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简介

在大多数国家/地区，出版业都是高度成熟、倍受尊敬

的传媒行业之一。但在过去 20 至 25 年间，这个行业

发生了翻天覆地的变化，包括新闻转到在线平台，此

外还有电子书、网上大学课程等。所有这些都在侵蚀

着传统出版市场，而在许多情况下，新的数字渠道并

没有给出版商创造足够的新收入。过去三四年间，又

有多重因素加速了这样的变化，包括非传统参与者的

竞争、广告屏蔽和永不止歇的变现之争。因疫情而实

施的封锁进一步考验着这个行业的实力，他们需要在

产品和服务方面实现创新、留住受众并保住收入，但

同样重要的还有保护网站与用户数据。对于出版商来

说，现在已经到了一个紧要关头，他们需要咬紧牙关

采取行动，力保长期发展。

新冠疫情带来了创纪录的 
流量，现代化势在必行 

西方有一句谚语说：“愿你生活在不平凡的动荡时

代”，这实际上是一种诅咒，而不是祝福，但从某种意

义上来说，2020 年确实不平凡。全球疫情摧毁了旅

游、酒店和会展活动行业，这些行业都是重要的展示广

告客户，这样的大环境几乎对其他所有行业产生了连锁

反应。出版业也不例外。本文将审视全球出版业的格局

在过去一年中发生了怎样的变化（在出版业务本身已经

发生的重大震荡的基础之上）。为了帮助我们更好地探

究业务问题和未来机遇，Akamai 委托分析机构，对出

版业高管开展了一次定性调查，以了解他们当前的心

态，以及他们认为未来最大的机遇和挑战。

2020 年的内容观看人数激增以及由此带来的
挑战

在许多媒体行业，数字渠道已经成为接触消费者的最

重要（甚至唯一）的手段，公司的内容观看人数和流

量都实现了创纪录的增长。事实上，根据 Akamai 公

布的数据，Akamai 在 2020 年 3 月见证了自身网络上

的全球流量激增 30%。大西洋月刊和纽约时报的数字

化业务都取得了创纪录的增长。但与此同时，许多依

赖广告收入的出版商也感受到了压力，因为主要旅

游、零售、汽车和娱乐公司都在削减广告支出，在部

分市场中，这方面支出在第二季度的削减幅度达到 

50% 左右。

但值得庆幸的是，在过去几个季度，广告市场开始显

现复苏迹象。出版商表示，已经有新的广告客户萌生

广告购买意向并采取行动，积极利用创下历史新低的

每千次展示费用 (CPM)，而随着门店和电子商务业务

逐步重新开放或扩大其服务范围，零售商也在试探性

地重新开始投放广告。尽管出现了复苏，但 PWC/

Press Gazette 预测，2020 年全球报纸广告收入仅为 

412.41 亿美元，下降多达 16%。

疫情成为变革动力

许多出版商多年来一直在研究现代化战略。如果说这

场疫情有什么积极的影响，那就是让这些备受阻力的

变革得以提速。Akamai 与多家出版商合作建立安全的

远程办公环境、加强数字服务的提供，并保护有价值

的内容。可以说，出版商对这种需求的出现并不意

外，只是满足这些需求的紧迫性发生了变化 - 从原本

的“锦上添花”转变为“运营的关键必要条件”。

https://www.akamai.com/cn/zh
https://blogs.akamai.com/sitr/2020/04/parts-of-a-whole-effect-of-covid-19-on-us-internet-traffic.html
https://www.mediapost.com/publications/article/349625/the-atlantic-brand-agency-creates-covid-19-hub.html
https://www.nytimes.com/2020/05/06/business/media/new-york-times-earnings-subscriptions-coronavirus.html
https://www.pressgazette.co.uk/report-predicts-five-years-of-steep-global-decline-for-newspaper-industry-revenu-print-and-online
https://www.pressgazette.co.uk/report-predicts-five-years-of-steep-global-decline-for-newspaper-industry-revenu-print-and-online


