
 



Bevezető 

mmár másodszor találkozunk, és ez nem véletlen! Nem ismerlek személyesen, nem tudom, 
pontosan mi motivált, de valami meggyőzött arról, hogy mélyebbre kell ásnod magad a 
videómarketing témában. 

Talán a kíváncsiság vagy a mély érdeklődés, esetleg a még nagyobb fókusz azzal kapcsolatban, 
hogy tényleg el kell-e indítanod saját videós kampányodat? Talán a félelem attól, hogy kimaradsz 
valamiből … 

Amikor én elkezdtem érdeklődni a téma iránt, semmilyen magyar példát nem láttam. Illetve, 
egyet igen. Azonban az idő múlásával és a téma mélyebb megértésével világossá vált számomra, 
hogy a videómarketing nagyon szerteágazó. A TELJES értékesítési folyamat bármely pontjába 
bele lehet illeszteni a videót: 

 alkalmas SEO-ra, 
 alkalmas figyelem-felkeltésre – mint egy banner, 
 alkalmas figyelem-felkeltésre – mint egy címsor, 
 alkalmas személyesség kialakítására – mint egy fotó, 
 alkalmas blogolásra, 
 alkalmas a fizetési oldalon egy végső megerősítésre – mint semmi más, 
 alkalmas meghökkentésre – mint a besétáló figurák, 
 … és még sok egyébre! 

Ahogy azonban tanultam és fedeztem fel egyre jobban és mélyebben a témát, úgy kellett az 
információkat is megszűrni és az oda nem illő féligazságokat kiszórni. 

Így történt, hogy belefutottunk videoSPAM-elésbe, elindítottunk kevésbé sikeres videómarketing 
kampányokat, amelyeket aztán helyre is tettünk … És így fokozatosan és folyamatosan – az idő 
előrehaladtával - felépült az a tudáshalmaz, … 

De hadd szóljon erről maga a könyv! 

 

Jó tanulást! 
 

 Lados Olivér 
www.webvideozz.net 



I. Mik az aktuális SEO trendek? 

esszebbről indulunk, hogy világos képet kaphass a videózásról - alapozunk. Tehát: 
 
SEO annyit tesz: Keresőoptimalizálás. 
 

Ez olyan szó, amitől a kisvállalkozások általában összerezzennek és pánikszerűen kiáltanak a 
webmesterért. Most azonban olyan dologról fogok beszámolni, mit webmestered nem fog tudni 
megoldani, te viszont igen. 

Talán hallottál már a Web2.0 kifejezésről … Ez jelöli a mai internetes világ szerveződését. A 2.0 
mutatja azt, hogy ez már egy megváltozott rend. 
 
2001 előtt csak nagy cégek voltak jelen a neten, leosztva a piacot egymás között. Azonban a 2001-
ben kirobbant tőzsdebotrányok miatt összeomlott a rendszer. Ezt nevezik így: „a dotkom lufi 
kipukkanása”. 

Nos, úgy, ahogy lett Web2.0, úgy elérkezett egy új, másfajta felfogást igénylő 
keresőoptimalizálás! Ezt némelyek így nevezik: SEO2.0 
 
 
Hogyan befojásolja ez jövőbeni online lehetőségeidet? 
 
Habár továbbra is a kulcsszavaké a főszerep, a hangsúly eltolódott a dinamikus, megújuló 
tartalom irányába: ma már blogok is meg tudják előzni a kulcsszavakra optimalizált oldalakat.  
 
Sőt! Továbbmegyek: videók meg tudják előzni a honlapokat, olyan kifejezések esetén, amelyek 
köré relatíve kevés honlap van optimalizálva. (Ez a szám 100,000 körüli.) 
 
 
Mi az a 6 fő eszköz, amely hatással van eredményedre? 
 
6 fő eszközt tudtam körülhatárolni, amit figyelembe kell vennie annak, aki az új tendenciával 
lépést akar tartani – hozzáteszem, izgalmas területről van szó, egyáltalán nem olyasvalamiről, 
amiben halálra unod magad. 

