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Аннотация
<p>Зарабатывать, не выходя из дома, – мечта миллионов! И она вполне исполнима! Испробовали популярные сервисы Яндекс. Директ и разные виды рекламы, но безрезультатно? Тогда мы идем к вам, потому что продвижение через YouTube – интересно и эффективно! Это книга от создателя каналов, которые уже принесли миллионы рублей и миллионы лайков. Алексей Шулепов – автор и продюсер YouTube-канала для мужчин Be Bigger. А это 175 тысяч подписчиков и 25 миллионов просмотров!</p>
<p>Используя рекомендации из книги, вы сможете создать продающий канал, который приведет клиентов и принесет прибыль в любой сфере: дизайн, строительство, организация мероприятий, психология и т. д.</p>
<p>В книге нет теории и пространных рассуждений, только точная информация, которая шаг за шагом ведет к нужному результату, – продажи, новые клиенты или продвижение личного бренда.</p>
<p>Вы получите:</p>
<p>– правильно созданный и оформленный канал YouTube;</p>
<p>– советы, которые помогут попасть в топ поиска;</p>
<p>– готовые решения для самых распространенных проблем;</p>
<p>– работу над ошибкам для тех, кто пока не может раскрутить свой канал.</p>
<p>Сделайте свой канал продающим!</p>
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Около года назад я задумался, как бы добавить больше мужской аудитории в свой салон. Судьба меня свела с Алексеем Шулеповым. Он предложил возглавить направление мужских стрижек на канале BE BIGGER. Я согласился. Сделали первое видео, второе, одиннадцатое.
Теперь мужчины пишут, звонят с вопросами, записываются на стрижки, а некоторые даже приезжают из других городов. Десятки новых клиентов приходят ежемесячно в салон Custom Cut.
Андрей Дрязгов, парикмахер-стилистyoutube.com/BeBigger

Где-то через месяц после того, как видео «Обзор квартиры-студии 34 м2» начало набирать обороты и попадать в рекомендованные, с YouTube-канала пришел первый клиент. Сейчас заявки на дизайн интерьера, приходящие к нам с YouTube-канала, составляют 60 % общего количества заявок. Каждый месяц мы заключаем два договора с людьми, которые сначала посмотрели наши видео. Вот такая статистика.
Павел Герасимов, сооснователь студии дизайна Geometriumyoutube.com/Geometrium

Это как новый вид нетворкинга. YouTube-канал открывает для нас двери к тем людям, к которым раньше нам было не с чем прийти. Потому что люди, посмотрев видео, уже понимают – кто мы, что мы собой представляем, сами решают – иметь с нами дело или нет.
Никита Челноков, предприниматель, отельерyoutube.com/Отельеры


Кто тут молодец?

Спасибо тебе, что прочитал эту книгу! Обязательно внедряй знания, так как книга за тебя этого не сделает. Если прочитанное уже принесло тебе пользу, присоединяйся к моим благодарностям, ведь книга — это результат совместных трудов разных специалистов.
Спасибо редактору Анне Сватовской! Благодаря ей мои знания и опыт обрели форму книги и теперь доступны каждому, кто не разучился читать в эпоху доминирования видеоконтента. Анна направляла меня на протяжении всего пути, выдержала мой перфекционизм, учла все пожелания и добилась того, чтобы сроки работы были соблюдены и книга отправилась в печать вовремя.
Благодарю своих друзей и экспертов: Екатерину Кононову, Александра Перова и Виктора Пастернака! Я знаю, что вы — люди, по-настоящему увлеченные своим делом и отдающие ему максимум времени. Поэтому я вдвойне благодарен вам, что нашли в своем расписании окно и написали развернутые экспертные комментарии. С ними книга имеет еще большую ценность для читателей.
Спасибо коллеге по YouTube — Александру Касумову! Который, как и я, самостоятельно прошел путь выстраивания своего канала с нуля и поделился своими взглядами на продвижение бизнеса через эту платформу.
Благодарю всех своих клиентов и особенно — Павла Герасимова, Алексея Иванова, Никиту Челнокова и Артура Подребенникова! Результаты ваших YouTube-каналов — отличная демонстрация того, как бизнес встречает своих клиентов на YouTube, а также подтверждение моего профессионализма. Я радуюсь вашим успехам и благодарен за возможность работать вместе.
Спасибо Яну Донскову за иллюстрации к этой книге! Для него это была новая задача, и он с ней отлично справился! Вы ведь смогли отличить изображение парня от девушки в этой книге? Значит, он справился.
И спасибо всем, кто так и иначе поучаствовал в создании этой книги. Я не смогу перечислить всех, я даже не обо всех знаю. Большое вам спасибо!

Как вы получаете клиентов?


Этот вопрос я часто задаю на первой встрече или телефонном разговоре с теми, кто хочет заказать создание YouTube-канала для бизнеса. И время от времени слышу:
— Через Яндекс Директ, — так ответил мне генеральный директор строительной компании Геннадий.
— Сколько вы на это тратите? — уточнил я.
— Мы платим 25 тысяч в месяц компании, которая настраивает контекстную рекламу. Правильно, я говорю, Виктор Андреевич? — обратился он к мужчине, сидевшему за столом позади него.
— Уже тридцатник в месяц! — поправил его коммерческий директор. — Это только за работу и 120 тысяч каждый месяц закидываем в сам Яндекс Директ. И это еще немного. Я слышал, что наши конкуренты из офиса напротив тратят в три раза больше.
— А сколько же клиентов вы получаете, тратя 150 тысяч в месяц? — Я продолжал задавать вопросы. Эти люди пригласили меня к себе в офис, чтобы узнать о возможности привлечения клиентов через YouTube. И я спрашивал не просто из любопытства.
— В прошлом месяце у нас было 63 заявки. Из них 8 заказали у нас ремонт под ключ.
— То есть один клиент вам обходится в…
— 18 750 рублей.
— А чтобы их количество росло или хотя бы оставалось на том же уровне — нужно постоянно кормить Яндекс Директ?
— Да. А что можете предложить вы?
Чем закончился этот разговор, я расскажу позже, а сейчас хочу показать другой подход.
Аналогичные вопросы я задал Александру Касумову — владельцу строительной компании «СВ-Фундамент» и автору YouTube-канала «Строй и Живи».
— Откуда вы получаете клиентов на строительство домов?
— 100 % с YouTube.
— Как вы пришли к тому, что YouTube стал для вас рекламной площадкой?
— Посмотрел на других предпринимателей на YouTube.
— Сколько вы тратите на производство видео и их продвижение в месяц?
— На производство — 70 тысяч рублей (зарплата видеографа), на продвижение — 0 рублей.
— А новичок, который захочет создать канал по этой же или схожей тематике, сможет продвигаться с такими же вложениями или на старте потребуется значительно больше?
— Сможет. У меня на старте была только камера за 12 000 рублей и видеограф с зарплатой в 35 тысяч.
— Какие еще инструменты/площадки для привлечения клиентов вы используете?
— Никаких, хотя стали развивать группу в ВК и Инстаграм, но там, как правило, наши поклонники с YouTube.
— Что думаете про Яндекс Директ и привлечение клиентов через этот инструмент?
— Я давно уже бросил платить Яндексу и бороться за место под солнцем, повышая рекламные бюджеты и снижая стоимость своих услуг, чтобы выиграть тендер у ищущих похожие услуги в Яндексе. Через полгода после начала работы над каналом я получил первый заказ на строительство дома. Это было зимой, в декабре 2015 года (нужно учесть, что зима — это самая плохая и глухая пора для строителей). Дальше все пошло как по маслу. Уже весной 2016 года у меня трудились три бригады над строительством трех параллельных домов, осенью 2016-го их стало пять, и так же, не снижая темпа, мы прожили всю зиму. То есть строили примерно по пять домов в месяц. Весной 2017 года бригад стало десять, осенью того же года — двадцать. Весной 2018 года количество бригад достигло тридцати и остановилось. Примерно с такой же скоростью рос мой проектный отдел. Ведь все эти дома разные, и их нужно проектировать. Сейчас проектный отдел насчитывает 35 проектировщиков. Это по Питеру. Весной 2016 года я открыл два представительства в Москве (YouTube смотрит вся РФ, но не только поэтому), летом открыл в Киеве. Далее Казань, Иркутск, Краснодар, Ростов, Чебоксары, Челябинск, Ростов-на-Дону, Вологда, Петрозаводск и так далее.
Вся прелесть YouTube-канала для бизнеса — возможность подачи рекламы сразу везде, где смотрят YouTube и говорят на русском языке. Если подключить субтитры, то можно и не ограничиваться русскоязычной аудиторией. У меня много заявок из Латвии, охвачены почти все европейские страны, Монголия, Куба, Индия. Это что касается именно заказов. А по заявкам (их принято называть лидами) у меня зафиксирован рекорд прошлым летом — 70 заявок на строительство домов в день!
* * *
Итак, преимущества YouTube для продвижения бизнеса перед другими ресурсами на сегодняшний день очевидны, и самое главное из них — равные возможности для всех. Не имея огромного стартового капитала, но имея идеи, голову и руки, вооружившись доступной техникой для создания видео и толковым руководством, например этой книгой, вы можете выйти со своими предложениями на большой рынок, донести информацию о своей компании до всех, кто говорит с вами на одном языке. Даже если в вашей нише высокая конкуренция — YouTube дает возможность каждому заявить о себе с помощью оригинальной подачи материала, запоминающегося образа и экспертности и уникального подхода к решению профессиональных задач. И — что не менее важно — работа по созданию канала на YouTube — это творческая деятельность, овладеть которой под силу каждому, если у вас достаточно времени и терпения!
К сожалению, консервативно настроенного генерального директора убедить в преимуществах продвижения при помощи YouTube-канала мне не удалось. И очень жаль, потому что, в то время как бизнесы моих клиентов стремительно наращивают обороты, строительная компания, не желавшая меняться и играть по новым правилам, медленно угасает.
А вместе с ней сотни таких же бизнесов, которые делают упор не на уникальное торговое предложение, не на качество товаров и услуг и не на харизму лидера компании, а на гонку рекламных бюджетов.
Если вы тоже все еще сомневаетесь в эффективности YouTube-канала для привлечения клиентов, то читайте дальше. Эта книга изменит ваши представления о продвижении и продажах в Интернете.
Но это не точно!
Эту фразу часто использует Big Russian Boss — известный на YouTube персонаж, в шоу которого много юмора. Часто не очень хорошего. Вот и я хочу, чтобы вы относились к этой книге всерьез, но в меру. Мне важно, чтобы вы понимали, что я обычный человек, у которого получилось достичь некоторых результатов на YouTube. Я готов поделиться с вами свои опытом и хочу, чтобы эту книгу вы воспринимали и усваивали легко, как разговор один на один. Поэтому давайте знакомиться!

Привет!

Меня зовут Алексей Шулепов! Я автор канала youtube.com/BeBigger и YouTube-продюсер. Я любил смотреть видео на YouTube еще с тех времен, когда на этой площадке никто не продвигал бизнес, да и блогеров в русскоязычном сегменте особенно не было. Примерно в 2008 году. Самыми популярными были видеоподборки со всевозможными падениями и забавными котами.
Позже появились блогеры, разные форматы и стили подачи материала. Снимали видео низкого качества на дешевые камеры. Российские блогеры копировали идеи у западных, а я только смотрел и ничего не предпринимал. Мне нравилось смотреть видео на YouTube и хотелось сделать что-то свое, но я боялся. Возможно, как и вы сейчас. Боялся ошибиться, не хотел повторять за кем-то и быть вторичным.
И еще я не хотел быть блогером. Не хотел быть «говорящей головой». Если уж начинать свой канал, то нести через него людям пользу — так я считал. Отчасти был прав, отчасти — нет.
В 2015 году я узнал о существовании научно-популярной конференции TED, на которой ученые, писатели, спортсмены и бизнесмены в формате живых двадцатиминутных выступлений делятся интересными идеями, способными изменить мир. Эти выступления переводятся на разные языки и выкладываются на YouTube. Именно на YouTube я их и увидел. И вдохновился. Я захотел свой канал, похожий на канал TED. Попросил своих друзей придумать идеи для «полезных» видео, снимал их на камеру, монтировал и выкладывал на канал. Только вот среди моих друзей в тот момент не было выдающихся ученых, спортсменов и бизнесменов. И я все время находился в поиске идей, которые бы сделали мой канал полезным для аудитории и популярным.
Уже тогда, в 2015 году канал назывался Be Bigger. Я хотел дать людям идеи, которые помогали бы им расти, развиваться и в каком-то смысле становиться больше. Название канала придумала моя жена, на тот момент — моя девушка.
И вот, практически одновременно я познакомился с девушкой — тренером по сексу и парнем — мужским стилистом. Эти знакомства натолкнули меня на мысль сузить тематику канала. Сделать его полезным для конкретной аудитории. Снимать полезные видео о сексе, отношениях и стиле для мужчин от 20 до 35 лет. То есть сделать видеоканал — альтернативу мужским глянцевым журналам.
Так начался Be Bigger в том виде, в котором он существует и по сей день. Только теперь на канале 175 тысяч подписчиков и 25 миллионов просмотров. Когда вы зайдете на канал, чтобы проверить мои слова, то эти числа, скорее всего, будут уже больше. Это органический рост. Как его добиться, я расскажу в этой книге.
Да, я мог бы украсить эту историю большим количеством подробностей и деталей. Но я помню, что книга не обо мне, а о том, как вам продвигать бизнес с помощью видео на YouTube. Да и как об этом не помнить, когда есть строгий редактор, удаляющий целые абзацы, которые я писал ночами напролет. Шутка! Редактор — замечательный, просто я хочу, чтобы вы помнили, что юмор — штука важная, в том числе и для YouTube.
Итак, к бизнесу! То есть к делу.
Как видите, я изначально не хотел быть блогером и продвигал экспертность и персональный бренд других людей. Я проверял за ними тексты перед съемками, поправлял их речь и подачу во время съемок и при монтаже. Сам того не осознавая, я становился продюсером — человеком, который отвечает за проект в целом, за каждую его деталь в отдельности, и самое главное — за то, как аудитория будет воспринимать человека в кадре.
Я продвигал тренеров по сексу и отношениям, психологов, стилистов и парикмахеров — людей, которые работали сами на себя. Другими словами, создавая канал Be Bigger, я помогал предпринимателям продавать их услуги через YouTube.
Это сейчас мне легко сформулировать в два предложения то, чем я занимаюсь. Но осознал я это только в 2017 году, когда каналу Be Bigger стукнуло два года и он преодолел рубеж в 100 тысяч подписчиков.
Когда я понял, что обладаю достаточными знаниями, подкрепленными практикой и опытом, для продвижения бизнеса на YouTube, то написал об этом в социальных сетях — начал работу уже над своим личным брендом.
Теперь среди моих успешных проектов есть каналы, через которые продаются услуги по дизайну интерьера и отделке квартир, создание отелей под ключ, оборудование для майнинга из Китая и дизайнерская мебель из России, услуги по организации свадеб и других праздников.
Продавать через YouTube можно все, ну или почти все. Я убедился в этом, когда мои клиенты — канал youtube.com/Отельеры — продали мини-отель стоимостью 20 млн рублей. И все это благодаря качественному видео, интересному контенту и грамотному продвижению.