akamai.com    |   3

当前广告模式存在的问题 

我们如今习惯的消费者互联网是由广告支撑的。这也

适用于商业电视、报刊及杂志；尽管调查表明，消费

者有付费意愿，但大多数消费者历来不愿为原本可以

由广告客户赞助的内容买单。

但这种模式正在逐渐瓦解。亚马逊、Netflix 和 Spotify 

都遵循不同的规则从多种服务中聚合内容，并收取定

期订阅费用，Spotify 可能还有一些广告收入。放眼全

球，展示广告已现颓势：PwC/Press Gazette 预测，

在 2019 年至 2024 年间，全球报纸广告收入将下滑 

6.11%，在成熟市场中的降幅还要更大。

我们的出版业高管调查凸显出业界对展示广告的普遍

悲观情绪。60% 的受访者预计，该市场在未来几年中

将发生轻微或显著恶化（见图 1）。但在我们向受访者

问及他们公司可能取得的业绩时，除了一位受访者之

外，其他所有受访者都预计会超过市场平均水平，这

表明他们对自己公司的差异化广告策略深信不疑。

展示广告费用会如何发展？

显著增加

略有增加

大致不变

略有下降

显著下降

7%
44%

20%
50%

12% 6%

52% 0%

7% 0%

问：您认为在未来 2-3 年间，数字展示广告会 

如何发展（相较于新冠疫情前的情况）？

问：相较于全行业，贵公司在这一新兴广告领域的开支

会有怎样的变化？

显著增加

略有增加

大致不变

略有下降

显著下降

您的广告费用会有怎样的变化？

出版商对展示广告未来的看法

图 1：出版业高管对展示广告未来前景的看法

https://www.akamai.com/cn/zh
https://www.pressgazette.co.uk/report-predicts-five-years-of-steep-global-decline-for-newspaper-industry-revenu-print-and-online
https://www.pressgazette.co.uk/report-predicts-five-years-of-steep-global-decline-for-newspaper-industry-revenu-print-and-online
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技术平台：亦敌亦友的缠结！

纵观在线广告市场，Facebook 和 Google 两大巨

头如同“黑洞”般吸收着广告流量，手握这一市场

中 61% 的份额，造成市场严重不平衡。财富从专

业原创内容转移到非职业创作者创作的内容、网络

红人和平台本身。这也意味着，出版商已经不再是

自身命运的掌控者。2018 年初，Facebook 调整

了自己的算法，强调加强亲朋好友之间的联系，这

一举动让此前在该平台上表现良好的数字优先型出

版商几近“翻车”。  

“出版商都很懒惰，我们并没有付 

出足够的努力去掌控自己的市场。

广告科技公司很轻易地就插手进

来，为出版界料理方方面面的事

情，但毋庸置疑，他们也想尽可能

从中多赚取利润。”

- 受访者 16 

即使在一个陷入衰退、竞争激烈的市场中，依然有赢

家 - 那些设法在精彩内容、制作成本和广告收入之间找

到平衡的公司。但与 21 世纪初全球出版业全盛时期不

同的是，完全依靠广告收入的公司不再是主流，而是

成为小众群体。

出版商业务面临的其他威胁 

出版商面临的威胁还不止于此。在我们对出版业高管

开展的调查中，受访者最担忧的问题就是全球经济衰

退/萧条的影响（见图 2）。但任何公司或个人对此都

无能为力。其他传媒公司的竞争也造成了较高量级的

威胁。 

问：（评分题）在您看来，影响贵公司未来成败 

的最重要挑战是什么？1-10 分制：10 - 最重要， 

1 - 不相关

7.3

5.2

6.9

4.9

3.7

全球经济衰退/萧条

科技平台在广告领域 
持续占据主导地位

传媒公司的竞争

展示广告市场的崩塌

可承担亏本的风投 
初创企业的竞争

其他（额外添加）：

• 消费者的付费意愿

• 用户数据及其重要性 

• 国际法规

• 数字化的风险和收益

出版商评价其最严峻的挑战

图 2：出版业高对其业务面临的最大威胁的看法

https://www.akamai.com/cn/zh
https://www.raconteur.net/business-innovation/google-facebook-duopoly
https://www.thedrum.com/news/2018/01/16/buzzfeed-attempts-funnel-facebook-fans-its-app-following-newsfeed-algorithm-tweak
https://www.thedrum.com/news/2018/01/16/buzzfeed-attempts-funnel-facebook-fans-its-app-following-newsfeed-algorithm-tweak
https://www.thedrum.com/news/2018/01/16/buzzfeed-attempts-funnel-facebook-fans-its-app-following-newsfeed-algorithm-tweak
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超越广告业务：出版业营收的