Szóval, SEO2.0 eszközök: 

1. Honlapod kulcsszavak köré való optimalizálása 
2. A területen lévő más lapokról rád mutató MINŐSÉGI linkek 
3. Cikkek megosztása, publikálása - kulcsszavak köré optimalizálva 
4. Blogbejegyzések – kulcsszavak köré optimalizálva 
5. Podcasting, azaz hangos bejegyzések – kulcsszavak köré optimalizálva 
6. Videómegosztás – kulcsszavak köré optimalizálva 

Ha jól megnézed a listát, webmestered az 1. és a 2. pontban tud tanácsot adni.  
De ha megtanulod a többi 4 eszköz használatát vagy közülük néhánynak a használatát, akkor hétről 
hétre tudod optimalizálni honlapodat és üzletedet.  

 

 



II. A 2 tényező, amely a Google számára fontosságodat jelöli 

an tehát 2 olyan tényező, amelyet figyelembe kell venned, és folyamatosan szemed előtt kell 
tartanod, ha az eredményeidet feljebb akarod tornászni vagy meg akarod tartani. Ezzel 
kapcsolatban hallgasd meg a következő anyagot: 

 

 

 

Tehát a 2 faktor: a minőségi tartalom és oldalad kellően gyakori előfordulása.            
Azonban itt vannak a következő kérdések: 

 A videó a Tartalom vagy a Jelenlét oldalán értékesebb? 
 Hogyan járul hozzá a videó a tartalom-fejlesztéshez?  
 Hogyan járul hozzá a videó a jelenlét-növeléshez? 
 Mire való a tartalommegosztás, és mire jó ez? 
 Hogyan lesz a videó optimalizált tartalom? 

  Ebben a hanganyagban a válaszokat is megtalálod: 

 

 

 

Így talán kezd kitisztulni a kép: a videóval találati eredményeket kaphatsz olyan 
kifejezésekre is, amelyekre weblapod nem eléggé erős. Azaz: a feltöltött videód olyan, mint 
egy mini website, ami nagyon fókuszáltan van optimalizálva. 

 
És ez annyira értékes? 

Nézzük a saját példánkat. A mi lapunk esetében azt tapasztaljuk (a Google Analytics alapján), hogy 
a direkt látogatók száma 52% (!) az új látogatók között.  

Mit jelent a direkt látogató? Olyasvalaki, aki begépeli vagy bemásolja weblapod címét a 
címsorba, esetleg a Kedvencek közül választja ki. Az utóbbit a mi esetünkben számításon kívül 
hagyhatjuk, mert a Kedvencek közötti linkre kattintva már visszatérő látogatóról beszélünk. Direkt 
látogató NEM lehet az, aki pl. linkre kattint, mert az már hivatkozás alapján érkezik. 

Tehát: az új látogatók aránya a weblap felállítása és a videómarketing elindítása után 52%. Mivel új 
és friss, ismeretlen weblapról beszélünk (akkoriban az volt), az egyetlen forrás a videómegosztók 
lehetnek. Semmi más. Számszerűsítem: 560 új látogató, amiből 291 direkt látogató. 

 
Milyen minőségűek ezek a látogatók? 

Nos, ez a legmegdöbbentőbb. A mi esetünkben a weblap átlaga felett teljesítenek: többen nézik 
végig az oldalt, többen iratkoznak fel, többen töltik le az anyagokat. A visszafordulási arányuk (ami 
azt jelenti, hogy nem érdekelte az oldal) 30-40% körüli. Ez jó. 

 
 



Az arányok változnak? 

Idővel igen, de számszerűleg nem. Azaz: ahogy weblapod egyre erősebb lesz - a linkek, a jó 
blogbejegyzések, az idő múlása miatt -, több találatod lesz más oldalakról vagy épp a 
kulcsszavakból. 

De a videómegosztókról érkező érdeklődők száma relatíve állandó marad. Sőt! Ha videód 
tartalma kellően szórakozatató, látványos, értékes stb. bizton számíthatsz arra, hogy önálló életre 
kelhet, és – úgy, ahogy olykor talán te is - a nézők továbbküldik videód linkjét ismerőseiknek.  