Кому стоит читать и зачем?

В этой книге я собрал и упорядочил знания, которые получил, создавая и развивая свой канал. Знания, которые прошли проверку временем и подтвердили свою эффективность на других каналах, которые я продюсировал. Как в пошаговой инструкции, сдобренной примерами из личного опыта, я проведу вас от идеи, записанной на салфетке или в блокноте, до запуска канала. YouTube-канала, который будет продвигать вас и ваш бизнес, продавать товары или услуги и приносить деньги.
Время от времени YouTube, как и другие социальные сети и IT-проекты, обновляется. Что-то изменяется сильно, что-то слегка. Где-то происходят лишь косметические перемены, а где-то перекраиваются алгоритмы, влияющие на работу всего сервиса.
Пусть эти перемены вас не беспокоят. В книге описаны самые важные инструменты, необходимые при создании и продвижении видео, которые помогут продавать как недорогие товары из Китая, так и недвижимость для жизни или бизнеса. Инструменты, которые будут работать и через десять лет. Уверен, потому что ходил к гадалке.

Эта книга для тех, кто…

Только присматривается к YouTube как к рекламной площадке для своего бизнеса. Я помогу вам разобраться с сомнениями и решить: стоит ли начинать.
Для тех, кто уже на низком старте: куплена камера или нанят видеограф, а в заметках смартфона есть идеи для первых видео. Подскажу, как правильно рвануть со старта и, не допустив распространенных ошибок, обогнать конкурентов.
Уже запустил свой канал и успел опустить руки, так как не получил желаемых результатов. Для вас целый раздел книги посвящен работе над ошибками. Это в конце. Но я рекомендую читать с самого начала, так вы сами сможете увидеть свои ошибки и не повторите их в будущем.
Чтобы информация была более полной, разносторонней и подкрепленной опытом других людей, я решил сделать в книге то, что является общепринятой практикой на YouTube — коллаборации.[1]
Поэтому кроме текста, написанного мной, вы встретите мнения экспертов по личному бренду, публичным выступлениям и интеллектуальному праву и, конечно, комментарии от предпринимателей, для которых YouTube-канал уже стал бизнес-инструментом.


Сила YouTube


Впервые я изложил свой опыт и знания по продвижению бизнеса на YouTube в видеокурсе — «Ютубина сила».
Мне было важно донести, что YouTube — это не хранилище видео, а социальная сеть со своими фишками и особенностями, которая в умелых руках может стать мощным инструментом продвижения личного бренда и продажи товаров и услуг. И для начала стоит познакомиться с сильными сторонами YouTube.

Чем YouTube отличается от других соцсетей?

Москвичи сидят на Facebook, а петербуржцы — ВКонтакте.
Я не знаю, почему так сложилось, но сложилось ведь, есть какая-то разница в менталитете людей, в самих социальных сетях, раз, так или иначе, они притягивают определенную аудиторию и накладывают некий отпечаток на людей, которые в этих соцсетях обитают и продвигаются через них в том числе. Очевидно, что на Facebook работает одно, Вконтакте работает другое. А вот Одноклассники ассоциируются у большинства из нас с социальной сетью для людей постарше. И конечно, прежде чем осваивать YouTube, нужно составить себе представление о нем.

Честность – лучшая политика

Для начала я хочу задать вам простой вопрос. Ответьте на него быстро, первое, что придет в голову. С чем у вас ассоциируется Instagram? Мою ассоциацию можете увидеть на картинке (см. рис. 1).
Красивые полуобнаженные девушки с большими губами, стильные парни и качки, дорогие машины, дорогие отели и шикарные пляжи. Не жизнь, а ожившая мечта, сошедшая со страниц глянцевых журналов и дорогих рекламных роликов.
Когда я захожу в Instagram, у меня складывается ощущение, что это такой островок идеальной жизни в нашем мире. Возможно, после смерти люди попадают в Instagram. Лично я был бы не против!
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Рис. 1. Ассоциации Instagram

Конечно, это достаточно субъективное восприятие, хотя когда я показываю этот слайд на своих выступлениях, то большая часть аудитории согласна с моими ассоциациями. И тот срез YouTube, с которым я вас познакомлю, — тоже мой личный взгляд на вещи, который может совпасть с вашим, а может отличаться.
У разных возрастных категорий, у людей с разными вкусами и взглядами, будет свое представление, но тем не менее все-таки в Instagram правит красивая картинка. Неважно, как говорит эта красивая девушка, интересно ли с ней, главное то, как выглядят ее губы, фигура и на сколько откровенный купальник на ней сегодня. YouTube — это другая платформа. Здесь люди снимают себя на видео — видно и их лицо без ретуши в фотошопе, слышен голос, и можно получить более полное представление о том, как они говорят и как выглядят.
Посмотрите, что есть на YouTube, в отличие от Instagram. Например, есть освещение проблем на канале Алексея Навального или микс из безбашенных развлечений, встреч со звездами и социальных проектов во влоге «Дневник хача» Амирана Сардорова. Юрий Дудь занял трон ютубного «Познера» — приглашает звезд на довольно серьезные интервью, Дмитрий «Трансформатор» Портнягин превращает бизнес в реалити-шоу. То есть YouTube — площадка с довольно широким охватом тем и интересов. И не все здесь стараются показаться красивее, чем есть, как в Instagram, хотя бы потому, что сделать ретушь видео гораздо труднее и дороже, чем фото.
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Рис. 2. А это YouTube. Канал «Дневник хача», Юрий Дудь, канал Навального и «Трансформатор»

Конечно, и в видео кто угодно может сказать неправду, но все-таки есть такие моменты, в которых не соврешь, например, модель, которая популярна в Instagram, но которая выкладывает только ретушированные фотографии и не ведет никаких трансляций, нигде не говорит, потому что стесняется своего голоса, такая модель автоматически на YouTube проиграет менее симпатичной модели, которая берет своей харизмой, умеет говорить, интересна. Видео предъявляет свои требования и устанавливает другие правила игры.
Когда вы делаете фото, вы можете потратить кучу времени на ретушь, исправить все недостатки, прыщи, сделать более плоский живот, более округлые ягодицы и так далее. Когда вы пишете пост Вконтакте или в Facebook, то можете тщательно подумать, выверить фразы и отшлифовать, можете воспользоваться сервисом «Главред» glvrd.ru и в итоге скрыть свое истинное лицо за ретушью и редактурой, а на YouTube вы такой, какой есть. Какой бы текст вы ни написали, как бы вы его ни редактировали, вам все равно придется его произносить перед камерой, и при любом монтаже вы проявитесь в видео, проявится ваше естественное состояние — так или иначе. И, если вы будете прятать свою личность, наденете маску, будете показывать себя тем, кем вы не являетесь, например, начнете выдавать себя за эксперта в том, в чем вы не разбираетесь, это будет чувствоваться.
Именно поэтому я призываю тех, кто планирует выйти со своим контентом на YouTube, создавать и развивать свой канал, быть максимально открытыми и честными со своей аудиторией. Понятно, что, если вы рассказываете о бизнесе, который связан с электрикой, не нужно знакомить всех клиентов с семьей, рассказывать, сколько у вас детей и так далее — это лишняя открытость. Я имею в виду, что нужно просто быть честным. Например, если вы делаете обзор продукта, то честно отметьте его плюсы и минусы. Если вы новичок в каком-то вопросе — не пытайтесь выдать себя за специалиста, лучше прямо скажите зрителям: «Хочу разобраться в этом вопросе вместе с вами, присоединяйтесь и давайте свои советы в комментариях» — это отлично работает!
Павел Герасимов
youtube.com/Geometrium
Я спрашивал у клиентов, почему они покупали у нас, и большинство из них сказали, что видео дают возможность познакомиться с нами и нашими работами. Раз мы готовы показывать свои проекты широкой аудитории, то берем на себя ответственность за их качество. Это вызывает доверие и, как следствие, – помогает продавать. Поэтому для нас YouTube – инструмент привлечения клиентов номер один.


Простые инструменты продвижения

Другое важное отличие YouTube от всех остальных социальных сетей — это инструменты продвижения.
Да, сейчас ВКонтакте, Facebook, Instagram совершенствуют «умную ленту», рекомендации и так далее. Но на YouTube это, во-первых, уже создано давно, во-вторых, очень круто работает как на зрителей, так и на авторов видео.

Как работают рекомендации для зрителя?

Простой пример. Вы специально нашли и посмотрели видео о том, как ловить щуку. YouTube благодаря своим алгоритмам анализирует, что такой контент вам интересен, и начинает рекомендовать вам другие видео про ловлю щуки, про ловлю других рыб, в целом про рыбалку.
Вы можете даже не подписываться на канал о рыбалке, но YouTube и дальше будет рекомендовать вам видео этого канала и других похожих, то есть он очень хорошо подбирает контент под ваши интересы и навязчиво его вам рекомендует. Это удобно, потому что вы не пропустите что-то интересное, то, что уже оценили лайками и комментариями другие зрители.
Я, например, так узнал о канале, который на данный момент является моим любимым. Можете попробовать угадать, что это за канал, а я расскажу, как это было.
Вместе со стилистом мы готовили выпуски о стиле звезд для канала Be Bigger. Подумывали о том, чтобы сделать обзор гардероба Сергея Шнурова.
Я искал фото основателя группы «Ленинград» и смотрел разные видео с ним. YouTube «смекнул», что к чему, и начал рекомендовать мне интервью с Сергеем Шнуровым.
Среди них было одно длинное и недавно загруженное видео. Я долго игнорировал его, так как интервью со Шнуром я уже насмотрелся, а съемки выпуска о нем мы отложили на неопределенный срок.
В итоге это видео «гонялось» за мной, пока я наконец не сдался. Я кликнул по картинке — запустил видео и…
Так я познакомился с только начинавшимся каналом «вДудь». Теперь я смотрю все интервью, которые берет Юрий, даже если гость мне не интересен.

Что дают рекомендации автору видео?

Когда вы находитесь в позиции человека, который создает контент для своего канала и продвигает его, то получаете еще большую пользу от этих алгоритмов. Представьте, что вы хотите, например, продавать снаряжение для рыбалки через ваш канал, но канал совсем новый, среди подписчиков только друзья, а им вы и так уже продали все, что могли. Вы сняли видео «Как ловить щуку». Такая тема интересна определенному кругу лиц. Это не обязательно должен быть миллион человек, миллион будет заинтересован в новостях, в чем-то очень массовом. Если ваша ниша узкая, то для вас может быть очень большой аудиторией и тысяча человек — об этом мы еще поговорим. Если вы сняли хорошее видео, то при определенном количестве просмотров и лайков YouTube начинает рекомендовать ваше видео тем, кто уже интересовался ловлей щук или вообще рыбалкой. То есть алгоритмы рекомендаций работают на вас и продвигают видео.
Рекомендации на YouTube — это шикарная вещь, отличный инструмент, который выгодно отличает YouTube от других социальных сетей и благодаря которому легче продвигать свой канал и контент.
* * *
Итак, YouTube будет работать на вас. Но при определенных условиях — вы должны быть интересны. Ваш канал должен привлекать внимание. Как этого добиться? Как сделать правильный канал и продавать не продавая? Обо всем по порядку.



Концепция канала


Цель

Начинать надо с цели.
Выпишите все, что вам важно получить через YouTube-канал.
Хотите повысить вашу узнаваемость и экспертность?
Хотите продавать товары или вы хотите продавать ваши услуги?
Пишите все, что вам приходит на ум прямо сейчас. Я хочу, чтобы вы не просто читали этот текст, а вы сразу действовали, так вы сделаете первый шаг к созданию своего канала.
Запишите вашу цель. Если целей получится несколько, то пронумеруйте их в порядке значимости. Выделяем одну цель как самую главную, на тот случай, если в процессе разработки концепции канала цели будут конфликтовать между собой и придется выбирать более важную. Сделайте выбор сейчас и в дальнейшем не придется к этому возвращаться.
Зачастую выбор основной цели влияет на формат канала, то есть на выбор пути и скорость движения по нему. По шоссе можно ехать быстро, но пункт назначения находится далеко. До другой цели по узкой тропинке рукой подать, но пробираться придется не спеша.
От метафор перехожу к примеру.
Еще один заказчик пригласил меня к себе в офис. Он уже все решил сам: «Хочу бизнес-блог, как у Димы Портнягина, чтобы обо всех своих бизнесах рассказывать, чтобы дорогие машины и движуха». То, что нужно для широкой аудитории, и чтобы порадовать эго!
Я уже много всего поснимал, в том числе и бизнес-блоги, представляю сколько времени и сил нужно потратить на свой канал предпринимателю, решившему сделать «бизнес-блог как у “Трансформатора”». Даже если есть большая съемочная команда, от работы в кадре никуда не деться.
Поэтому я, как хороший врач, не спешил соглашаться с мнением пациента. Решил поставить диагноз сам.
Два часа мы общались о планируемом канале. И два часа я, так или иначе, возвращал клиента к вопросу о цели. И лишь под конец он признался мне: «Моя цель — продавать свой бизнес по франшизе. И я вообще не представляю, как со своим графиком буду успевать сниматься в блоге!»
Я нашел для него решение, которое быстрее вело к цели и экономило время. Рассказывать о нюансах своего бизнеса в формате небольших видеолайфхаков, подкрепляя свою экспертность и привлекая на канал целевую аудиторию — потенциальных покупателей его франшизы. А не всех подряд зевак и любителей посмотреть на чужие деньги в бизнес-блогах.
Определите цель. Ответьте на вопрос: зачем вы создаете канал? Ответов может быть несколько. Запишите их и расставьте напротив каждой цели номер, обозначающий ее значимость. На следующем этапе это поможет сформулировать критерии аудитории, внимание которой вы хотите привлечь; выбрать формат и темы видео.