多样化

如果传统和线上平台的出版商只依靠展示广告，真的

能在未来取得成功吗？毕竟，Google 和 Facebook 占

据了美国 60% 以上的数字广告份额，许多出版商几乎

没有选择，只能与大型广告公司开展合作。虽然消费

者普遍对广告表现反感（从广告屏蔽工具的盛行程度

上可见一斑），但事实也一再表明，消费者并没有充

分准备好自掏腰包为内容服务付费。

每家出版商都至少应该去发掘多元化的营收来源。许

多公司已经将营收多元化作为其战略的核心元素，只

是成效各有不同；因此现在是审视取代广告的传统和

数字营收方案、探索其适用情景的理想时机。

“传统”营收来源

具有讽刺意味的是，回顾犹如“枯木”一般的出版行

业，我们可以从中受到些许的启发。虽然广告几乎始终

在补贴纸媒的制作成本，但它并不是唯一的营收来源，

这往往与数字产品领域的情况有所不同。其中包含：

直接营收。出版商最初的营收模式就是通过报摊销售

报刊。疫情的爆发让原本已在节节下滑的纸媒销售雪

上加霜，也让数字出版物直接面临更加错综复杂的情

况。直接营收最适合图书、指南、年刊和专业期刊。

订阅或捐赠收入。对于许多公司来说，这都堪称出版

模式的一次涅�：培养忠实的付费受众将能帮助您消

除对日常销售额和受众量的忧虑，并且提供稳定可预

测的收入来源。卫报和大西洋月刊等公司都在采取这

类方案，但也有不同的声音，认为这种方案并不适合

所有公司。对于主打大众娱乐内容的大流量出版商，

确实存在散客转向免费来源的风险。这种担忧在网络

广告仍有增长空间的大型市场（如印度、南美）尤为

强烈。我们的受访者重点提出了一个耐人寻味的观

点：尽管考虑到生产和配送因素后，纸媒的利润会有

所下降，但是通过为订阅者提供实体“福利”或限量

版产品，纸媒仍然能发挥重要作用。

出版商可以从哪里获得收入？

广告收入

订阅/捐赠收入

数字商务联盟收入直接营收

内容聚合商营收会展活动营收

替代型的媒体营收

https://www.akamai.com/cn/zh
https://www.emarketer.com/content/facebook-google-duopoly-won-t-crack-this-year
https://www.bbc.co.uk/news/entertainment-arts-48111464
https://www.niemanlab.org/2020/04/for-its-must-read-coronavirus-coverage-the-atlantic-is-rewarded-with-a-huge-surge-of-digital-subscriptions/
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会展活动。拥有独特品牌和忠实受众的出版商往往利