 



III. A YouTube a magyarok Kánaánja? 

bben a részben NEM elméletet, hanem tapasztalatot szeretnék Veled megosztani, ezért 
figyelj, mert jópár buktatót és időrabló tényezőt elkerülhetsz. 

Ez az információ alkalmas lenne arra, hogy csak a „bennfentesekkel” osszam meg, és 
konferenciát szervezzek köré, amivel ámulatba ejthetem a közönséget, de nem teszem, mert ez egy
olyan adat, amivel valóban sokat segíthetek – és nem veszélyeztetem piaci pozíció

 
mat sem. 

Akkor tehát az elejéről: amikor konferenciákról hallok, és látom a témák között, hogy 
videómarketing témában előadnak, szívverésem felgyorsul, tenyerem izzadni kezd, és lázasan 
keresem a részleteket … Aztán a legtöbbször csalódás: megint a YouTube. 

A YouTube-ról már írtam az első könyvben is, és igenis, a YouTube számos előnnyel bír: 
 

 keresésre is használják, 
 nagy a nézettsége, 
 kezdőképpel jön ki a találati listában, 
 élő linket ad, ha a leírásba beleteszed, 
 a profilszerkesztésben beállíthatod, hogy minden egyes videód META tag-jeit 

szerkeszthesd!!! (SEO-sok értik, miért fontos ez …, ha Te nem, az nem baj!) 
 feliratozhatod időzítve, 
 stb. 

Azonban a magyar nézettség egy magyar reklámvideónál elég halovány, a magyar 
kulcsszavakra és kifejezésekre való feljövetele pedig botrányos. 

Álljanak itt ismét a MI tapasztalataink, több piaci szegmensben mérve (némelyikről később videót is 
láthatsz): 

 A YouTube videók a magyar kulcsszavakra nagyon gyengén szerepeltek. 
 A nemzetközi oldalak a kulcsszavakra relatíve gyengén szerepeltek. 
 A nemzetköz oldalak közül a Daily Motion, a Viddler és a MySpace tolerálhatóak voltak. 
 A nemzetközi megosztókon a nézettség ott volt erősebb, ahol aktív kommunikáció 

zajlik, azaz a MySpace-en és a Daily Motion-ön. 
 A MetaCafé találati eredménye gyenge volt, de a nézettsége messze felülmúlta a többiét. 

Kitérőként egy példa: míg a YouTube-ra feltöltött videóink 30-40 nézőt kaptak, addig a MetaCafé 
videóink 1600-at – ugyanannyi idő alatt! 

 
Most lássuk a magyar megosztókat: 

A találati eredményekben a Videobomb, a Videa és a Videosmart erősek: az általunk preferált 
kulcskifejezést használva, 100.000-es versenylistában első oldalon jöttek ki. (Ez persze több 
tényezőtől függ, de irányadónak fontos adat.) 

 A Videobomb látogatottság szempontjából erős. 
 A Videosmarton nagyon jó videók vannak: komoly feltételeik vannak. 
 A Videa és a Videosmart erősen korlátoz, ezért körültekintőnek kell lenni a videód tartalmát 

illetően. 

 Mi történik, ha nem vigyázol? Nos, ez a videóSPAM. Lapozz! 



IV. Mi a videoSPAM és a duplikáció?  

a eddig egykedvűen olvastad az anyagot, biztos vagyok benne, hogy erre felkaptad a fejedet! 
A címben szereplő 2 kifejezés a weblap-tulajdonosok mumusa. 

A SPAM-et jól ismerjük, az e-mail fiókunkból köszön minden nap. A duplikációról pedig sokat 
hallani. Kezdjük ez utóbbival, hogy megértsd ennek a jelentőségét a videókra nézve is. 

 
Duplikáció 

A duplikáció megkettőzést jelent. Azaz: egy tartalom lemásolását, és újra felhasználását. A 
Google bünteti, ha érzékeli és nincs feltüntetve a forrás. Ha a forrás (azaz a visszamutató link) ott 
van a tartalom végén, a Google ezt elfogadja és a forrást kitünteti: a jelenlét ismét erősödött. 