Аудитория

Следующий шаг — этоопределение целевой аудитории. Да, у вашего бизнеса уже есть целевая аудитория, скорее всего, вы уже составляли аватары покупателей. Но я предлагаю взглянуть на ЦА по-новому, с точки зрения создания YouTube-канала. Почему? Если ваш зритель — это ваш потенциальный покупатель, тут все понято: аудитория канала и аудитория вашего продукта будут идентичны. Но возможен и другой вариант, например, ваша целевая аудитория именно на YouTube-канале — это ваши коллеги, и вы хотите усиливать ваш личный бренд, чтобы коллеги или конкуренты, в зависимости от того, как вам больше нравится их называть, лучше вас узнали. Поэтому еще раз уделите внимание своей целевой аудитории. Определяя, какой зритель для вас важнее — текущие клиенты, потенциальные клиенты, конкуренты или возможные сотрудники — держите в голове вашу цель и не гонитесь за всеми сразу.
Если мы говорим о покупателях, то нужно помнить, что тех, кто вас смотрит, будет больше, чем тех, кто у вас что-то купит. Будут люди, которым понравится ваше видео, понравитесь вы, и они довольно быстро примут решение о покупке. Будут также люди, которым могут понадобиться месяцы или даже годы, они будут вас смотреть и только потом примут решение: да, пришло время, сложились звезды и что-то еще в жизни, и они у вас купят. И обязательно будут те, кто станет просто вас смотреть, потому что им нравится ваш контент (см. рис. 3).
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Рис. 3. Целевая аудитория

Павел Герасимов
youtube.com/Geometrium
Где-то через месяц после того, как видео «Обзор квартиры-студии 34 м2» начало набирать обороты и попадать в рекомендованные, с YouTube-канала пришел клиент. Это было где-то год назад. Его квартира небольшая, но со временем стали появляться проекты с большей площадью, с YouTube-канала начали приходить интересные проекты.
Артур Подребенников
youtube.com/Отельеры
У нас был план на четырнадцать серий, сняли мы половину, все это выложили. Тот запал, который был вначале, он потихоньку уходил. Но мы еще ждали: ну когда же пойдут заказы, когда пойдут вот эти заявочки! Не было их, не было. И тогда единственное, что спасало, это тот фан, который был изначально: делаем для удовольствия, для себя, делаем это, снимаем – что получится, то и получится. Раз пошли по этому пути, дойдем до конца. И уже буквально через пару серий, к восьмой-десятой, наконец-то уже пошла обратная связь, полились заявки и пошли клиенты.

Запишите всех потенциальных зрителей и подробно пропишите, по каким причинам и кто вас захочет смотреть, зачем им это. В дальнейшем это поможет выбирать правильные темы видео и подход к созданию контента.
Чтобы показать, как важен этот шаг, приведу мой любимый пример. Я часто использую его в своих презентациях. У меня есть знакомые из сферы IT: веб-дизайнеры, разработчики. Они долгое время были наемными работниками и мечтали создать собственную веб-студию. Навыки у них уже были, а для продвижения своих услуг они выбрали современный и недорогой, по их мнению, инструмент — канал на YouTube. Они решили сделать обучающее видео по веб-дизайну и разработке сайтов и запустили канал. Аудитория действительно стала подтягиваться, авторы канала совершили просчет, не продумав состав целевой аудитории. Они хотели продавать услуги своей студии, а аудитория вокруг их канала собралась не та. Их канал заинтересовал не потенциальных заказчиков, а тех, кто сам хочет научиться делать сайты.
Вы ведь понимаете, что это две разные аудитории: заказчики, которые хотят готовый сайт, готовое решение и те, кто хочет научиться самостоятельно работать фактически с теми же заказчиками.
Несмотря на то что ребята совершили ошибку при определении аудитории, при выборе тематики видео, эта история закончилась хеппи-эндом: они очень быстро сообразили, к чему их привел этот канал, закрыли еще не успевшую заработать студию и открыли школу веб-дизайна, создания сайтов и всего, что с этим связно. И школа сейчас успешно работает, привлекая учеников с YouTube-канала. Они смогли изменить направление под новую аудиторию. Извилистая дорожка все же привела их к успеху!
Не все смогут так извернуться и перестроить свой бизнес. Поэтому — уделите особое внимание двум моментам.
• Первое — это цель, которую вы преследуете.
• Второе — ваша целевая аудитория.

Формат

Третий шаг на пути к созданию канала –выборформата и тем видео.
Все шаги выстроены в определенной последовательности, которой я настоятельно рекомендую придерживаться. Сначала цель, потом аудитория. И исходя из первого и второго мы определяемся с форматом видео.
Если вы еще не являетесь активным пользователем YouTube, я очень рекомендую вам стать им. Есть прекрасный афоризм Стивена Кинга: «Если у вас нет времени, чтобы читать книги, у вас не будет времени, чтобы их писать». Поэтому я хочу, чтобы вы или сотрудник, который будет заниматься вашим YouTube-каналом, были в теме, то есть знали, что нового происходит, какие на канале тенденции, что сейчас популярно. Это поможет сэкономить бумагу и сократить время чтения книги, так как я не буду перечислять все возможные форматы и жанры, существующие на YouTube. А значит, вы скорее сможете перейти от изучения теории к созданию канала. Я хочу выделить всего три формата, которые подойдут для бизнеса.
1. Уроки.Уроками я называю все видео, где человек сидит в кадре, как это обычно делаю я, и делится каким-то своим опытом, своими знаниями. Это могут быть совершенно разные знания, подаваться они могут в строгом формате или с юмором. В любом случае такое видео будет показывать вашу экспертность в теме. Этот формат подойдет психологам, юристам, преподавателям иностранных языков, косметологам и визажистам, бизнес-тренерам и еще многим экспертам, занятым в сфере услуг.
2. Обзоры.Идеально подойдет тем, у кого есть интернет-магазин, кто занимается продажей товаров.Обзоры — это видео, в которых раскрываются плюсы и минусы использования тех или иных товаров. Соответственно, вы будете рассказывать о товарах, которые представлены у вас в магазине. И я сразу прошу вас делать это как можно более честно. Еще раз повторяю, на YouTube зрители любят и ценят честность. Какую пользу приносят людям ваши обзоры? Огромную! Вы помогаете им сделать выбор, еще не доходя до магазина или не заходя на сайт. Зрители видят, что есть товар А и товар Б, у каждого есть свои плюсы и минусы, о которых вы говорите честно, предоставляя покупателю самому сделать выбор, давая ему возможность взвесить все аргументы «за» и «против». Таким образом, он будет вам благодарен за контент, останется с вами, подпишется и получит практическое, осязаемое представление о товаре, у него будет ощущение, что он с вами этим продуктом пользовался и получил представление о его качестве.
3. Влоги — формат, который активно используется бизнесменами на YouTube. Из ярких примеров — «Трансформатор» Дмитрия Портнягина, «Жизнь Би». Здесь важно давать живой интересный контент из вашей жизни. Если вы горите желанием сделать именно такой формат, если у вас хватит на это сил и бюджета, то делайте. Это отлично покажет вас как эксперта, продемонстрирует зрителю, что вы не просто сидите и рассказываете о своих знаниях, а что вы их применяете на практике.
Так мы, например, делаем на канал «Отельеры», где Никита Челноков и Артур Подребенников рассказывают, как они строят отели. Они строят, а мы это снимаем шаг за шагом и демонстрируем и в конце каждого видео приглашаем зрителей стать со-инвесторами такого проекта. Конечно, доверие к авторам, которые снимают такие видео, намного выше, чем к тем, кто просто сидит и вещает на камеру «да, мы знаем, умеем, делаем» и все.Теоретические знания, конечно, хороши, но показать все это на практике гораздо лучше. Это ведь YouTube — он создан для того, чтобы показывать.
Формат влога требует дополнительных усилий, потому что на самый обычный и скучный день никому неинтересно смотреть. Нужно готовиться к съемкам, делать так, чтобы все было вживую, но в то же время показать самые интересные моменты вашего бизнеса и обязательно добавить в это какую-то пользу для зрителя.
Итак, есть три формата, из которых я вам предлагаю выбирать: этоуроки, где вы чему-то учите, обзоры, где вы рассказываете про конкретные товары, которые вы продаете, и третье — это влоги. На одном канале можно совместить разные форматы, если они объединены общей тематикой, вы также можете выбрать другой формат из тех, что я не назвал.
Но, прежде чем экспериментировать, выберите один из трех форматов — начните с простого и проверенного мной подхода.
Все, что сейчас мы с вами обсуждаем, этоконцепция канала. Помимо формата помните о частоте публикации видео. Обозначьте ее для себя сразу. Сможете ли вы делать выпуски каждую неделю? Может, у вас получится чаще — два раза в неделю, либо это будет очень сложный, насыщенный выпуск, но он будет выходить раз в месяц. Конечно, рекомендуется выпускать новое видео не реже раза в неделю, но существуют и популярные каналы, не следующие этому правилу, выпускающие видео гораздо реже.
Выбрав формат и определившись с частотой выхода видео, решите — будете ли вылицом канала или ваши интересы на YouTube будет представлять наемный сотрудник. Если вы развиваете личный бренд, то важно, чтобы вы сами были в кадре. Но если заинтересованы в продаже товаров и продвижении интернет-магазина и при этом не хотите появляться на YouTube-канале, то можете нанять блогера с опытом или «вырастить» своего.

Создание канала и настройки


Профили – в чем разница

Создание и настройки канала — это необходимая рутина, которую нужно выполнить один раз, в самом начале, так, чтобы потом не возникало никаких помех на пути развития. Если вы считаете, что создать аккаунт на YouTube очень просто, я с вами не буду спорить, но по опыту работы вижу, что даже на этом этапе люди совершают ошибки. Я расскажу, что обязательно нужно сделать, что важно настроить и каких ошибок следует избегать.
Следующий текст вплоть до параграфа о сценарии видео я не рекомендую читать сидя в удобной позе на диване — будет скучно. Это пошаговая инструкция, следовать которой нужно сидя за компьютером и выполняя действия.
Думаю, что у каждого из вас уже есть YouTube-канал, по крайней мере у каждого, кто пользуется Gmail — электронной почтой от Google, потому что YouTube-канал (профиль) создается автоматически, когда вы заводите почтовый ящик на Gmail. Какую ошибку совершают многие? Созданный по умолчанию канал начинают вести как основной. Конечно, криминального здесь ничего нет, его можно вести, но я вам не рекомендую это делать, и вот почему.
Первая и главная причина, по которой не стоит вести такой канал как основной:вы не сможете на него назначить администратора. А если вы создаете канал для бизнеса и планируете делегировать задачи по загрузке и продвижению видео, то эта функция вам очень скоро понадобится.
В отличие от публичного канала Be Bigger, на моем личном канале, который был создан системой по умолчанию, нет видео, нет подписчиков. Он нужен мне как профиль для просмотра видео, сохранения понравившихся подписок на каналы. То есть это мой пользовательский, а не авторский канал. С ним YouTube становится для меня персональным телевизором с уникальной, интересной именно мне программой передач. А точнее, рекомендованных видео и каналов.
На Be Bigger царят другие правила. Помимо меня туда заходят администраторы, список подписок строго отфильтрован — в нем указаны не те каналы, которые я смотрю, а другие мои проекты, то есть здесь подписки работают как реклама (см. рис. 4).

И вы поступайте так же: пользуйтесь каналом, который у вас создан по умолчанию, как зритель, а канал для бизнеса создайте отдельно.
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Рис. 4. Подписки


Создаем новый канал, назначаем администратора

Для этого не надо создавать новую почту, а просто заходите в настройки в своем профиле исоздаете новый аккаунт.
На любой странице YouTube в правом верхнем углу кликните по аватару канала, в раскрывшемся списке выберите «Настройки» — пиктограма в виде шестерни (см. рис. 5), а затем«Показать все каналы или создать новый»(см. рис. 6).
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Рис. 5. Настройки
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Рис. 6. Показать все каналы

У меня в таком случае открывается список всех каналов, с которыми я работаю: тех, которые я сам создал, и тех, на которые я назначен администратором (рис. 7).
На этом экране, нажимаяплюс, вы можете создать канал, который будете вести как канал для бизнеса (см. рис. 7).
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Рис. 7. Список каналов и создание нового

На него вы уже сможете назначить разных администраторов. Это очень удобно, потому что в противном случае, если канал сделан из вашего профиля по умолчанию, вам придется давать вашим сотрудникам, которые работают с этим каналом, вашу почту и пароль от нее, только так они смогут попасть на него.
На экране настроек нового канала у вас появится строка«Добавить или удалить администраторов»(см. рис. 6).
Еще раз путь:
• нажимаем на иконку вашего канала в верхнем правом углу,
• заходим в настройки,
• видим строку«Добавить или удалить администраторов». Именно в этом разница между вашим каналом по умолчанию, который создается гуглом, и вашим каналом, который вы целенаправленно создали, чтобы вести его, наполнять контентом.
Если вы уже начали вести свой канал из профиля, который был создан по умолчанию, это можно исправить, создав новый пустой канал. В«Расширенных настройках»выбираете«Связать канал с аккаунтом Google или с другой +страницей» (см. рис. 8).
Привязываете канал, который уже ведете, к странице Google+, которая была автоматически создана для нового канала (см. рис. 9).
В итоге ничего не теряется, просто у того канала, который вы уже начали вести, появляется возможность назначать администратора, а канал, который вы создали дополнительно, становится тем самым каналом по умолчанию, на который администраторов назначать нельзя.
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Рис. 8. Расширенные настройки

[image: ]
Рис. 9. Связать с +страницей


Настройки. Внешний вид канала

Итак, канал создан, что дальше?
Во-первых,внешний вид канала. По умолчанию вы не увидите никаких плейлистов, а будет просто список видео и последних действий в столбик (см. рис. 10).
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Рис. 10. Не настроен обзор

Но нам с вами важно относиться к каналу как к сайту: он должен быть красивым и удобным для пользователя. Поэтому нажимаетешестеренку рядом с кнопкой «Подписаться», и первым делом обращаете внимание на строку «Настроить вид страницы», «Обзор». Включаете ее и нажимаете «Сохранить»(см. рис. 11).
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Рис. 11. Настройки обзора

Когда вы включаете«Обзор», у вас уже появляется возможность отображать трейлер канала— настраивается включением кнопочки «Рекомендованный контент». Именно туда обычно добавляется либо видео, которое вы считаете вашей визиткой, либо специально созданный короткий ролик, который будет объяснять, о чем ваш канал. Также в дальнейшем вы можете добавлять сюда плейлисты: выбрав «Добавить раздел», добавляете видео по плейлистам. И это уже делает ваш канал удобным, красивым, разделенным по рубрикам и понятным для зрителей (см. рис. 12).
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Рис. 12. Трейлеры и плейлисты


Оформление канала – важные детали

Теперь я хочу, чтобы вы уделили внимание оформлению вашего канала. Тут все довольно просто, но это важный момент, ведь вы же не хотите, чтобы сайт вашего бизнеса выглядел как попало? И к YouTube-каналу должно быть такое же отношение, как к сайту.
Из элементов оформления самое важное — этошапка вверху и аватар. Здесь есть несколько основных элементов: название в центре вашей шапки, аватар слева и правая часть, отведенная под ссылки(см. рис. 13).
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Рис. 13. Шапка канала

Справа обязательно разместите ссылки на ресурсы, на которые вам важно перевести трафик с YouTube, и, чтобы усилить эффект, сделайте стрелку спризывом к действию. Как будет выглядеть эта стрелка — тут уже полет вашей фантазии не ограничен, но важно, чтобы она была и привлекала к себе внимание, так вы повысите конверсию.
Помните, что расшифровка будет только у первой добавленной ссылки.