用自己的信誉和拥趸的支持来为各种会展活动打前站。

不管是由参与者支付参与费用，还是由合作供应商为

来访参与者支付费用；只要处理得当，两种模式都能

带来丰厚的利润。依托于庞大的商业和专业受众群，

金融时报和经济学人多年来一直在举办高曝光度活动。

疫情导致人们出行和线下聚会受限，造成这类营收大

幅度下降，但一些公司已经成功完成了转型，改为筹办

数字/线上活动，这让会展活动行业正逐渐走向复苏。

数字创收机会

营收多样化不仅仅涉及到将营收模式从传统平台转移

到新型平台。数字渠道还带来了一些独特的线上创收

机会。

内容聚合商营收。对于许多出版商来说，让消费者直

接为内容付费可能还是较为困难，那么何不改换思

路，让内容聚合商去为这些事情操心呢？可是，像 

Apple News+ 这样的服务并没有给出版商开出太优厚

的条件 -其他内容聚合商目前也没有。在我们的调研

中，受访者大多忽略了内容聚合服务。仅有不到三分

之一的受访者认为，这些服务能带来可观的新收入 

（见图 3）。但值得注意的是，有些政府机构可能会改

变运营这些内容聚合服务的技术平台与出版商之间的

关系。例如，澳大利亚正在推行立法，要求 Facebook 

和 Google 向出版商付费，但依靠立法来改变商业关

系动态往往要经历一个漫长而充满挫折的过程。 

替代型的媒体营收。令人有些意外的是，鉴于视频、

广播和播客方面的竞争太过激烈，像泰晤士报等出版

商都在另辟蹊径，着力通过其他渠道谋求发展。与会

展活动模式相似，出版商希望凭借自身强大的品牌和

忠诚的受众群来推动他们进入其他媒体，尤其是借助

热门作家、专栏作家和记者的跨渠道带动性。当然，

这里并不是没有风险。仅仅依靠品牌/熟面孔就能帮助

出版商取得成功吗？许多拥有多年相关经验的无线广

播公司和播客公司都没能通过这种方法赚到钱。 

0.97

0.41

0.47

0.30

问：就受众带来的直接营收而言，您是否同意以 

下说法？（同意/不同意）。根据回答（1 - 同意， 

0 - 不同意）计算出平均分

图 3：多主题内容聚合商尚未让出版商相信其价值

对于大多数面向消费者的出版商 
来说，涉及广告、轻广告和 

订阅的混合模式可能是最佳战略

数字订阅服务只适用于 
少数垂直行业内容 

（如商业、金融、政治）

在 21 世纪 20 年代，原本作为大
多数面向消费者的出版商主要营收
来源的数字广告正在节节下滑

像 Apple News+ 这样的多主题 
内容聚合服务将在 21 世纪 20 年

代成为面向消费者的出版商 
的一个主要新收入来源

对以下说法的认同情况

对多主题内容聚合商期望值较低

https://www.akamai.com/cn/zh
https://www.bbc.co.uk/news/world-australia-53604477
https://radiotoday.co.uk/2020/01/news-uk-confirms-the-launch-of-times-radio/
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数字商务联盟。与广告客户一样，数字商务平台通过

联盟计划的方式创收，以此来抵偿为发掘消费者级销

售来源而付出的成本。这种方法非常适合专注于评测、

自我完善、家居装修和旅行的数字出版物，但前提要

严控编辑内容的底线。像 Dennis 这样的出版商正在这

一概念的基础上更进一步，从汽车排名和汽车评测，

过渡到提供购车金融服务和汽车销售。

其他营收来源。我们的一些调查参与者强调了他们目前

关注的其他独特收入机会，从为社交平台创建品牌化内

容，到提供咨询服务以及用户数据的变现（见图 4）。

失败者

有摆脱数字广告的意愿并不是什么新鲜事。至少十年

来，许多公司竭尽心力做到这一点，但几乎没有公司

取得了可以持续的成功。Kickstarter 等众筹平台帮助

一些图书出版商（和数字内容提供商）实现了自己的

愿景，但也有许多出版商未能实现目标，或者更糟糕

的是，他们拿到了众筹的资金，却没能成功交付。类

似地，像 Patreon 这样的大众订阅平台给一些内容创

作者和中小型公司提供了帮助，但影响力并不大。最

后，支持按文章付费的微交易在早期展现出不错的前

景，但在过了试验阶段之后，就会遇到交易成本和消

费者支付意愿的双重屏障；但这类交易模式仍有一线

希望。 

问：在您寻求开发新的创收来源时，您认为最有吸引力的新商业机会领域是什么？

（1-10 分制：10 — 极有吸引力，1 - 完全没有吸引力）*额外添加，但有 3 名受访者提及

图 4：出版业高管对新创收领域的看法

8.5

7.9

7.6

7.4

6.3

5.3

6.7

6.2

数据*

会展活动

数字订阅或会员模式

品牌内容或补充性创作（工作室模式）

数字商务联盟交易

视频广告（前贴片广告、弹出式广告）

播客

直接数字商务

其他（额外添加）：

• VR

• 原生和社交

• 直接向社交平台销售内容

• 咨询服务

• 客户服务

出版商对新创收机会的评价

https://www.akamai.com/cn/zh
https://digiday.com/media/dennis-track-make-40-percent-revenue-selling-cars-2018/
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新营收模式的挑战

几乎所有出版商都懂得广告模式的运作，但其中必定

存在优化空间；比如，客户数据平台 (CDP) 和数据管理

平台 (DMP) 的供应商都有希望改善广告成效。然而， 

综合考虑所需的努力和技术以及潜在的优势与回报，

许多新的创收机会仍不够明确。

就营收多样化而言，每一家出版商都要做出不同的权

衡。首先，从广义上来讲，像商展活动、内容聚合商

和数字商务联盟这样的模式需要更多的谈判和人际交

往技巧；订阅、直接营收和替代型媒体需要受众的关

注点转移，也需要出版商投资于新技术。其次，出版

商需要考虑到其现有营收被蚕食的可能性。一部分原

因在于抵触注册和订阅服务的用户的本能行为，而使

用内容聚合商或者为其他平台创作内容也会影响出版

商自身的营收。

订阅模式剖析 

出版商需要摆脱原来的那种通过广告或个人销售支撑、

以纸媒优先的运营模式，转为相互补充的数字产品组

合，以及仍然具有可行性的纸媒产品。拥有稳定客户

且了解客户需求的数字订阅服务就是许多出版商渴望

实现的巅峰。实际运作是怎样的？

“未来的营收不会全部依赖印刷广告

和数字广告。每家出版商都必须有

四到五个可靠的收入来源，这样才

能获得更高的灵活性和敏捷性... 