Egy fontos szempont: a WEB világában minden weblap egy nagy tégelyben van. Ezért a 
Google MINDEN EGYES WEBLAP tartalmát összeveti a többiével, és a nem támogatott duplikációt 
bünteti. 

A videómegosztók mások: úgy képzeld el, hogy minden egyes videómegosztó külön tégelyben 
van. Így a Google csak a tégelyben megtalálható tartalmat veti össze egymással. Ily módon tehát 
ugyanazt a videódat feltöltheted több megosztóra is, nem számít duplikációnak.  

Miért? Mert mindegyik megosztó más réteget vonz, más közösséget hoz létre maga körül. Ily 
módon a Google engedi, hogy több közösséggel megoszd ugyanazt a tartalmat. Köszönjük, 
Google. 

Azonban vétesz a duplikáció szabálya ellen, ha ugyanazt a videót változatlan formában töltöd 
fel ugyanarra a megosztóra. (Ezt egyébként némely megosztó maga is kiszűri.) Ebben az esetben 
videód nem fog jól szerepelni az adott kulcskifejezésre: a Google megbüntette. 

Hogyan kerüld el ezt a csapdát? Nézd meg a videót: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Most térjünk át a SPAM kérdésére 

A spam kéretlen üzenetet jelent. A videómegosztók spamelése többféleképpen tetten érhető: 

Aki a videómarketinget a videómegosztókra építi oly módon, hogy tartalmat nem ad át, az 
visszaél a nézők türelmével. Ez SPAM. Ezért kell megtanulnod JÓ (igen-igen JÓ) videókat 
készítened: hogy még amikor reklámvideót készítesz, akkor is élvezetes legyen az. 

A videóSPAM egy másik módja az, amikor egy olyan videó-megosztóra töltesz tartalmat, ami 
olyan típusú videót nem enged fel. Ezzel mi a Videa-nál találkoztunk. A Videa nem enged be 
direkt marketing-üzenettel bíró videókat. Mivel ezt a megosztót hús-vér emberek üzemeltetik és 
ellenőrzik a tartalmat, néhány nap után üzenet jött: szabályt szegtünk, törölték a videót, még egy 
ilyen és kitiltanak – végleg. 

Ugyanez a Videosmart esetén is: ez a megosztó a „hogyan?” –ra adott válaszokat vár. Minden más- 
kísérlet a SPAM-elésre. 

 
Védelmi tendenciák a web világában 

Itt kell szót ejtenem arról a tendenciáról, ami megfigyelhető a témában. A videómegosztók 
igyekeznek lezárni az automata feltöltések lehetőségét. Fél éve a www.tubemogul.com 
ingyenesen továbbította videódat legalább 25 megosztóra. Ma ez a szám 5. A többi megosztótól 
engedélyt kell kérni – írásban. 

Nos, én megtettem: a Viddlertől szerettem volna engedélyt kapni. 3 nap múlva a Tubemogul törölte 
a profilomat mondván, hogy spam-elem a rendszert. Viddlertől nem jött válasz. Hmm. 

Még egy gondolat videoSPAM témában: amikor valaki videót tölt fel egy megosztóra, be kell 
jelentkeznie, regisztrálnia kell, és egy felhasználói néven profilt kell létrehoznia. Sokan ezt a profilt 
üresen hagyják. Egyelőre nem úgy tűnik, hogy ezeket bármi módon büntetné a videómegosztó 
üzemeltetője vagy a Google, de mivel ez jellemző az automata feltöltőrendszerek használóira, előbb 
vagy utóbb várható egy szigorítás a témában. 

Ezért, ha regisztrálsz egy videómegosztóba, töltsd ki rendesen a profiladatokat: tölts fel egy képet, 
írj pár mondatot magadról és onnantól kezdve a nézők is szívesebben alakítanak ki veled 
kapcsolatot. 

 

És ami most következik .. 