На Be Bigger, например, написано: «Все о мужском стиле», и ссылка ведет на страницу «Вконтакте». Соответственно, если у вас есть сайт, то добавляете сюда сайт и пишете объяснение, например «наш магазин». Чтобы добавить ссылки в правый угол, переходите в раздел«О канале». Обязательно заполните поле «Описание»: напишите, о чем ваш канал и кто вы, если канал связан непосредственно с вами. Здесь же добавляете электронную почту, которая у вас действительно функционирует, которой вы пользуетесь, регулярно проверяете. Выбираете страну и добавляете ссылки.
Для канала Crazy Mining, продающего оборудование для майнинга криптовалют, мы сделали шапку в стиле рекламного баннера, на котором просто и емко рассказано о том, чем занимается компания. Сравните информативность оформления до и после нашей работы (см. рис. 14).
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Рис. 14. Канал Crazy Mining до и после

Следующий важный элемент оформления — обложка видео. Официальное название на YouTube — значок видео. Чтобы увидеть все обложки на любом канале, переходим к вкладке«Видео»(см. рис. 15): здесь находятся все видео, которые есть на канале от первого до последнего.
Можно сортировать видео по популярности либо по дате добавления, это может пригодиться, чтобы изучать другие каналы. То есть, когда вы заходите на каналы, на которых много видео, и хотите посмотреть, с чего же все начиналось, то вы переходите в раздел видео и сортируете по дате добавления«Сначала старые», тогда самые первые видео оказываются в левом верхнем углу.
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Рис. 15. Видео

Дальше выбираем вкладку«Плейлисты». В предыдущей версии YouTube здесь была кнопка «Новый плейлист», позволяющая создавать подборки видео.
На старый дизайн сайта можно переключиться, нажав синюю кнопку«Настроить вид страницы Обзор». Или следуйте по этому пути: Творческая студия—Менеджер видео—Плейлисты. Нажимая кнопку «Новый плейлист», вы можете создавать подборки из ваших видео, и это необходимо делать для того, чтобы зрителям было удобно по ним перемещаться. После создания плейлистов вынесите их на главную страницу — кнопка «Добавить раздел» доступна внизу главной страницы при переключении в режим «Настроить вид страницы Обзор»(см. рис. 16).
Чтобы добавить ссылки в правый угол, переходите в раздел«О канале». Обязательно заполните поле «Описание»: напишите, о чем ваш канал и кто вы, если канал связан непосредственно с вами. Здесь же добавте электронную почту, которой вы пользуетесь и регулярно проверяете. Выбираете страну и добавляете ссылки на сайт и социальные сети (см. рис. 17).
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Рис. 16. Плейлисты
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Рис. 17. Описание и ссылки

Текстовая подпись в шапке канала будет отображаться только у первой ссылки.

Что еще нужно учитывать при оформлении канала. Если канал создан для продвижения личного бренда, то обязательно используйте в оформлении свое фото, в центре напишите название самого канала и, возможно, рубрики. В общем, то, что поможет зрителю быстро сориентироваться и понять, о чем этот канал, какую пользу здесь можно получить.
И конечно, канал должен выглядеть привлекательно с точки зрения дизайна. Вот посмотрите, на Be Bigger — написано название канала, сверху рубрики и ниже еще одно из наших, скажем так, УТП (уникальное торговое предложение), что у нас есть на канале реалити-шоу о мужском стиле (см. рис. 13).

Название канала

Если вы еще не выбралиназвание канала, самое время с ним определиться. Я рекомендую два варианта: вы называете канал своим именем и создаете полную привязку к вам и к вашему личному бренду, либо вы называете канал именем вашей компании, привязываете к ней.
Но по названию компании далеко не всегда понятно, чем она занимается. Поэтому в начале названия канала можно использовать слова, которые будут объяснять это, и в конце уже добавлять название вашей компании. Например: «Доставка еды „Едовоз“» или «Школа танцев…» и название школы танцев. Именно в таком порядке.
Это поможет вам лучше индексироваться поисковыми системами, и люди смогут находить ваш канал по ключевому запросу. Как это работает? Например, если человек ищетдоставку еды в СПб, то высока вероятность, что видео с канала «Доставка еды в СПб. Едовоз» попадут в результаты поиска.
Поисковый запрос + название компании—лучше для продвижения, чем одно название компании.

Точно так же вы может поступить, если называете канал своим именем. Например: «Юрист по интеллектуальной собственности…ваше имя» или «Семейный психолог…ваше имя», то есть вначале — это ваша ниша, потом — название компании или ваше имя.

«Творческая студия» – дополнительные возможности

Поговорим еще о некоторых настройках канала на YouTube.
Они прячутся в«Творческой студии»— нажимаете на значок вашего каналаи попадаете в нее (см. рис. 18).
Заходите в раздел«Канал»—«Статус и Функции», здесь на «плитках» представлены все возможности для вашего канала. Многие доступны сразу, надо только нажать на кнопку «Включить»и привязать канал к номеру телефона, а вот чтобы подключить монетизацию, нужно будет сначала набрать 1000 подписчиков и 4000 часов просмотров.
В общем, заходите сюда, включайте все, что можно включить, читайте о том, что включить не можете и почему, то есть какие условия необходимо выполнить.
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Рис. 18. Настройки канала

Снова смотрим в левый столбец, пропускаем раздел «Монетизация» — вернетесь к нему, когда выполните необходимые для подключения условия, и переходим к «Загрузке видео».
Здесь выставляются общие параметры, которые будут применяться к каждому новому видео, которые вы загружаете на канал.
Ничего сложного в этих настройках нет, потратьте пару минут, чтобы разобраться с ними самостоятельно. А в поле «Описание» добавьте тот текст и ссылки, которые планируете повторять под каждым видео. Например, ссылку на сайт и социальные сети.
Следующий раздел настроек канала — «Фирменный стиль». Добавьте сюда значок/логотип канала.
Он будет отображаться в правом нижнем углу всех ваших видео и при наведении на него курсора мыши показывать кнопку «подписаться».
Дальше переходите в раздел «Дополнительно», привяжите канал к вашему сайту. Введите адрес сайта в соответствующее поле и нажмите «добавить».
YouTube выдаст подробную инструкцию по привязке, а разобраться с ней поможет администратор вашего сайта.
Только подключив монетизацию и привязав ваш сайт к YouTube-каналу, вы сможете дать ссылку на него внутри видео с помощью инструмента «подсказки», доступного на странице настроек видео. То есть внутри видео нельзя давать ссылки на любые сайты, только на те, которые вы привязали.


Сценарий видео. Удержание аудитории


Сценарий видео

Ваш канал готов к загрузке и публикации первых видео, но готовы ли вы делать видео правильно? Не переживайте, сейчас мы разберемся со структурой, со сценарием видео, и я расскажу вам, как сделать видео таким, чтобы его смотрели.
Написание сценария или тезисного плана—это очень важный этап подготовки к съемкам, который очень влияет на время, затраченное на съемки и качество итогового видео.

Даже если вы привыкли выступать перед огромной аудиторией без подготовки, если у вас колоссальный опыт, не примеряйте это к YouTube, здесь все будет иначе.
Во-первых, перед вами нет живой аудитории, которая будет с вами общаться и эмоции которой вы будете видеть. Во-вторых, вокруг нас сейчас огромные потоки информации, которую нам приходится фильтровать, и если нам что-то не нравится, что-то неинтересно, мы очень быстро переключаемся с одного на другое. Именно поэтому надо уметь делать видео, которые будут удерживать внимание зрителя с первых секунд и мотивировать смотреть до конца. А это во многом зависит от сценария.
Чтобы проиллюстрировать вам разницу между выступлением перед живой аудиторией и выступлением перед камерой при съемке видео на YouTube, я расскажу вам одну историю.
Как вы помните, я увлекся YouTube, когда увидел конференцию TED. Выступления на этой конференции длятся по 20 минут, и спикеры делятся интересными идеями, открытиями из мира науки и техники, образования.
Я пересмотрел там кучу видео, мне они очень нравились. И вот однажды включаю я очередное видео, думаю: «Сейчас я увижу что-то интересное, какую-то глобальную идею, которая упакована в 20 минут, и, как обычно, получу удовольствие». Я запускаю видео, и мужчина, выступающий на сцене, говорит: «О Боже, мне так непривычно выступать в формате 20 минут, я привык вести 48-часовые тренинги!» Тогда я не знал, кто такой Тони Роббинс, и продолжил смотреть это видео. Сейчас я уже не вспомню, о чем он говорил, кстати, он не уложился в отведенные 20 минут, ему разрешили закончить, но я так и не проникся тем, что он хотел сказать.
И до сих пор, когда я натыкаюсь на YouTube на видео в духе «Гениальная гениальность от Тони Роббинса», я включаю их из любопытства. И сколько бы оно ни длилось, мне в конце хочется сказать: «Что? Что это было?» Я ни в коем случае не собираюсь оспаривать гениальность Тони Роббинса как спикера, как тренера, ведь не будь он талантливым, он не стал бы известным на весь мир, но я не видел ни одного короткого видео с его участием, которое бы меня увлекло и которое принесло бы мне какую-то пользу. Тони Роббинс – король длинных выступлений перед большой живой аудиторией. А YouTube требует другого подхода. Это касается и продолжительности видео, и его структуры. Об этих составляющих мы сейчас и поговорим.

В этой главе я расскажу вам, как сделать так, чтобы вас смотрели, какой должна быть структура видео, как вести диалог со зрителями и что такое удержание аудитории.

Оптимальная продолжительность видео

Меня часто спрашивают — какой должна быть оптимальная продолжительность видео на YouTube. Однозначного ответа нет, но скажу так: то, что можно уложить в пять минут, нужно уложить в пять минут. Есть темы, которые требуют более серьезного подхода и раскрытия, если для этого потребуется снять видео на 20, 40 минут или час, значит, нужно отводить на это именно столько времени и не пытаться это сжать до пяти минут.
Для каждой темы, для каждого видео есть своя идеальная продолжительность, и она определяется исключительно опытным путем. Написание сценария и плана видео нам необходимо, чтобы уже на этом этапе установить идеальную продолжительность ролика.

Если вы хотите записать урок английского языка о правильном произношении, например, межзубного звука «Th», то для такого видео будет достаточно трех-пяти минут, если же вы делаете обзор совершенно новой камеры, которая только что вышла, у которой множество функций, то это обзор может длиться и час.
Важно, чтобы каждая минута видео была насыщена полезной информацией, той самой, за которой пришел зритель, увидев картинку и заголовок вашего видео.

Здесь можно провести аналогию с ценой и ценностью: мы готовы заплатить всегда определенную цену, если считаем, что мы получим равнозначную ценность за эту цену, либо ценности получим больше. То же самое и с продолжительностью видео: если ценность вашего видео для зрителя высока, то он будет готов заплатить за это своим временем и смотреть это видео долго.
* * *
Чтобы сделать видео максимально полезным для зрителя, важно проработать его структуру.
Я расскажу, какие важные элементы должны быть в вашем видео и в каком порядке.
Элементы структуры видео.
Вступление.
Основная часть.
Призыв к действию.


Вступление

Первое — этовступление вашего видео, в котором вы должны четко обозначить, о чем оно будет и какую полезную информацию вы даете.
Только после него идет вашепредставление: кто вы и почему имеете право говорить на эту тему.
Точно так же я поступил со структурой книги, которую вы держите в руках. В самом начале я обозначил проблему — привлечение клиентов. Привлек ваше внимание живой историей. И только потом рассказал о себе.
Хочу обратить ваше внимание на распространенную ошибку — нередко видео начинается с долгих заставок, каких-то музыкальных вступлений, либо автор начинает представляться, не озвучив тему, на которую будет говорить, и долго перечисляет свои заслуги или регалии.
Зритель принимает решение о том, смотреть ли ему ваше видео дальше, в первые 10–15 секунд, иногда быстрее, и за несколько секунд вам важно увлечь его, захватить внимание и поэтому в самом начале без предисловий и приветствий нужно сказать, о чем будет видео.

Продолжительность вступления должна соотноситься с продолжительностью видео. Если видео краткое, то на вступление достаточно отвести 10 секунд, если видео длинное — на 10–20 минут, то вступление может длиться и 30 секунд.
Для создания правильного вступления есть два основных подхода: если это обучающее видео, то перед тем, как представиться, вы сразу можете озвучить — о чем урок, чем он отличается от других и почему, например, ваша методика эффективнее остальных. В общем, сразу сказать: «Сейчас я научу тебя тому, тому и тому всего за три минуты. И более того, потом ты сможешь обучить этому свою маму». Второй подход применяется, если ваше видео технически сложное, в нем больше разных локаций, сюжетов и действий. Тогда в начале, во вступлении может идти нарезка –«краткое содержание»: показаны разные герои, разные места действия и самые интересные, цепляющие моменты выпуска.

Основная часть

Дальше идетосновная часть — то, ради чего пришли зрители, и она должна быть структурированной, разбитой на блоки, пункты. Это необходимо для того, чтобы информация воспринималась зрителями легко.
Нет, я не держу зрителей за идиотов, но тем не менее в том огромном потоке информации, в котором мы пребываем каждый день, мозг быстро устает, и нелишним будет время от времениповторять самые важные мысли, произносить снова и снова либо дублировать их на экране текстом.
Можно использовать оба эти инструмента: акцентировать внимание зрителей с помощью повторения самых важных элементов, самых важных мыслей вашего видео, и тут же дублировать эти мысли текстом. Так вам будет проще удерживать внимание зрителя и доносить до него самую важную информацию.


Призыв к действию

И последнее в этом списке, последнее по порядку, но не по важности — этопризыв к действию. Вы ведь пришли не просто рассказать зрителю о чем-то, в обмен на полезную информацию вы хотите, чтобы он совершил какое-то действие: подписался на канал, перешел в ваши социальные сети или на сайт, заказал, например, первый урок или пошел внимательнее рассмотреть товар, который вы продаете.
Но не стоит в одном видео давать слишком много призывов к разным действиям—так внимание зрителя расфокусируется, лучше вести его к чему-то одному либо сделать два призыва к действию, но разбросать их по видео.

Например, в середине видео вы рассказываете о каком-то товаре и тут же предлагаете перейти на сайт и посмотреть на него внимательнее, ознакомиться с ценой и характеристиками. Нетерпеливый зритель, которому был интересен этот товар, обязательно перейдет на сайт и посмотрит своими глазами, что там такое. Более усидчивая аудитория останется с вами до конца видео, и здесь вы уже можете попросить их перейти на ваши страницы в социальных сетях и подписаться. Зрители, которые досмотрели видео до конца, с большей вероятностью захотят остаться с вами и в других социальных сетях.


Особенности сценария влога

Структура, которую я привел в пример, подойдет для обучающих видео и обзоров. Еще остался не рассмотренным третий формат –влог, когда вы рассказываете о своем дне, о своем бизнесе, о том, как у вас идут дела.
Для влога есть два типа повествования:последовательное, когда вы показываете все последовательно, например, описываете ваш день от утра до вечера, и не последовательное. Ярким примером такого подхода служит видео на канале «Трансформатор». Есть какие-то три истории, три разных места действия, три персонажа, три героя, и сюжеты между собой чередуются: идет фрагмент первой истории, потом второй, потом третьей, потом мы снова возвращаемся к первой, второй, третьей, первой, второй, третьей.
Это сделано для того, чтобы максимально удержать внимание современного человека, который не может долго концентрироваться на чем-то одном.
Один простой совет: чередуйте спокойные фрагменты с более динамичными.

