
„Építs a kételyeire! Építs a 

bizalmatlanságára!”  



„A bizonyosság őrjítő,  

nem pedig a kétely.” 

 
Friedrich Nietzsche  

 



A kételkedő olvasó 



 

 

A fogyasztók többsége nem hisz a szponzorált tartalmaknak  

 



 

 

 

Az olvasók nagyobb arányban gondolják szerkesztői tartalomnak  

a natív cikket, mint hirdetésnek  

 



Hogyan építsünk az olvasók kételyeire? 

Hogyan győzhetők meg a bizalmatlanok?  



 

 

• Pracital Psychology – grafikus videó 

a YouTube-on 

 

• Tippek, hogyan győzzünk meg 

másokat 

 

• Natív tartalmaknál hasonló a cél  

 

• Ösztönösen használjuk a szóbeli 

kommunikációban is előforduló 

eszközöket  

 

 

 

. 



 

1. Ne vitatkozzunk, inkább tegyünk javaslatokat! 



• Tuti módszer: X tipp …  

 

• Pont a kételyekre adhat választ … 

 

• … de nem oktatja ki az olvasót, hogy ő hibásan gondolkodik 

 

• Szakértői megszólalással tehető még hitelesebbé 

  

• Beépíthető az adott márka üzenete is 

 

 

 

 

 



1 

• Megbízó: hazai egyetem 

 

• Cél: pótfelvételikre jelentkezés  

    ösztönzése 

 

• Kétely: „Úgy se jön össze a főiskola / 

     egyetem”  

 

• Megvalósítás: natív cikk 

 



 

 

 

• Megbízó: pénzügyi 

szolgáltató 

 

• Cél: tényszerű 

információkat átadni 

     a mobilfizetésről 

 

• Kétely: a mobillal 

fizetés kockázatos 

 

 • Megvalósítás: Könnyed 

tippek, komoly 

tartalommal 



 

2. Hagyd beszélni! 



• A kampány kérdőívre épül 

 

• Már a felvezetőben azt mondjuk: kíváncsiak vagyunk a véleményedre 

 

• A kérdőívben adott témáról mondhatja el véleményét 

 

• A válaszok összesítéséből újabb cikk készülhet  

 

• Itt reflektálni is lehet az eredményekre  

 



• Megbízó: gyógyszergyártó 

 

• Cél: allergiaszezonra 

felkészülés,  lehetséges 

megoldások bemutatása 

 

• Kétely: „Van-e jó orvosság az  

    allergia ellen?” 

 

• Megvalósítás: kérdőíves 

kampány 



• A kampány egy kvízre épül 

 

• Játékos, szórakoztató tartalom  

 

• Az informatív tartalom a megoldásban ill. a kapcsolód natív cikkben  

 

• Főleg a fiatalok körében népszerű 

 

• A saját véleményüket tükrözhetik a válaszok 

 

 

 

 



• Megbízó: biztosító 

 

• Cél: nyugdíj-megtakarítási  

     lehetőségekre felhívni a  

     figyelmet 

 

• Cél: „Lesz-e nyugdíjam?” 

 

• Megvalósítás: kvíz alapú 

kampány 

 



 

3. Éreztesd azt az emberekkel,  

hogy az ötlet az övék! 



• Kiindulópont: kérdőíves kampány 

 

• Az összefoglaló cikkben kiderülhet, mi a többség véleménye 

 

• Erre reflektálhat a szakértői megszólalás – választ adva a felmerülő 

igényekre 

 



• Megbízó: gyógyszergyártó 

 

• Cél: influenzaszezonban az  

    immunerősítésre irányítani a  

    figyelmet  

 

• Kétely: „Tudom-e, mi a jó 

módszer az 

immunerősítésre?” 

 

• Megvalósítás: kérdőíves 

kampány 



• Ügyféligény: az olvasók dönthetnek valaminek a megvalósításáról 

szavazással 

 

• Aktivizálja és bevonja az olvasókat 

 

• Különösen azok aktívak, akik egyébként is fogékonyak a hasonló téma iránt 

 

• Most úgy érezhetik, szerepük lehet a döntésben 

 

• Követhetővé válik az eredmény 

 

• Ha részt vettek a szavazásban, pláne úgy érzik, az ő javaslatuk alapján 

valósult meg a dolog 

 



• Megbízó: Gyógyszergyártó /  

    Állategészségügy 

 

• Cél: kutyatulajdonosok számára  

     létrehozandó fejlesztés   

     népszerűsítése 

 

• Kétely: „Úgysem ott jön létre  

     fejlesztés, ahol én szeretném” 

 

• Megvalósítás: natív kampány 



 

Kérdések?! 

 

Köszönöm a figyelmet!  