Eddig a videókat mint megosztott tartalmat vizsgáltuk, azonban most lépjünk át a weblapba 
ágyazott videókhoz, hiszen a weblapodra érkezők ott is találkozhatnak velük … 

 

 



V. Milyen hosszúságú legyen a videód? 

os, ez a téma borzasztóan fontos lehet számodra, hiszen a videók különböző fajtáit 
ismerheted meg belőle. Ha videót már használsz az oldaladon, de nem vagy elégedett a 
hatékonyságával, talán ebben a fejezetben megtalálod a választ az aggályaidra. 

Az időfaktor olyannyira fontos, hogy a technikailag a legjobban megszerkesztett videód is halál 
unalmassá, és hatékonyságát tekintve halovánnyá lesz, ha nem jól határozod meg.  

Ezért jó, ha ezt az információt egészen addig a kezed ügyében tartod, amíg teljesen magadévá nem 
teszed, mert semmi sem csökkenti drasztikusabban videós üzeneted hatékonyságát, mint az, ha a 
videód nem megfelelő hosszúságú. 

Remélem, szemed nyílik arra, hogy meglásd, miért nem működik a webes videók nagy többsége! 
Szóval, mik ezek az irányszámok? 

Először is: az online üzletben sokféle üzenet átadható videós formában. 

1. 
Kezdjük azzal, amivel mi is foglalkozunk: a figyelemfelkeltő reklámvideóval. 

Az ilyen típusú reklámvideó célja a figyelemfelkeltés, és a termék vagy szolgáltatás iránti vágy 
felkeltése vagy felerősítése. A reklámpszichológia szerint ez 30 mp környékén a legerősebb és 1 
perc után már szinte semmibe vész. Így tehát honlapodba ágyazott figyelemfelkeltő 
reklámvideód 0:30-0:60 mp hosszúságú legyen! 

 
2. 
A következő típusú videó a marketing videó. Ezek a videók 0:30-3:00 perc hosszúak. 

Ez a típus hivatott reklámozni a terméket vagy szolgáltatást olyanoknak, akiknek a figyelmét 
megragadtad, kíváncsiságát pedig felkeltetted annyira, hogy hajlandóak hosszabb időt adni 
neked arra, hogy beszélj hozzájuk. Mivel a videómarketing célja a vágy felkeltése, és ezzel egy 
időben a BIZALOM felépítése, ezt csak egyféleképpen tudod elérni. Hogyan? 

Azt kell megadnod látogatódnak, amiért bizalmat szavazott az oldaladnak, amire szüksége van: ez 
pedig a valódi TARTALOM. 

 
3. 
A következő típus a sales videó vagy értékesítési videó. Ennek hossza 1:00-7:00 perc. Ezzel 
csínján kell bánni, nem húzhatod rá honlapod 6 perces nyitó videójára, hogy az egy sales videó, 
azért olyan hosszú … A sales videó célja az eladás, értékesítés. 

Ha internet-marketingben kicsit jártas vagy, tudhatod, hogy nincs eladás, amíg a feljebb 
említett elemek nincsenek a helyükön, azaz: az érdeklődő vágyát és érdeklődését nem tudtad 
olyan szintre emelni, ami megnyitja feléd a bizalmát, amit nem szerezhetsz meg, ha nem 
bizonyítottad be neki, hogy nálad értékes válaszokat talál a kérdéseire. 

 
4. 
Egy következő típus az oktatóvideó ill. a szórakoztató videó, esetleg a kettő ötvözete. Ennek 
hossza tipikusan 7:00-45:00 perc. Ha valaki ilyen videókat néz, nem kérdés az, hogy kíváncsi-e, 
vagy hogy bizalma van-e irántad. Természetesen videód nézése alatt megerősödik vagy épp elhal 
benne a megelőlegezett bizalom. Az ilyen videókat csak az előbb említett pszichológiai úton tudod 
“eladni” (itt most nem feltétlenül a pénzre gondolok). 