Если сейчас в течение пяти минут вы показываете интервью, то в следующие пять минут может быть прыжок с парашютом, тест-драйв автомобиля, в общем, какая-то движуха, экшн.
Если же вы будете сменять один разговор на другой, то получится скучно. Но один экшн и движение — не выход, потому что от этого зритель тоже может устать. Важно чередовать разговоры и действия, тихую фоновую музыку с яркой и более громкой музыкой на переходах от сцены к сцене, статичные кадры интервью или монолога с динамичной съемкой и монтажом, как в музыкальных клипах, в сценах, где это уместно. Контрасты не дают зрителю заскучать.

Поиск идей для видео и поиск вдохновения

Когда вы только начинаете свой YouTube-канал, то сталкиваетесь с тем, что новые идеи находить довольно трудно. Но всегда можно использовать идеи старые, проверенные временем и одобренные зрителями. Скорее всего, в вашей нише уже есть YouTube-каналы, которые продвигают, продают то же, что и вы. Смело открывайте браузер YouTube и вводите в поисковой строке названия товаров и услуг, которые вы предлагаете, или часто задаваемые вопросы по вашей теме.
Мы сейчас, например, работаем над каналом, который будет продавать мебель, в частности диваны. Разумеется, частый вопрос в этой сфере будет: «Как выбрать диван?», есть и более узкие темы: «Как выбрать диван для кухни?», «Как выбрать диван для спальни?», «Как выбрать диван для гостиной?». Видео на тему «как выбрать диван» уже есть на YouTube, их много и это хорошо. Как только вы нашли видео по вашей теме, смотрите их и записывайте — что вам в них нравится, а что нет. Записывайте, какая в них структура, как подается информация. Важно и хорошее и плохое, потому что хорошее вы будете в своих видео повторять, а плохое — менять, то есть улучшать.
Если случилось такое, что по вашей теме видео на YouTube нет — отлично! Идете в Google и набираете эти же запросы там. Наверняка статьи на эти темы на каких-то сайтах есть. И проводите ту же самую процедуру: смотрите, какая там структура, что хорошо рассказано, что плохо, может, какие-то важные на ваш взгляд детали упущены. Вы ведь ориентируетесь в своем продукте, знаете, как о нем рассказывать покупателю, — то же самое нужно рассказывать и на YouTube, потому что вас будут смотреть ваши потенциальные покупатели.
То, что на YouTube уже есть видео по вашей теме, не должно вас пугать, даже если эти видео с большим количеством просмотров. При правильном подходе YouTube всегда дает новичкам шанс пробиться даже в топ поиска. То есть ваше видео может оказаться рядом с теми видео, у которых тысячи, десятки тысяч, сотни тысяч просмотров, а может даже оказаться выше, за счет того, что оно более новое и благодаря высокому «удержанию аудитории». Об этом параметре мы подробно поговорим позднее.
Если видео по вашей теме еще нет на YouTube, тоже не страшно. Действуйте по вышеописанной схеме: ищите статью в интернете, анализируйте, пишите сценарий для видео и снимайте. Ваше видео будет все равно продвигаться, потому что люди что-то ищут на эту тему. Пока на YouTube нет видео по вашей теме, люди будут читать статьи, но как только появится видео, они будут с удовольствием смотреть его. Тем более что Google активно продвигает видео с YouTube в специальном блоке на странице с выдачей результатов поиска (см. рис. 19). И если сейчас по вашей теме существуют только статьи, то, когда вы снимете видео, у вас будет шанс попасть на первую страницу поиска Google. Это очень выгодно, так как, имея выбор, люди чаще предпочтут посмотреть видео по теме, чем читать статью. Посмотреть видео — быстрее, нагляднее и требует меньше усилий от пользователя. Да, тут я имею в виду, что чтение требует больше усилий, чем просмотр видео, а ведь хочется всегда выбрать простой путь.
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Рис. 19. Поиск Google


Адаптируйте идеи

Предположим, вы хотите сделать обзор какой-то техники, но ее обзоров нет нигде, и вас это пугает: вы не знаете, как к этому подступиться, как подойти, какой формат выбрать. Что делать?
Посмотрите на что-то, что уже есть. Даже если вы хотите сделать обзор какой-то машины для сушки отштукатуренных или окрашенных стен, а ничего подобного на YouTube еще нет, посмотрите, как делают обзоры смартфонов. У обзоров всегда есть структура: с чего начинается обзор, чем заканчивается, какие-то таблицы, сравнения — просто возьмите то, что уже есть, потому что формат обзоров совпадает и все видео, снятые в таком формате, будут более или менее похожи, даже если они рассказывают о разных продуктах — смартфонах, автомобилях или квартирах.
У разных товаров похожие принципы представления покупателю.
То же касается и других форматов видео — уроков или влогов.
Уже долгое время популярностью пользуются различные Топы. Топ-5 лучших смартфонов до 15 тысяч рублей, Топ-5 причин, почему закрываются кофейни «кофе с собой», Топ-10 лучших игр 2018. Чаще всего эти видео носят развлекательный характер, но вы можете использовать их, делая свои, например, образовательные видео. Можно упаковать урок по фото так: «Топ-5 приемов, которые помогут вам сделать фото лучше», или урок танцев «Топ-5 танцевальных движений, благодаря которым вы будете чувствовать себя увереннее в любом клубе», или «Топ-10 фраз на английском языке, с которыми вы сможете путешествовать по любой стране». Уловили идею? Зрители любят структурированную информацию с легкой подачей.

Идеи для ваших видео вы можете подсмотреть в новых и даже старых телешоу и передачах. Да-да, несмотря на бунтарский дух многих блогеров и некое противопоставление YouTube-каналов телевидению, многое из того, что есть на YouTube, уже когда-то было на ТВ. И чем больше YouTube развивается, тем больше он становится похож на телевидение.
Возьмем «Дневник Хача». Раньше он был сыро снят, а сейчас новые выпуски похожи на телевизионные передачи о путешествиях на телеканале «Пятница». Во влогах Амирана, записаных в путешествиях, появился закадровый голос, благодаря чему подача материала получается связной.
Юрий Дудь – яркий пример того, что пользователям YouTube «не хватает телевизора». Долгое время на самом популярном видеосервисе пустовала ниша больших и серьезных интервью. Этот «скучный» формат прекрасно чувствовал себя на ТВ, в позднее время и с Познером. Но стоило появится каналу «вДудь», и он менее чем за год стал одним из самых популярных в русскоязычном YouTube. Не изобретая ничего нового, а лишь грамотно используя давно существующие инструменты жанра интервью.

Эти примеры говорят о том, что аудитория YouTube взрослеет и авторы спешат подстроиться под изменения. Увеличивая продолжительность видео, повышая качество съемки, затрагивая более серьезные темы. Глядя на эти изменения, предприниматель должен понимать — платежеспособной аудитории на YouTube становится все больше.
Возвращаясь к поиску идеи и вдохновения, подвожу итог: не пытайтесь ничего изобретать, по крайней мере когда начинаете. Смотрите видео на YouTube по вашей теме, ищите статьи в Google, вспоминайте, что вы видели по телевизору. Запишите мысли и идеи в виде тезисов и тем для видео.

Подумайте, чего вам не хватает в существующих видео и статьях

Когда я начинал канал Be Bigger, а конкретно рубрику о мужском стиле, по телевизору уже шло много конкурирующих шоу о стиле. Но чаще всего их участницами были женщины, и даже если главными героями оказывались мужчины, мне не хватало главного: никогда не показывался процесс шопинга. В основном демонстрировали стилистов, которые говорили: «Так, вот это мы у вас выкинем, а носить вы будете вот эти вещи, мы их вам подобрали в магазине». А дальше показывали вещи, уже подобранные стилистами и доставленные на студию для съемок. А для меня, как и для многих мужчин, головная боль — как это все выбрать в магазине среди тысячи вещей? И мне хотелось показать в видео именно процесс шопинга. То есть я ничего нового, по сути, не изобрел, формат о стиле и преображении людей уже существовал, но мне как зрителю не нравилось, что там не показано, как вещи выбирают в магазинах, сколько времени на это тратится, как это происходит. И я решил добавить это в свои видео. Конечно, мы столкнулись со сложностями — в магазинах не так-то просто договориться о съемках, но это отдельная история.
И именно вот так появляются новые продукты: берется что-то уже существующее как идея для вдохновения, и к этому добавляется что-то новое, именно то, чего не хватало.
Поставьте себя на место зрителя, на место покупателя. Что ему важно показать, что он хочет увидеть, чего ему может не хватать в тех видео, которых уже множество на YouTube по вашей теме? Привнесите это. Это поможет вам сделать качественный контент, продавать продукт и быть в своем роде уникальным, хотя рядом с вами могут быть десятки конкурентов.


Читайте критику

И еще один небольшой лайфхак. Предположим, вы хотите создать канал по теме, которую уже кто-то занял и стал в ней лидером. Например, лидером в бизнес-влогах является Дмитрий Портнягин со своим каналом «Трансформатор». Соревноваться с ним очень сложно. Для этого нужно иметь такую же крутую команду, вкладывать такие же большие деньги, как он, но и это не гарантирует, что вы достигнете его уровня или хотя бы посоревнуетесь с ним так, чтобы это заметила широкая аудитория.
Не пытайтесь забраться на гору, на которую кто-то уже забрался до вас. Идите другим путем. Да, его любят, у него много подписчиков, но есть и недовольные. Почитайте критику под видео либо посмотрите видео, в которых другие блогеры рассказывают, что им не нравится в «Трансформаторе». Понятное дело, что критика — это способ попиариться, но в и этом можно найти подсказки, понять, за что критикуют, учесть это и сделать по-своему. В частности, сейчас «Трансформатор» критикуют за то, что нет живого бизнеса, а только красивая жизнь, дорогие машины, поездки, а о том, как на самом деле делается бизнес, почти не рассказывается. По таким комментариям и отзывам я понимаю, что существует некоторое количество людей, которые хотят смотреть о том, как делается бизнес, узнавать о сложностях, задачах. Да, эта аудитория не такая большая, как аудитория «Трансформатора», но зато можно завоевать ее расположение.
Еще раз: аудиторию Дмитрия Портнягина, «Трансформатора», перетянуть будет сложно, потому что у них уже есть перед глазами кумир. Но есть аудитория, которая им недовольна или не совсем довольна, им можно предложить альтернативу.


Делайте нишевые каналы

Бизнес-каналы, которые я делаю, — нишевые. Так есть канал «Отельеры», который рассказывает про заработок на мини-отелях и чуть-чуть шире — про доходную недвижимость. Мы не показываем отдых в других странах, не показываем дорогие машины, не рассказываем о том, как открыть интернет-магазины или что-то подобное, мы рассказываем именно о доходной недвижимости.
Сейчас запущен новый бизнес-блог для московского клиента Евгения Ойстачера и компании «EKF». Это тоже нишевый влог про электротехническую отрасль.
То есть первое, что я делаю, — этонишевание.
У «Трансформатора» все обо всем — о разных бизнесах, богатых предпринимателях и звездах, о дорогой недвижимости, машинах и путешествиях.
В бизнес-блогах моих клиентов есть четкое направление: доходная недвижимость, электротехника, дизайн интерьера. Благодаря этому мы не распыляемся, не расходуем ресурсы на то, чтобы тягаться с «Трансформатором», но быстро и уверенно идем к тому, чтобы стать каналом номер один в выбранной нише. Это делается в соответствии с изначально выбранными целями канала и для привлечения аудитории, которая интересна нам. Вдобавок мыпоказываем там реальный бизнес, со своими проблемами и их решением, то есть то, чего не хватает тем, кто критикует «Трансформатор». Это помогает собрать на канале действительно преданную и благодарную аудиторию.
Сергей Митиш
Комментарий подписчика на канале «Отельеры»
Ребята, добрый день! Я тоже отельер, только московский. Вы очень крутые и интересно рассказываете! И реально разжевываете, что сделать для финансового развития. Ваш канал в сто раз круче и в миллион раз полезнее канала номер «один» о бизнесе – «Трансформатора» Портнягина, где, кроме как посмотреть рекламу и лакшери жизнь бизнесменов-миллиардеров, на самом деле нечего ловить. Мой вам совет, если закончатся темы в сфере апартов, ищите и показывайте нам другие ниши! И канал будет расти! Реально полезные видео в сфере инвестирования! Спасибо вам за проделанный труд и успехов каналу!

Помните, что в этой книге я рассказываю о том, как сделать канал не с миллионом подписчиков, но такой, который будет приносить миллионы рублей. Если вам важны миллионы подписчиков — то стратегия будет отличаться от той, которую я описываю здесь.
А доход, измеряемый миллионами рублей, от канала с небольшой аудиторией — реальность, в которой уже живут мои клиенты. «Отельеры» после четырнадцати выпусков продали строительство апарт-отеля под ключ. Сейчас мы начали снимать второй сезон, потому что первый себя окупил и дал возможность продолжать.
Павел Герасимов
youtube.com/Geometrium
Заявки на дизайн интерьера, приходящие к нам с YouTube-канала, составляют 60 % общего количества заявок. Каждый месяц мы заключаем два договора с людьми, которые сначала посмотрели наши видео. Вот такая статистика.

* * *
Смотрите то, что уже существует, привносите туда свои улучшения, добавляйте идеи, которых не хватает вам и зрителю. Поставьте себя на место зрителя и подумайте, что вам хотелось бы увидеть.
Изучайте критику, особенно если вы входите в нишу, которая уже занята крупными каналами, лидерами. Проанализируйте, за что их критикуют, и попробуйте сделать свой канал, опираясь на эту критику. Не пытайтесь повторить успех крупных каналов, если у вас нет таких же средств.
Выбирайте узкую нишу. Так вы соберете более подходящую аудиторию, быстрее достигнете цели и даже сможете сделать лучший канал по выбранной тематике.


Механика привлечения клиентов на YouTube. «Рыбалка»

Рыба, крючок и наживка

Если бы ко мне обратился владелец заводов, газет, пароходов, который давно преуспел, но никогда не сталкивался с интернет-рекламой и тем более не знает, что такое YouTube и как он может быть полезен для бизнеса, и попросил бы коротко ему объяснить, зачем выходить на YouTube, то я бы рассказал ему про простую схему, которую я называю«Рыбалка».
Она состоит всего из трех элементов:рыба, крючок и наживка(рис. 20). Как мы идем на рыбалку, чтобы поймать рыбу, так мы идем на YouTube, чтобы поймать там зрителя и клиента. Таким образом, рыба в этой схеме и есть желаемый клиент. Крючок — это инструмент, с помощью которого мы эту рыбу зацепим, поймаем, то есть это наше коммерческое предложение или прямая продажа. Я не эксперт в рыбалке, но, насколько понимаю, ни одна рыба не будет бросаться на голый крючок. Поэтому нам нужна приманка. Например, на крючок надо насадить червя, да притом так, чтобы сам крючок не был виден.
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Рис. 20. Рыбалка

В нашем случае на YouTube, как я сказал, крючок — это предложение что-то приобрести, куда-то перейти, совершить какое-то действие. Но человек на YouTube приходит не для того, чтобы смотреть просто голую рекламу. Он идет туда, чтобы узнать ответы на свои вопросы, то есть — мое любимое выражение –получить пользу либо развлечься, что тоже является своего рода пользой.
Именно поэтому нам нужно сделать полезный и интересный контент. Это и будет приманка в схеме рыбалки. То есть мы снимаем видео, которое интересно нашему потенциальному клиенту, отвечаем на его вопросы, развеиваем его сомнения и внутри этого полезного видео вставляем крючок, то есть то самое предложение, которое мы хотим сделать этому человеку, нашему потенциальному клиенту.