每个国家/地区的环境都有所不同，

会发展出不同的营收组合。” 

- 受访者 16 

https://www.akamai.com/cn/zh
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推动最好的免费增值型用户订阅

每日通讯、论坛、活动、播客、定向投放广告

通过客观性、隐私性和透明度赢得信任

免费注册，解除部分受众限制

富媒体格式、爬虫程序/地理位置检测、证明

Cookie、广告科技生态系统、基本 Cookie 同意

文章、视频、社论

订阅

免费增值模式

建立信任

注册和个人资料建立

预防性抓取

启用通用广告并征得同意

在线获取内容

如果用马斯洛需求层次理论来分析出版业，我们就能

绘制出一副示意图，展示出版商如何才能达到成功订

阅服务的巅峰。

按照马斯洛的原始模型，让我们从底层开始，保证每

一层都夯实基础，然后再向上移动一层。最底层就是

提供在线内容，大多数出版商应该都已经或多或少地

做到了这一点。在消费者和综合型 B2B 出版领域，大

多数出版商都还采用了广告科技公司的广告服务和/或

与之通力合作。重要的下一步是争取到受众的同意，

一方面是为了遵守 GDPR 和 CCPA 等法规，另一方面

是为了定制 Cookie 的用途。出版商通过其数字内容实

现盈利之后，必须防范其内容被他人盗用。 

上述几项都是显而易见的。接下来的几步是期望获得

广告之外收入的出版商需要跨越的门槛。用户注册既

支持投放更有针对性的广告，也可以更好地跟踪读者/

观众的兴趣；许多网站都使用文章限制或自己的读者

应用程序来吸引用户注册。出版商现在可以与其更了

解的受众交流，这些受众信任出版商，愿意提供详尽

的注册信息，而且也会更活跃地与其网站内容互动。

如果一切顺利，此时的忠实受众应该感到自己成为了

社区的一员 - 这个社区通过独家内容、活动，还有减少

广告来赢得其忠诚支持 - 而且仍然不必付费就能使用。

 

订阅服务需求

图 5：出版商订阅服务需求层次结构

https://www.akamai.com/cn/zh
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“我们非常重视现有的数据隐私相关

问题，以及受众对于我们使用其数

据的方式表现出信任的事实。他们

选择我们这个品牌，是为了阅读我

们的内容，不希望我们在其不知情

的情况下，偷偷地把这些数据销售

给广告客户。我们正在集中精力收

集第一方数据，并与我们的客户建

立更直接的关系，以便了解哪些内

容与他们最相关。”

- 受访者 15

这个层次结构的最后一层包括：说服那些忠实的社区

注册成员转变为付费订阅者 - 全面取消文章限制，提供

与作者交流的专享权利，并为他们提供更广泛的、社

区关注的热门主题。

流失率该怎么办？

移动电信业、付费电视服务和其他许多“会员制”业务

主要依靠的都是订阅模式；这种模式不仅能给他们带来

可预测的收入，还能让他们不必担心某一种设备或某一

段内容的表现。遗憾的是，这种自由是有代价的。这些

服务都在担心“流失率”问题。有多少订阅者会放弃服

务？对订阅者订阅时长的合理预期是怎样的？

这给出版商带来了新的担忧，让他们更多地对每日发

行量或页面浏览量忧心忡忡。这要求出版商比过去更

积极地管理受众群体。除了展现出色价值、客观公正

的编辑标准等显而易见的最佳做法外，许多出版商也

在利用读者论坛、播客、聚会和互动服务等工具，维

系其用户的忠诚度。

对于出版商来说，在线性能、

安全和用户体验将对业务发挥

至关重要的影响 

在未来两年里，几乎每家出版商都需要全力实施可持

续的长期数字战略。这需要审视包括创收机会、品

牌、人员配置和技术平台等各个方面。

在涉及媒体公司、广告客户、技术合作伙伴和消费者

的复杂生态系统中，对于出版商来说，并没有一种放

之四海而皆准的数字战略。一些公司（包括我们访谈

过的许多公司）已经在探索订阅、会展活动及新的渠

道，谋求增加营收，还有一些公司仍然仅依靠广告这

一种战略收入来源，并且依然成功了。

https://www.akamai.com/cn/zh
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“出版品牌必须发挥自己的优势。我