5. 
A teleszemináriumok, webes szemináriumok hossza 30:00-90:00 perc. Ebben az esetben a 
nézők teljesen elkötelezettek irántad. Nem kérdés számukra, hogy értéket adsz nekik. Ez az 
értékesítési folyamatod végén szerepel, de az is lehet, hogy ez maga a termék. 

 
A nagy általánosságot most tegyük át egy konkrét példába: 

1. 
Turizmussal foglalkozó honlap … Ha videóval szeretnéd az érdeklődő figyelemét 
megragadni, miről szóljon? Szóljon az emberek vágyairól, mutasson olyan képeket, amelyek 
lenyűgözik őket!  

Használjon olyan zenét, ami az ellazulást és a pihenést sugallja. Használjon alámondást vagy 
feliratokat, amelyek a kliens gondolatait tükrözik vissza. A videó demonstrálja ezeket!  

A hossza? Max. 1 perc!!! Eladás? Nincs itt az ideje! Ennek a videónak lehetne az a célja, hogy a 
látogató egy sorozatba regisztráljon. 

 
2. 
Marketingvideó ugyanezen a honlapon? Elkezdheti felépíteni a szolgáltató a tekintélyét. Már 
nem csak a vágyakra kell hatni, hanem a racionális kérdésekre is választ kell adni. Az 
érdeklődő ezen a ponton kikerül egy pillanatra az idillikus ködből és elkezd kérdéseket feltenni. 
Szállás? Utazás? Autókölcsönzés? Szervezett körutak? Programok? 

Ezekre mind választ lehet adni a maximum 3:00 perces marketingvideóban. Ezzel bizalmat és 
tekintélyt épít a honlap tulajdonosa, de ezen a ponton a szakértelem visszacsatolást ad az 
érdeklődőnek arra, hogy helye van a vágyainak, amikor ezen a honlapon szörföl. Itt bátran 
álmodozhat egy jól összehozott nyaralásról. 

 
3. 
Az értékesítési videó átfedi az előző videó tartalmát, de egyértelműen az eladást tűzi ki célul: a 
videó végén felszólítja az érdeklődőt a vásárlásra. 

 
4. 
Az utazás témaköre tipikusan olyan, ahol relatíve könnyű oktató és szórakoztató jellegű 
videókat készíteni. Ezek ugyebár 45:00 perc hosszúak maximálisan. Nincs másra szükség, mint 
felvételeket készíteni a célhelyszíneken, és – mondjuk - néhány elégedett ügyféllel riportot 
készíteni. 

Ha ilyen anyag rendelkezésre áll, a figyelemfelkeltő első videó végén egy ilyen anyagra 
iratkoztathatjuk fel az utazás iránt érdeklődőket.  

Vagy - ha jó minőségű felvételekről van szó -, a hazaérkező klienseknek néhány héten belül 
eladásra is lehet ajánlani ilyen videókat, hiszen saját tapasztalatokkal rendelkeznek: a 
helyszínen voltak, ráadásul az emlékek még intenzívek, de már kopnak.  

Ugyanez elképzelhető úgy is, hogy ingyen kapják ezek a kliensek az ilyen videót. Ezzel a 
gesztussal a szolgáltató érzelmileg odaköti magához a vásárlóit.  

Még egy lehetőség: ez a honlap viszonteladóként útifilmeket ajánlhatna hazatérő 
ügyfeleinek. 

 
 



5. 
A webes szeminárium ebben az esetben úgy képzelhető el, hogy kampányszerűen egy adott 
úttal kapcsolatban meghirdetnek a regisztrált vevőknek egy élő, interaktív webes találkozót, 
ahol rövid ismertető után kérdéseket lehet feltenni egy szakértő idegenvezetőnek. Ezt a találkozót 
a honlapon is jól látható helyre ki lehet tenni rövid témaleírással, hogy az újak is 
megtalálják. 

Ezzel a bizonytalankodók is megnyugodhatnak, és természetesen lehetőség van további 
reklámajándékok kiosztására - hiszen az ilyen szemináriumokra csak a legelkötelezettebbek 
vagy a leginkább potenciális réteg nevez be. 