Создавайте полезный контент!

Это ключевое отличие видео для YouTube от других видео, которые можно назвать рекламными. Обычное рекламное видео просто хвалит продукт. А блогеры могут честно рассказывать о продукте, о его плюсах и минусах, достоинствах и недостатках. И это мы уже не называем рекламой, это обзор, и воспринимается он совершенно иначе, чем реклама, которую мы смотрим по телевизору или в тех же видео на YouTube в качестве прероллов — то есть рекламных роликов, которые демонстрируются перед основным видео.
Но на самом деле обзоры — это реклама, которая работает еще лучше. Это то, что принято назватьнативной рекламой. Блогер рассказывает о смартфоне или сравнивает два смартфона, сопоставляет их плюсы и минусы и дает возможность зрителю сделать выбор. И зритель получил пользу — он не держал в руках этот смартфон, не пользовался им, но благодаря блогеру смог составить свое впечатление об этом смартфоне или о другом товаре. И на основе этого впечатления, представления, он делает выбор и совершает покупку.
Это — реклама, которую мы тем не менее не называем рекламой, и она работает, и работает даже лучше, чем обычная реклама «в лоб».
Если вы хотите, чтобы зритель стал вашим клиентом, нужно выстраивать с ним доверительные отношения через интересный и полезный контент, с помощью которого вы будете продавать свой товар или услугу.

Запоминаем:рыба — это клиент, крючок — ваше предложение, но между рыбой и крючком есть червь, на который идет ловля, это — контент, за которым пришел зритель.

YouTube – это тоже текст

Я не просто так акцентирую внимание на контенте, который несет зрителю пользу. Если бы меня попросили сжать всю книгу или любое мое выступление до двух минут, я бы рассказал именно о «Рыбалке». Казалось бы — такая простота, такая банальщина, но не все это понимают! Некоторые так и норовят первое видео на YouTube снять о себе, о своем бизнесе, но не с точки зрения клиента — чем ему может быть полезна компания, а чтобы похвалиться: «Мы стабильная компания, мы много лет на рынке, мы сотрудничаем с крупными федеральными компаниями…» Бесполезная информация. Скука! Почитайте книгу Максима Ильяхова и Людмилы Сарычевой «Пиши, сокращай» о том, как создавать сильный текст — всем рекомендую!
YouTube — это тоже текст. Вы в видео что-то говорите, рассказываете или даже показываете, но сначала это родилось как текст, на бумаге или в голове — неважно. Видео — это упаковка для текста, и поэтому правила тут действуют те же.
Нужно рассказать о вашей компании или вашем продукте с точки зрения пользы для клиента. «Наша компания 20 лет на рынке», «Нашими услугами пользуется Сбербанк» — в таких формулировках нет прямой выгоды для потенциального клиента. Он не будет гадать, что скрыто за этими формулировками, и в итоге обратиться к молодой компании, которая просто и понятно рассказала о своих преимуществах и пользе для клиента. С потенциальным клиентом нужно говорить с точки зрения его выгоды: «что он получит», работая с вами, а не «чем вы хороши».
Снимая видео, снимайте так их, чтобы они были интересны не маркетологу вашего бизнеса, не директору, не управляющему, не владельцу этого бизнеса, а вашему потенциальному клиенту. То есть той самой «рыбке», которую вы хотите поймать на крючок с помощью контента.



Общение с аудиторией

Речь

Помимо грамотной структуры, есть еще несколько вещей, которые помогут увлечь вашу аудиторию. Во-первых,язык. Если ваши видео носят разговорный характер, то у вас обязательно должна быть грамотная речь. Есть видеоблогеры, способные удержать аудиторию в течение 20–30 минут, хотя в их видео ничего не происходит, они просто сидят напротив камеры и рассуждают на какую-то тему. Все дело в том, как у них подвешен язык, как они владеют словом.Во-вторых, помните про доступность для восприятия.
Важно уметь доносить сложные вещи простым и понятным для зрителя языком.

Вишенкой на торте, пунктом три, являетсяуникальная терминология. И я сейчас говорю не о профессиональных терминах, которые, наоборот, усложняют речь и делают ее понятной только узкому кругу людей, я говорю о неологизмах, которые вы можете ввести в оборот. Сами слова могут быть и не новыми, но иметь необычное значение в контексте вашего канала.
Пожалуй, одним из самых ярких примеров является терминология сообщества «Бизнес-молодость». «НТКЗЯ», «План-кинжал», «Гипотеза» – эти слова имеют особое значение для всех, кто обучался в БМ. Знание этих терминов – своего рода пропуск в закрытый клуб (см. рис. 21). На основе этой терминологии энтузиасты создали азбуку «Бизнес молодости», в которой на каждую букву алфавита приходится свой термин.
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Рис. 21. Фрагмент плаката, созданного в студии «Pugachev.digital»

Я не зря сказал, что это вишенка на торте, особый уровень, такие вещи не создаются с ходу, они нарабатываются годами, но зато сильно повышают заинтересованность, вовлеченность вашей аудитории. Когда зрители свободно ориентируются в теме и без вас продолжают общаться с помощью вашей терминологии, они чувствуют себя сплоченным клубом. Такие, казалось бы, незначительные мелочи превращают ваших зрителей в фанатов.

Призывы к действию

Помните, что YouTube гораздо более интерактивная платформа, чем телевидение, и не забывайтеобщаться с вашей аудиторией: когда вы что-то рассказываете, ведите со своими зрителями диалог.
Вы можете задавать какие-то вопросы — помните, я вам говорил о призыве к действию? (Нужно проверить, говорилось ли о призыве к действию ранее.) Призыв может быть не только призывом перейти на сайт, подписаться на канал, вы можете призвать зрителей к голосованию — дать выбрать то, что им нравится, из того, о чем вы рассказываете, и написать об этом в комментариях. Вы можете призвать их делиться своим мнением.
Стоит общаться со зрителями не только через видео, но и вкомментариях, отвечать на вопросы, дискутировать. Обязательно следите за комментариями, которые оставляют под видео, отвечайте на вопросы, соглашайтесь или не соглашайтесь с мнениями, главное — общайтесь, чтобы люди видели, что вы живой человек, что вы заинтересованы в том, чтобы вести с ними диалог.

Интеграция с соцсетями

Существует возможность интеграции с другими социальными сетями. То есть вы можете играть со зрителем и мотивировать его перейти с YouTube в другую вашу социальную сеть. И сделать это можно гораздо изящнее, чем простым призывом: «Переходите на мою страницу ВКонтакте»!
Предположим, вы делаете видео «Топ-5 моющих средств для ухода за домом», но во время подготовки видео вы нашли гораздо больше классных средств, например пятнадцать. При этом вы хотите сделать видео более коротким и поэтому оставляете в нем пять средств, рассказываете о них, а в конце видео произносите: «Если вы хотите узнать больше о классных моющих средствах, переходите на мою страницу ВКонтакте, в статье я написал о пятнадцати средствах».
Понимаете мысль, да? Не просто просите их куда-то перейти, а давайте им что-тополезное, приглашайте их куда-то с помощью выгоды, снова используйте приманку.


Критика и троллинг – как реагировать

Теперь поговорим о том, как правильно реагировать натроллинг и критику. Почему я объединил эти два явления? Разумеется, существует адекватная, конструктивная критика, когда люди хотят вам что-то подсказать, помочь сделать ваше видео еще лучше. Но, к сожалению, далеко не всегда это так. Часто люди пишут какие-то неадекватные вещи, грубо ругают вас и ваших подписчиков.
Один из распространенных подходов на популярных YouTube-каналах — игнорировать нападки. Да, на популярных блогеров сыплются самые разные комментарии: с оскорблениями, с недовольствами, с неадекватной критикой. Но начинающему каналу я рекомендую убирать «мусор», чтобы канал оставался приятным местом для ваших преданных подписчиков.
В зависимости от ситуации я рекомендую один из трех подходов по работе со спорными комментариями.

Первый подход – удалять

Первый, самый жесткий — это удалять. Если вам пишут какой-то неадекват, с матом, оскорблениями и прочей ерундой, не подкрепленной никаким конструктивом, то просто удаляйте это все. Очищайте свой канал, свои видео от таких необоснованных мнений. Они вам ни к чему, и, конечно, такие комментарии не будет нравиться вашим постоянным подписчикам, которые здесь ради вашего качественного контента.

Второй подход – игнорировать

Второй подход — это игнорировать. Если вы видите какой-то странный комментарий, опять же ничем не подкрепленный, но безобидный, без оскорблений, вы можете его оставить и подождать, что ваши преданные подписчики на него ответят. Это будет даже эффективнее, когда ваша аудитория за вас заступится и ответит незваному гостю. Это реально, когда у вас уже есть аудитория в несколько тысяч и когда она активна.

Третий подход – отвечать

Когда вы только начинаете вести канал — отвечайте сами. Вы можете ответить этому человеку с юмором либо, закрыв глаза на то, что его вопрос абсолютно дурацкий, ответить ему так, как будто это был хороший вопрос, заслуживающий ответа.
Но не ввязывайтесь в дискуссию, тем более, если вас будут пытаться увести в какие-то крайности, провоцировать на оскорбления. Если события начинают развиваться таким образом, просто возвращаемся к пункту номер один и удаляем всю ветку сообщений.
* * *
Итак, все, о чем мы с вами говорили: структура видео, ваше общение с аудиторией — все это направлено на то, чтобы увлечь потенциальных зрителей, превратить в постоянных и продолжать повышать их лояльность. Зачем это нужно, спросите вы. Затем, чтобывести вашу аудиторию.
Аудитория, которая вам доверяет, охотнее пойдет за вами туда, куда вы ее пригласите, будь то ваши обучающие курсы или ваш магазин с товарами. Лояльная аудитория пойдет туда, куда вы ее позовете.

Поэтому увлекайте и вовлекайте вашу аудиторию, подогревайте ее интерес, усиливайте доверие.


Как измерить вовлеченность аудитории

И в заключение раздела важная техническая часть.
То, о чем мы с вами говорили — вовлеченность аудитории, удержание аудитории на видео — измеримая единица. Я продемонстрирую это вам на примере канала Be Bigger.
Чтобы увидеть всю аналитику вашего канала, зайдите вТворческую студию, далее в левом столбце выбираем YouTube Analytics. Здесь есть подразделУдержание аудитории. По умолчанию видим среднее удержание в процентах для всех видео на канале, и это не самая полезная информация (см. рис. 22). Чтобы вам подробнее объяснить, что это такое и как этим пользоваться, давайте посмотрим на графики удержания для двух разных видео. Одно их них — это «Что возбуждает женщин», самое первое видео на канале Be Bigger, и второе — «Как подобрать рубашку».
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Рис. 22. Удержание аудитории

Графики отличаются друг от друга. Горизонтальная шкала отображает продолжительность видео, весь его хронометраж, вертикальная шкала — показывает количество зрителей в процентах (рис. 22 и 23).
За 100 % берется общее количество просмотров: то есть все, кто открыл видео, а вот дальше начинается самое интересное. Кто-то закроет видео, а кто-то останется и досмотрит до конца. Обратите внимание на резкое падение на графике в начале? Оно длится всего лишь пять секунд. То есть в первые пять секунд часть зрителей уже покинула это видео. Кто-то открыл видео по ошибке, перебирая рекомендации на YouTube. А для кого-то видео не оправдало ожидания.
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Рис. 23. Что возбуждает женщин
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Рис. 24. Рубашки

В любом случае в начале вашего графика вы всегда будете видеть некое падение, и это нормально, важно то, насколько большое это падение. Чем оно меньше—тем лучше снято видео и сделано его продвижение.

Главное — смотреть, как в целом выглядит график. У этого видео средний просмотр — 65 %, то есть больше половины зрителей досмотрели видео до конца. Это очень хорошо и, как видите, в самом начале график падает до 80 %, Далее спад до 50 % происходит очень плавно. Активное падение начинается в конце, когда полезная информация закончилась и мы начали прощаться и предлагать подписаться на канал и прочее.
Но в целом у этого видео показатели очень хорошие, здесь все гармонично и все соответствует: обложка привлекает, а содержание отвечает названию видео. То есть люди выбирают по названию, по картинке видео, запускают его, и оно им нравится, оно оправдывает их ожидания.
Важно не обманывать ожидания зрителей, созданные заголовком и обложкой видео, тогда удержание аудитории получается высоким.

Не используйте кричащие заголовки в духе «желтой» прессы, не ставьте на обложку красивую картинку, не совпадающую с содержанием видео. Такие «скользкие» приемы помогут привлечь зрителей, но само видео не удержит их внимание. Низкое удержание аудитории в свою очередь негативно повлияет на продвижение видео.
Сравним этот график с другим видео.
Вот здесь противоположная ситуация. Видео «Что возбуждает женщин». График довольно быстро падает со 100 до 20 %. Уже на второй минуте от всей аудитории остается 25 %. Почему так происходит?
Во-первых, посмотрите, сколько просмотров у видео. Видео о том, как выбрать рубашку, посмотрели 20 тысяч человек, а видео «Что возбуждает женщин» — почти 3 миллиона. Здесь работает принцип воронки: чем большую аудиторию вы собрали, чем больше зрителей вошли в видео, тем больше среди этой аудитории случайных посетителей, тех, которые искали что-то другое или купились на яркую картинку и им не понравилось содержание ролика. Итак, первая причина: у этого видео значительно больше просмотров.
Вторая причина в тематике. В названии заявлена тема, связанная с сексом, это всегда работает на привлечение внимания, то есть — да, люди кликают на видео, чтобы открыть его, но когда они понимают, что это видео образовательное, что никакого порно или эротики в нем нет, им становится скучно и видео закрывают. Пользуйтесь такими графиками, чтобы отслеживать, какие моменты у ваших видео более удачные, какие лучше удерживают аудиторию, а на каких люди начинают отказываться от просмотра. Если вы заметите, что на определенных словах, на определенной части вашего видео люди начинают закрывать его, то просто постарайтесь исключить этот фрагмент. Зрители дают вам понять, что он недостаточно интересен, он не вовлекает аудиторию, скорее всего, он лишний.
«Удержание аудитории»—это очень важный параметр для ранжирования видео на YouTube. Обычные зрители оперируют только цифрами просмотров. Просмотры—это та информация, которая доступна всем, а «Удержание аудитории» доступно только автору канала.