们的体量无法与新闻广播公司和科

技巨头相比。但是，谈到为广告客

户在我们的品牌、平台和服务中创

造定制的解决方案，我们有一争之

力...我们有受众、品牌、洞察见解和

营销工具，能够实现这一目标。”

- 受访者 10

我们可以肯定几件事。在线性能、富媒体交付、个性

化和安全仍将是成功出版战略的关键要素。要把握创

收机会，就需要灵活的技术平台、强大的安全解决方

案，以及在受众人数激增时的扩展能力。 

用户体验 (UX) 也能成为重要的差异化优势。一旦差异

化的纸媒产品成为小众爱好，出版商就只能凭借自己

的信誉、客观公正性和用户体验来取胜。当然，对于

一些专业出版商来说，仅凭内容就足以成功。不过，

对大多数出版商来说，他们的网站性能、易用性以及

保持读者或观众互动都是至关重要的。更好的指标 

（源自注册信息和订阅者详细信息）和 AI 工具有着帮

助优化用户体验的光明前景。

Akamai 可以助您一臂之力 

助力未来数字出版领袖

Akamai 目前在与全球多家大型出版商合作，在丝毫不

损及性能的前提下确保其数字产品安全且高效。

我们的解决方案：

• 通过可扩展的云平台实现灵活运营

• 利用图像和视频压缩技术，将高质量的内容动态地

流式传输给 Web 客户和移动端客户，从而降低基础

架构和网络连接成本 

• 实现超低延迟的媒体交付，并且（潜在地）推动向

在线服务投放广告

• 使用云服务安全地管理复杂的用户身份计划

• 通过强大的安全保障和爬虫程序检测服务为运营保

驾护航

鉴于互联网环境日渐复杂，向每位用户提供安全、高

质量的互动变得比以往更加困难，因此与正确的技术

合作伙伴合作对业务至关重要。此外，随着在线数据

和交易的价值越来越高，网站及其他在线资产日渐成

为更大规模、更复杂、更频繁攻击的目标。 

Akamai Intelligent Edge 旨在为这些希望受益于这种

数字转型的公司提供出色的可靠性、性能和安全性。 

https://www.akamai.com/cn/zh
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关键优势

• 将交付与安全整合到一个平台上，使最终用户能在

使用不同类型的设备、具有不同的网络条件的情况

下，获得无缝顺畅的体验

• 确保直播视频和应用程序交付的低延迟水平，从而

为开发新服务和用户体验提供机会 

• 支持复杂的用户 ID 管理，从注册到自助式个性化，

打造卓越的用户体验 

• 监测体验质量，通过适应式的自动性能技术优化体

验，并证实这些投资的影响

• 利用 Akamai 卓越的安全解决方案（Akamai 正是凭

借这些解决方案被 Forrester 和 Gartner 评为云 WAF 

提供商领域的领导者）保护在线资产和用户数据； 

Akamai Cloud Security 解决方案部署在一个全球

平台上，涵盖应用程序、基础架构到最终用户，能

够智能识别恶意爬虫程序，在更靠近攻击者所在位

置的网络边缘阻止云端攻击，避免这些攻击威胁到

应用程序和基础架构。 

• 利用“Zero Trust”模型（这种模型假设所有应用程

序均面向互联网，并将整个网络视为已经遭遇入侵

并且存在恶意）保护企业内部应用程序；Akamai 

企业解决方案可以帮助实现安全访问、抵御高级威

胁并提高内部应用程序的性能。

实现您的在线收入最大化 
进一步了解 Akamai 应用程序性能和安全产品如何帮您在全球范围内提供卓越的用户体验并优化
收入。访问 www.akamai.com/publishing

Akamai 为全球的大型企业提供安全的数字化体验。Akamai 的智能边缘平台涵盖了从企业到云端的一切，从而确保客户及其公司获得快速、
智能且安全的体验。全球优秀品牌依靠 Akamai 敏捷的解决方案扩展其多云架构的功能，从而实现竞争优势。Akamai 使决策、应用程序和
体验更贴近用户，帮助用户远离攻击和威胁。Akamai 一系列的边缘安全、Web 和移动性能、企业访问和视频交付解决方案均由优质客户服
务、分析和全天候监控提供支持。要了解全球优秀品牌信赖 Akamai 的原因，请访问 www.akamai.com 或 blogs.akamai.com，或者扫描下
方二维码，关注我们的微信公众号。您可访问 www.akamai.com/locations 查找全球联系信息。 
发布时间：2020 年 8 月。
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