A fentieket mindenki próbálja meg adaptálni a saját szegmensére - bár elismerem, hogy vannak 
témák, ahol komolyan agyalni kell, hogyan valósíthatóak meg a fent leírtak.  

DE FIGYELEM! Ez azt jelenti, hogy a piacodon ilyen még nincs és TE lehetsz a formabontó!!! 



VI. Videód elhelyezése weblapodon és videód üzenete 

ideód megfelelő elhelyezése a honlapodon eldönti, hogy hozzátesz-e üzenetedhez vagy elvesz 
belőle. Ha nem a megfelelő helyre teszed központi üzenetedet, akkor vesztettél: 

Hogyan helyezd tehát el videódat úgy a honlapodon, hogy ezzel felkeltsd látogatód 
érdeklődését? Nézd meg a következő videót: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Mi tehát a megfelelő sorrend az oldalon?  

Mi legyen elől? A videó? Egy cím? Videód automatikusan induló legyen? Legyen kezdő kép? 

Ez egy komplex kérdéskör, nincs egyetlen jó recept, sok mindentől függ, de különösen a 
látogatók szokásaitól és vérmérsékletétől. Íme néhány dolog, amit figyelembe lehet venni: 

1. Az egy képernyőben befogadható üzenetnek (gördítés nélkül) nagyon be kell találnia. 
2. Ha videóval kezdesz, a keret önmagában nem ad érdemi infot: a kezdőkép legyen egy ütős 
üzenet, olyan, mint egy főcím vagy demonstrálja az üzenetedet. 
3. A videó indulhat automatikusan is, de ezt nem mindenki viseli jól. 

 
Mit kell tenned?  

Amit egy vérbeli online üzletember mindenképp megtesz: tesztelned a lehetőségeket. Minden 
piaci csoport másképpen reagál. Vannak olyan szegmensek, amelyek számára a videó hatalmas 
újdonságot jelent: ők mindenre nyitottak. Azonban vannak olyan egyének, akik egy azonnal induló 
videót erőszakosnak éreznek … 

 
Hogyan tesztelj?  

A Google Website Optimizer programja adja a lehetőséget: A/B variánsokat tudsz 
versenyeztetni. Ezzel hamar kiderítheted, hogy a Te célcsoportod mire nyitott. A számok nem 
hazudnak, a statisztika megmutatja. 

 



VII. A bemutatkozásról 

zt tudod már, hogy nem mindegy, hogyan kommunikálsz vevőjelöltjeiddel! 
 
De valóban tudod? Mert ha igen, akkor a bemutatkozásod egyből célba talál! Az 

érdeklődők ’szíven ütve’ érzik magukat és tudják: Te valóban megoldást jelentesz számukra! 
 
Amikor bemutatkozásodon, vagy az üzeneted megfogalmazásán dolgozol, hidd el, nem feltétlenül 
megy ez pillanatok alatt. Nincs is ezzel baj: az üzeneted minőségén dolgoznod kell! 

Ha videót szerkesztesz, a legjobb üzenetet kell létrehoznod - egyszer … és utána már az üzenet 
addig él, míg le nem szeded onnan. 

Érdemes tehát megkeresni és a legjobbat megtartani? IGEN! Erről szól az online üzletépítés! 

Te NE falakat húzz, hanem építs hidakat! Biztonságos hidakat …  

A mai videó alkalmas arra, hogy ellenőrizd magad: Tényleg jól kommunikálsz? 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



VIII. A zene és az érzelmek … 

 játék kedvéért kezdjünk egy videóval, egy audio-vizuális teszttel: jól fogsz szórakozni! 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Most tehát az audio elemek oldaláról nézzük meg a videókat, elsősorban a zene oldaláról: a 
profi videók sikere a vizuális elemeken túl a tudatosan kiválasztott zenében keresendő. 
 
A zene annyira fontos, hogy egy gyengébb képi elemekkel dolgozó videó is célba talál: 
olyan érzelmeket kelt, ami a nézőket válasz-reakcióra ösztönzi. 