Создавая YouTube-канал для бизнеса, важно научиться создавать видео, которые будут в топе по поисковым запросам, по ключевым словам вашей ниши. И для того чтобы попадать в этот топ, гораздо более важным параметром, чем просмотры, являетсяудержание аудитории. Видео может иметь небольшое количество просмотров, но, если удержание аудитории высокое, алгоритмы YouTube «делают вывод», что это видео действительно качественное, его содержание на самом деле полезно для зрителя, и YouTube начинает выводить его в топ, а также рекомендовать его другим зрителям под видео похожей тематики. Поэтому подходите к созданию ваших видео основательно, делайте их такими, чтобы зрителям хотелось их досматривать до конца, а также делиться ими с другими людьми.

Продакшн: съемка и монтаж


В этой главе мы поговорим с вами об основных правилах и принципах, которыми важно руководствоваться при съемке видео. Это будет полезно и тем, кто снимает видео самостоятельно, и тем, кто работает с оператором, особенно, если оператор ваш не суперпрофессионал, а начинающий и вам необходимо его контролировать.
То, что я вам здесь расскажу, это всего лишь верхушка айсберга, а весь айсберг это то, что знают профессиональные операторы и видеомейкеры. Тем не менее информация, которую я вам дам, будет концентрированной и полезной.

Выбор камеры

Камеры для съемки – почему это важно

Если бы вы начинали вести канал в 2010 году, то вам бы хватило и веб-камеры. Тогда YouTube только развивался, и камеры были совсем другие. Качества, которое давала веб-камера, было вполне достаточно, да и зрители еще были не избалованы, они приходили на YouTube смотреть материал, покупались на харизму автора и не обращали внимания на то, как снято видео. Но это в прошлом. Сейчас такое не прокатит.
Перестаньте говорить себе: «И так сойдет. Неплохой дизайн. Я как-нибудь сам справлюсь. Я сниму на такую камеру, ничего страшного». Поймите, конкуренция на YouTube сейчас очень высокая, и зрители вас, намеренно или ненамеренно, сознательно или подсознательно, все равно будут сравнивать с более опытными и более успешными авторами.
И даже если вы нашли свою уникальную тему и делаете канал, которого еще не было на YouTube, не обольщайтесь, вы все равно будете конкурировать с другими авторами. Известный техноблогер Валентин Петухов (его канал называется Wylsacom), давал интервью Олегу Тинькову в «Бизнес-секретах». И в ответ на вопрос Олега: «Валентин, кто твои конкуренты на YouTube?», Валентин назвал не другие техноканалы, а «Дневник Хача» Амирана Сардарова. И объяснил: несмотря на то что у них совершенно разные каналы, разные темы и информация подается в разных форматах, у них похожая аудитория по полу и по возрасту, это в основном мужчины примерно от 18 до 35. И, даже несмотря на то, что темы каналов разные, Валентин заметил: «Мы все равно конкурируем, потому что мы добиваемся внимания одной и той же аудитории».
Помните об этом и не делайте скидку на то, что у вас уникальный контент и поэтому на качество видео можно забить.

Когда вы создаете свой YouTube-канал, вы, по сути, создаете контент для визуалов, поэтому важно, как у вас все выглядит. Важен каждый элемент, каждая деталь — как выглядите вы, ваша картинка в видео, насколько она качественна и приятна.
Для того чтобы получить качественную картинку при съемке видео, вам понадобится хорошая камера, умение работать со светом, даже если это свет из окна, и базовое знание композиции.

Какую камеру выбрать

Первый вопрос, который задают люди, которые хотят начать вести свой канал, это — какую камеру выбрать? На эту тему уже снято множество видео, сделана куча обзоров камер, в том числе и тех, которые подойдут для видеоблогеров.
Если вы только собираетесь купить камеру, я рекомендую вам присмотреться к фотокамерам Panasonic и Sony (см. рис. 25), желательно к моделям последних трех лет. Обе эти компании много внимания уделяют функции съемки видео в своих камерах. И в последнее время их фотокамеры покупают видеомейкеры именно для создания видео. Эти камеры подходят не только для блогов, но и для съемок качественных рекламных роликов и музыкальных клипов.
Если у вас уже есть камера, не спешите бежать за новой: протестируйте вашу. Посмотрите инструкцию, узнайте, как она снимает видео.
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Рис. 25. Panasonic GH5
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Рис. 26. HD — прошлое, Full HD — настоящее, 4K — будущее, доступное уже сейчас

У меня есть любительская камера Sony. Довольно старая модель, но даже у нее имеется функция съемки видео. Однако у нее есть как минимум один существенней недостаток: разрешение видео, которое она способна снимать, называется «HD», и это меньше, чем «Full HD» — 1280 на 720 точек. Это разрешение — стандарт прошлого. В момент написания книги все электронные устройства постепенно движутся от разрешения Full HD к 4K. Посмотрите сравнение размеров на схеме (рис. 26). Конечно, видео с разрешением 720p можно смотреть, но еще раз повторю — не надо никаких «И так сойдет!».
Если вы хотите получить результат, то выбросьте из головы подход «И так сойдет!», причем я рекомендую это делать во всех сферах жизни, а не только при работе с YouTube.

Если у вас есть камера, не способная снимать «Full HD», я предлагаю вам отложить ее и оставить для фото. Попробуйте испытать ваш смартфон: сейчас большинство смартфонов снимают «Full HD», а некоторые даже в «4K» — это разрешение вдвое больше, чем «Full HD».
Итак, если у вас нет хорошей камеры и вы не собираетесь пока такую приобретать, попробуйте снимать ваше видео на смартфон. Чтобы получилось хорошее качество, поставьте смартфон на штатив. Есть специальные недорогие штативы для смартфонов. Посмотрите специальные наборы для съемки видео на смартфон на AliExpress.com.

Видео в «4K» разрешении

Раз уж я затронул съемку видео в «4K» разрешении, объясню, чем оно может быть полезно на данный момент, несмотря на то, что не у каждого есть устройство для воспроизведения такого видео.
Снимая ваш материал в «4К», но монтируя в Full HD, вы можете в дальнейшем его кадрировать без потери качества. Таким образом, монтаж получается более плавным, и происходит некая имитация съемки с двух камер. Таким приемом пользуются многие популярные блогеры, такие как Данила Поперечный и Руслан Усачев (рис. 27).
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Рис. 27. Кадрирование 4К



Запись звука

Помимо хорошей, качественной картинки, о которой мы еще поговорим ниже, вам, конечно, понадобится качественный звук. Каким бы прекрасным ни было ваше видео, какой бы красивой ни была картинка, люди не будут смотреть видео с плохим звуком.
Чаще всего встроенный в камеру микрофон не походит для записи звука, поэтому вам потребуются дополнительные аксессуары. Существуют дорогие петличные радиосистемы: это микрофон, который подвешивается вам на лацкан одежды, передатчик сигнала закрепляется, например, у вас на поясе, или там, где его будет не видно, а приемник сигнала устанавливается и подключается к камере.
Долго об этом говорить не имеет смысла, достаточно просто зайти на Яндекс. Маркет и набрать: «петличная радиосистема». Если у вас есть на это финансы, то рекомендую приобрести петличную радиосистему бренда Sennheiser (рис. 28) или более дешевый Boya. Если хотите обойтись еще меньшим бюджетом, подключаем фантазию и смекалку: самый простой комплект для записи вашего голоса — это диктофон и петличный микрофон.
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Рис. 28. Петлички

Компактный диктофон можно купить примерно за три тысячи рублей. Петличный микрофон Boya стоит примерно полторы тысячи рублей.
Что вам дает это комплект? Вы подключаете этот микрофон к диктофону, прицепляете к себе, и у вас готов комплект для записи голоса одного человека. Звук при этом записывается в сам диктофон, отдельно от камеры. Если вы берете интервью, вам недостаточно будет одного микрофона и одного диктофона. Тут все же лучше взять комплект из двух радиомикрофонов Boya.
Во время съемки обязательно нужно писать звук в обычный накамерный микрофон, который там предусмотрен. Это делается для того, чтобы при монтаже можно было заменить одну дорожку другой.
Сейчас существуют специальные программы, наподобие Plural Eyes, которые автоматически совмещают отдельно записанный звук со звуком, записанным на камеру, то есть синхронизируют дорожки. Вы просто записываете голос на диктофон, он дублируется на камеру, закидываете все это в программу, нажимаете кнопку «Синхронизировать» и программа, анализируя колебания вашего голоса на обеих дорожках, подгоняет их друг под друга. В дальнейшем вы удаляете дорожку, которая записывалась на камеру, и оставляете более качественный звук с диктофона.
Альтернативой комплекту «диктофон плюс петличный микрофон» опять же может служить ваш смартфон с гарнитурой.
Вы устанавливаете на ваш смартфон приложение«Диктофон», если его нет в стандартных приложениях, и пользуетесь им, подключая гарнитуру.
Правда, не очень эстетично, когда у вас висят наушники, поэтому можно сложить их аккуратной петлей и убрать в карман.
И если вы будете использовать такой вариант, протестируйте его заранее, проверьте, чтобы звук писался именно в микрофон на гарнитуре, а не в микрофон телефона.
Следующий вариант записи звука, который избавляет вас от проводов, — направленный микрофон, установленный на камеру (рис. 29). Крутые микрофоны могут стоить несколько десятков тысяч рублей, а недорогой китайский аналог — две с половиной тысячи. Такой микрофон достаточно хорошо записывает звук с расстояния вытянутой руки и даже чуть дальше. Этого вам хватит, если вы снимаете обучающее видео, ведь камера стоит недалеко от вас. Также такой микрофон удобен, если вы снимаете влоги или какие-то репортажи. Например, на мой комплект я снял видео для канала Be Bigger про шопинг в Милане.
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Рис. 29. Накамерный микрофон

Свет

На что бы вы ни снимали ваше видео, будь то дорогая профессиональная камера или всего лишь камера смартфона, очень важным параметром являетсясвет. С помощью света можно как испортить видео, так и сделать его превосходными.
Источник света, доступный каждому из нас, — это солнечный свет, свет из окна. Солнечное освещение, особенно в те дни, когда небо затянуто тучками, — это идеальный вариант, причем как при съемках рядом с окном, так и на улице. В облачный день свет получается рассеянным, это дает красивые мягкие тени на лице.
Но у этого источника света есть один существенный недостаток: когда освещение на улице меняется в течение съемки, то и освещение в кадре меняется.
Как быть? Есть два варианта: либо вам повезет с погодой и освещение не будет меняться, либо, если вы хороший спикер и способны говорить так, что это видео не придется потом монтировать, изменения света не будут критичными, потому что освещение будет меняться плавно, и это выглядит довольно естественно.
Из тех блогеров, за которыми слежу я, просто восхитительно работают со светом Руслан Усачев и Данила Поперечный, которых я уже назвал ранее, но они используют искусственный свет и, если снимают днем, то завешивают окна плотными шторами, чтобы освещение было все время одинаковым.
Чтобы добиться похожего освещения, вам понадобятся три источника света.
Рисующий — это основной источник, который освещает ваше лицо. В отсутствие специальных осветительных приборов можно использовать свет от окна. Желательно, чтобы этот источник освещал вас не фронтально, а немного под углом. Так, чтобы лицо было освещено на 3/4. Тогда сбоку получится небольшая тень — это придает объем и выглядит более профессионально.
Контровой/моделирующий— этот источник света создает красивый контур света вокруг объекта съемки. Для этого он должен находиться позади объекта. При этом его нужно расположить так, чтобы он не попадал в кадр, то есть выше того места, куда направлена камера, или немного сбоку.
Фоновый— источник, который подсвечивает фон, то есть стену позади вас. Интересно выглядит использование света разных цветов. Синий, красный, зеленый свет будет менять настроение вашего видео.
Если основным источником может служить окно, то для контрового и фонового света вам понадобятся искусственные источники. Это могут быть светильники, которые вы используете дома. Но если хотите добиться более профессиональной картинки — приобретите легкие и компактные светодиодные приборы (см. рис. 31).
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Рис. 30. Свет
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Рис. 31. Свет Yongnuo YN600L II


Композиция

Следующий этап –композиция. Композиция при фото- и видеосъемке — очень обширная тема. Я вам сегодня назову всего лишь несколько правил, но это будут важные правила, это те самые 20 %, которые помогут сделать видео на 80 % лучше.

Правило третей

Итак, самое простое, но самое важное правило композиции –это правило третей. Чтобы воспользоваться этим правилом, нужно мысленно разделить кадр на три части по горизонтали и на три части по вертикали. А на многих камерах и смартфонах вам даже не придется подключать воображение — сетку на экране можно включить в настройках. Эти линии могут помочь вам с двумя простейшими композициями. Например, ваша композиция может быть центральной, когда вы сидите прямо по центру кадра. Это подойдет для большинства образовательных видео и в большей степени — для видео про мейкап, то есть для бьюти-блога, потому что в бьюти-блогах основным объектом является лицо. Поэтому хорошо, если лицо будет находиться близко к камере и в центре (рис. 32).
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Рис. 32. Центральная композиция

Обратите внимание, что глаза расположены на верхней горизонтальной линии. Одна из распространенных ошибок — смещать линию глаз нужно ниже и оставлять сверху много пространства, «воздуха».
Также помните, что объектив камеры должен находиться примерно на уровне ваших глаз. Это лучшее расположение для съемки влога, где вы общаетесь со зрителем на равных, один на один, глаза в глаза. Часто, когда люди ведут вебинары с ноутбука, ноутбук стоит на столе низко и ракурс съемки получается снизу вверх.
Почему такой ракурс точно можно назвать неудачным? Во-первых, все видят ваш прекрасный подбородок или даже два. Во-вторых, вы нависаете над зрителем и давите на него. А в-третьих, всем виден ваш потолок, что тоже не очень круто.
Поэтому, если вы проводите, например, какой-то вебинар, используя свой ноутбук, сядьте ниже или поставьте ноутбук на книгу, чтобы его камера располагалась на уровне глаз. Это мелочь, но она сделает видео или онлайн-уроки более приятными для зрителей.
Но центральная композиция не всегда удобна и уместна. Мы ведь не зря разбивали кадр на трети. Всегда уместно переместиться так, чтобы одна из линий проходила по центру лица (рис. 33).
Это позволит вам освободить часть экрана, и здесь у вас может находиться, например, флипчарт, на котором вы пишете, монитор, на котором вы что-то показываете, или здесь можно поместить при монтаже какие-то надписи или картинки.
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Рис. 33. Объект съемки на трети

Итак, запомните.
•Вы можете находиться в одной из третей правее или левее центра.
•Вы можете находиться по центру, если это подходит для ваших видео.
•Ваши глаза должны быть на уровне вашего объектива, а в кадре они должны быть на верхней линии.
Некоторые второстепенные объекты могут располагаться на нижних точках пересечений линий. Там может находиться цветок, ноутбук, постер, книга — то, что подходит к теме и настроению видео. Это делает композицию более сбалансированной.
Используйте эти рекомендации, запишите их себе в чек-лист, которым вы будете пользоваться при каждой съемке. Когда освоите эти базовые правила и захотите чего-то нового — посмотрите обучающие видео по этой теме на YouTube.


