خود را افزایش دهید. به یاد داشته باشید، شما یک اپراتور ساده نیستید؛ شما یک
.متخصص بازاریابی دیجیتال هستید که به رشد کسب‌وکارها کمک می‌کنید و این تخصص، ارزشمند است