Nézd meg a következő videót: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Erre az összetevőre nem is igazán figyelünk, amíg a videók ’élvezői’ vagyunk: természetes velejárói 
a filmeknek. Pedig zene nélkül és hanghatások nélkül a legizgalmasabb film is erőtlen. 

A webes videó-üzeneted ne legyen erőtlen!



IX. Nem minden videó talál célba – még ha az eddigiek 
rendben is vannak! 

 
ogyan?!?! Hiszen jók a vizuális elemeim és a zene is alátámasztja mondandómat! Mi kell 
még??" 
 
Ez a kritikus elem sok-sok videóból hiányzik. Ha legközelebb ellátogatsz a YouTube-ra, 

nézd meg, hány videóból hiányzik ez
 
Azt is nézd meg, hányan nézték már meg az adott videót, és máris fejedhez kaphatsz a pazarlás 
láttán. 
 
Ezután képzeld el, mi lenne, ha az a sok-sok ember befolyt volna a videókészítő értékesítési 
csatornájába! 
 
Most tehát megtudhatod:  

 az elem! 

 Hogyan ronthatod el jól felépített üzenetedet?  
 Mi az az elem, aminek az egész videó alá van vetve?  
 Néhány ötlet ennek az elemnek a megtalálására. 

Itt a videó: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



X. A videó sokszínűsége  

videó az elmondottakon túl olyan sokféleképpen használható, hogy sokáig írhatnék még róla 
…. azonban a következő videóból még jópár ötletet kinyerhetsz: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Talán a legmegdöbbentőbb állításom az lehetett, hogy Te is elkészítheted mások videóját. 

Most talán ezt gondolod: „Elment az eszed? 2 napja hallok a dolog felől, zúg a fejem a sok 
újdonságtól; azt sem tudom, hogyan fogjak neki!” 

Nos, haladjunk apró lépésekben …  

Tehát most egyetlen kérdésem van: látod a videómarketing előnyeit, és jótékony hatásának 
potenciálját online vállakozásodra? Ha igen a válasz, feltétlen lépj tovább a 3. könyvre, mert 
az eddig olvasottak alapul szolgáltak a figyelemfelkeltő videók használatához és most már azt is 
tudjuk, mit várhatunk tőle, létezik azonban egy 3. út, a NAGY DOBÁS! 
 

VIDEÓMARKETING - 
A 3. út 

írta: Lados Olivér 
www.webvideozz.net 

 

 Hogyan tudod megszerezni és megtartani a piacod figyelmét? 

 Hogyan segít a videó a szakértői státuszod kialakításában? 

 Mi a szakértői oldal? 

 Nincs saját terméked? Utat mutatunk ebben is! 

 És még egyéb témák is! 

http://www.webvideozz.net/



XI. BÓNUSZ: Hogyan készíts ehhez a könyvhöz hasonló, 
médiával fűszerezett .pdf dokumentumot? 

 

zállunk ki. 

zokásunkhoz híven, újabb bónuszt készítettünk számodra. Ez egy flv fájl, amelyben 
lépésről lépésre végigvezetlek a médiaelemek beágyazásán, úgy mint: videók, 
hangfájlok és linkek. A telepítéstől indulunk és a készterméknél s

 
Úgyhogy: kapaszkodj, töltsd le a fájlt gépedre. Vigyázz, nagy méretű: 105MB! 
 

Itt van az AdobeAcrobatPro és a ProExtended letöltési linkje is, de tudnod kell, hogy csak 
30 napig él a próbaverzió: 
 
AdobeAcrobatPro 
AdobeAcrobatProExtended 
 
 
A bónusz videó itt található: 

http://www.webvideozz.net/vid/e-book/adobe_acrobat.zip 

 
Ha még nem kommentelted az első kötetet, itt megteheted, szánj rá pár percet:  
 
www.webvideozz.com/az-elso-kotet 

 

Köszönöm érdeklődésedet, várlak a 3. könyvben! 

Üdv: 

oliveR 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

2009. május 

http://www.adobe.com/products/acrobatpro/tryout.html
http://www.adobe.com/products/acrobatproextended/tryout.html
http://www.webvideozz.com/az-elso-kotet
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