Работа на камеру

Сценарий написан, композиция выстроена, камера и свет готовы. А готовы ли вы? Всех своих клиентов я предупреждаю о том, что работа на камеру — это совершенно новый опыт, не похожий даже на публичные выступления. Рекомендую учить текст, чтобы во время съемок не думать о нем. И все равно первый раз оказывается непростым.
Павел Герасимов
youtube.com/Geometrium
Вначале было очень сложно сниматься. Я смотрел на себя со стороны и думал: «Блин, ну что-то как-то совсем не то!», то есть, ну, прям совсем скучно и не интересно. Очень долго не получалось, но со временем и накопленным опытом ситуация стала меняться. Я смотрел новые ролики: «Вот этот чувак ничего так говорит», а до этого казалось, что просто треш. Поэтому нужно снимать много раз, и потом начинает что-то получаться.

Комментарий авторов
Отельеры
Никита. Поначалу было достаточно сложно. Можно посмотреть наше первое видео: мы там заикались, запинались, забывали текст, и выглядело все очень непрофессионально. И постепенно под руководством профессионалов уровень менялся. Тот навык работы на камеру, который есть сейчас, он выработался постепенно – поначалу его не было.
Артур. Вообще, я поначалу боялся даже смотреть на камеру, разговаривать. Просто перехватывало дыхание, все мысли, весь сценарий путался в голове, и нужно было что-то с собой делать. Было страшно.

Чтобы первые съемки прошли для вас максимально комфортно и удачно — тщательно готовьтесь к ним. Не просто учите текст, но и проговаривайте его вслух, расставляя интонации и жестикулируя. Делайте это перед зеркалом, чтобы видеть себя.
Я попросил дать рекомендации о том, как держаться перед камерой опытного спикера, который профессионально читает и интерпретирует язык тела.
Александр Петров
Физиогномист, специалист по переговорам
Люди считают, что страх публичных выступлений – один из самых сильных, и это правда. Но выступать перед камерой еще страшнее.
С одной стороны, все проще, нет людей, которые могут освистать или закидать помидорами, с другой – нет обратной связи от аудитории, благодаря которой можно в процессе скорректировать свое выступление и исправить ситуацию. При записи максимум можно сделать 20 дублей или склейку из удачных моментов, а потом надеяться, что всем понравится!
Давайте с этого и начнем: «Как понравиться всем людям?!» Ответ – никак!
Теперь подробнее. Мы воспринимаем информацию вокруг себя по основным трем каналам: зрение, слух, прикосновения, и один из каналов является доминирующим. Это значит, можно сколько угодно показывать картинки человеку, который в основном воспринимает информацию на слух, но он тебя все равно не поймет, и наоборот. Следовательно, во время вашего выступления одна часть аудитории всегда будет выпадать, и с этим ничего не поделать, максимум можно сократить период отключения людей, часто чередуя стили своего выступления, показывайте, рассказывайте и давайте попробовать.
Во время выступления вы «показываете» не только изображения в презентации, вы жестикулируете! Жесты особенно заметны, когда у вас нет или не предполагается изображение, в этом случае внимание зрителей будет приковано только к вам.
Чтобы избежать грубых ошибок, запомните следующие правила.
1. Жестов бывает много! Кто-то скажет, что лучше двигаться, чем просто стоять ровно, и он сильно заблуждается! Когда жестов много, люди начинают обращать на них внимание и перестают слушать, и, если вы жестом попросить их что-то сделать, слушатели проигнорируют. Также большое количество жестов сбивает самого выступающего и даже заставляет его говорить быстрее! Попробуйте говорить медленно, делая при этом быстрые жесты, и наоборот. Кстати, жестикулирование – это отличный способ замедлить речь, если вы тараторите. Медленные, плавные жесты снизят темп речи. Следовательно, для начинающих выступающих малое количество жестов предпочтительнее.
2. Все жесты должны быть на уровне груди и выше. Жесты привлекают внимание, хочет выступающий того или нет. Поэтому когда выступающий жестикулирует ниже уровня груди, это сбивает и отвлекает слушателей, следовательно, снижается уровень усвоения подаваемой информации.
3. Старайтесь использовать жесты на одном уровне. Человеческому глазу удобнее смотреть горизонтально, чем вертикально, частые жесты на разных уровнях выматывают человека, и он отвлекается.
4. Мимика также хороший иллюстратор ваших мыслей, мало кто хорошо владеет актерскими навыками, поэтому многие вообще ничего не показывают своим лицом, получается PokerFace, но это полезно только при игре в покер, в жизни вы становитесь скучным выступающим и вас не слушают. Лицо может стать неподвижным из-за страха, оно начинает бледнеть или покрывается пятнами и так далее. Когда нам страшно, кровь приливает к нижней части тела (чтобы ноги были готовы к бегу) и лицо парализуется. Чтобы избежать этой проблемы, рекомендую «измотать» лицо перед выступлением, то есть строить различные гримасы в течение хотя бы двух минут.
5. Помимо того что мы сами демонстрируем, нам также необходимо и видеть чужую мимику. Но если вы снимаете видео, то ваш оператор сосредоточен на процессе и не демонстрирует никаких эмоций – это сбивает. Еще хуже, если вы снимаете сами себя, тут вообще полное одиночество и разговор самим с собой. Лучший рецепт, который поможет избавиться от этого страха и ступора, – рассказывать что-то перед зеркалом, выглядит странно, но это эффективная тренировка. Известный комедийный актер Джим Керри вообще сначала тренировался рассказывать что-то, глядя в стенку, и лишь потом перешел к зеркалу.
6. Если снимаете в полный рост и видны ноги – ставьте их на ширине плеч, при этом одну ногу чуть вперед, руки держите полусогнутыми, а все тело немного вполоборота. Дело в том, что многих из нас в детстве и в школьные годы заставляли стоять ровно и неподвижно, рассказывая стишок или просто отвечая у доски! Помните свои «приятные» ощущения в те моменты? Мы были в ужасе и стрессе! Минимум лет десять мы «тренировались» подобным образом! А наше тело все помнит, и как только вы встанете в похожую позу перед камерой, ваше тело получит старую команду и вы снова начнете нервничать и столбенеть, поэтому принимайте другую позу при записи и будет чуть проще.
7. При записи держите мелкий предмет в руках. Идеально подходит ручка, маркер, скрепка или монетка. Этот предмет позволит вам снять напряжение, мелкая моторика здорово отвлекает наш мозг, и мы перестаем думать о посторонних вещах.
8. Если вам необходимо что-то показывать на доске или просто указывать направление, лучше использовать для этого ручку или указку. Жесты пальцами воспринимаются как повелительные и будут отталкивать.

Используйте эти правила при работе на камеру и помните, что ничего не получается с первого раза — все приходит с опытом, чем раньше вы начнете тренироваться, тем скорее у вас будут получаться хорошие видео.

Музыка в видео

Музыка часто оживляет видео, но важно помнить о двух моментах.
Во-первых, музыка нужна для того, чтобы дополнять ваше видео, улучшать его. Композиция, которую вы выбираете, должна соответствовать темпу вашей речи и настроению самого видео и ни в коем случае не отвлекать зрителя от основного контента, от сути видео, и не перебивать вас.
Во-вторых, вы не должны нарушать авторские права. А это значит, что вы не сможете использовать песни известных исполнителей.
Если вы не уверены в своей способности подобрать подходящие композиции, то делайте пока видео без музыки, не усложняйте себе задачу.


Авторские права

Это еще один важный аспект, который нужно учесть при создании своего канала.
Чаще всего, когда мы говорим об авторских правах на YouTube, мы имеем в виду права на музыкальные композиции, потому что для видео, особенно созданного в формате влога, очень важна музыка, которая будет и подчеркивать настроение, и делать видео более живым и интересным. Кроме того, на YouTube часто используются видеовставки, то есть известные фрагменты из фильмов, клипов, телепередач, которые делают видео более динамичным и забавным.
На YouTube работает система Content ID, которая автоматически отслеживает возможные нарушения авторских прав. Сразу после загрузки видео на канал YouTube начинает проверку — сверяет использованные вами материалы с внутренней базой материалов. Если вы используете чужие произведения, то система обнаружит это без вмешательства людей и пришлет вам уведомление о нарушении.
Как же действовать, чтобы не нарушать авторские права?
При выборе музыки используйте самый законный и простой путь — обращайтесь к бесплатным библиотекам. Такие действительно существуют: музыканты делятся своими композициями, которые разрешают использовать безвозмездно.
Самая простая и доступная библиотека в интернете для пользователей YouTube — это библиотека внутри самого YouTube. Чтобы в нее попасть, нажмите на аватар вашего профиля — правый верхний угол на любой странице YouTube — и в выпадающем меню выберите«Творческая студия». Далее нужно перейти в раздел «Создать»на панели слева. Так вы сразу попадаете в фонотеку. Здесь есть две вкладки: «Бесплатная музыка» и «Звуковые эффекты». Тут простой и довольно удобный поиск по композициям, жанрам, настроению, инструментам, длительности.
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Рис. 34. Музыка YouTube

Существуют два типа контента: композиции, которые вообще не требует указания авторства, то есть вы берете их, скачиваете, используете в любом видео, в котором захотите, на любой платформе, не обязательно даже на YouTube, и те, которые можно использовать только с указанием авторства (то есть вы можете использовать композицию, можете монетизировать видео с этой композицией, но по правилам необходимо, чтобы в описании этого видео или в самом видео было указано название композиции и автор.
Библиотека YouTube хороша своим простым и понятным интерфейсом, а так же тем, что в поисках бесплатной музыки вам не придется «далеко ходить».
Минус этой библиотеки в том, что большинство композиций из нее часто используются и хорошо знакомы зрителям YouTube, то есть придать свежести вашим видео с помощью такой музыки у вас не получится. У подписчиков будет возникать дежавю.
Хорошая новость — в сети еще много ресурсов с бесплатной музыкой. Даже на vk.com есть сообщества «Музыка без авторских прав». Если очень захочется, то сможете купить доступ к большим и качественным музыкальным библиотекам на таких сервисах, как:
• epidemicsound.com;
• jamendo.com;
• findthetune.com.
А что произойдет, если вы решите использовать композицию какого-то известного автора или фрагмент фильма не из бесплатной библиотеки? При загрузке вашего видео система Content ID распознает эти материалы, и рядом с видео появится запись: «Видео содержит материалы, защищенные авторским правом». Кликнув на эту запись, вы перейдете по ссылке и попадете на страницу, где будет указано, какая именно композиция у вас использована, и даже точное время — интервал звучания.
Чаще всего такое нарушение не означает блокировку видео: оно будет показываться, но, если у вас на канале уже подключена монетизация, то вы увидите подпись «Правообладатель монетизирует это видео». Надпись и соответствующий значок будут видны только вам, а не зрителю.
Я настоятельно рекомендую использовать только бесплатную музыку или музыку с сервисов, на которых вы оформили платную подписку. Делаете так, и голова не болит за авторские права, монетизацию и просмотры. По моему опыту есть определенная корреляция между нарушением авторских прав и падением просмотров у видео «нарушителя». Хотя такое происходит не всегда, и в правилах YouTube об этом ничего не сказано.
Если вы все же решили, что вашему видео жизненно необходима композиция популярного исполнителя, то у меня и на этот случай есть тройка советов.
1. Находите каверы или ремиксы, то есть вариации популярных произведений, исполненные и/или измененные другими певцами, музыкантами и диджеями. Искать нужно в упомянутых выше бесплатных библиотеках. Так вы сможете создать в видео желаемое настроение, не нарушая авторских прав.
2. Используйте очень короткие фрагменты чужих видео и композиций. Насколько они должны быть короткими — точно невозможно сказать. Иногда использование композиции в 20 секунд не распознается системой YouTube либо игнорируется.
Внутри сообщества YouTube существует такое понятие, как «добросовестное использование». Введено оно было, чтобы на YouTube можно было делать обзоры и рецензии. Например, рецензию на фильм невозможно сделать, не используя материалы из фильма. Получается, с одной стороны, вставляя материалы из фильма, вы нарушаете авторские права, но с другой — вы же не транслируете этот фильм целиком, вы хотите сделать на него обзор, рецензию, видеоотзыв. Когда на основе чужого произведения вы делаете свое, то есть — обзор фильма, ремикс музыкальной композиции, это называется «добросовестным использованием». Соответственно, иногда получается обходить систему, используя популярные композиции, но очень небольшими фрагментами: 5–10–15 секунд.
3. Другая хитрость — пустить композицию тихо, фоном, а голос ведущего — громко. Тогда есть шанс, что система Content ID не распознает произведение.
Чтобы проверить, сработали ли обходные пути, нужно смонтировать видео и загрузить на YouTube — распознавание происходит сразу после загрузки, и вы увидите уведомление о том, что вы нарушили авторские права. Хотя у меня были и такие случаи, когда композиция распознавалась значительно позже. Но это, скорее всего, связано с тем, что в базе YouTube раньше не было этих композиций, а позже автор добавил их в библиотеку, чтобы предотвратить нарушение авторских прав. Поэтому первые полгода видео монетизировались в мою пользу, а после выявления авторства музыки монетизируются в пользу правообладателя.
Лазейки существуют, но нужно быть осторожным. Одно дело — игнорирование правил YouTube, и совсем другое — нарушение законов страны, в которой вы живете. Прежде чем нарушать что-то, нужно знать, чем это чревато, и измерить риски.
Я попросил юриста по интеллектуальному праву дать комментарий на эту тему.
Виктор Пастернак
Специалист по интеллектуальной собственности и коммерческому праву
Политика, которой придерживается YouTube, основана на американском опыте, но при этом понятна и в нашей стране. Причина проста – и Соединенные штаты, и Россия, и еще множество стран мира связаны общими правилами и конвенциями, которые становятся базой для национального законодательства.
Применительно к YouTube нужно учесть несколько важных правил, связанных в том числе с особенностями российского законодательства.
1. По правилам российского законодательства иск за нарушение должен подаваться в месте нарушения. К сожалению, это не исключает возможность предъявления претензий к вам по правилам иностранного закона на иностранной территории. Вы об этом можете даже не узнать, но последствия в виде визовых ограничений, например, могут еще долго вас преследовать.
2. Помимо соблюдения правил YouTube, необходимо соблюдать и российское законодательство, которое защищает одинаково и российских правообладателей, и иностранных.
3. В России Гражданский кодекс определяет случаи так называемого «свободного использования» произведений, фонограмм и исполнений. То есть иногда возможно использовать контент без согласия правообладателя, но с указанием имени либо его наименования. Чаще всего это связано с культурными, образовательными, полемическими и тому подобными целями. В целом такое использование можно считать «добросовестным».
Объем такого использования всегда ограничен, как указывает закон, либо некими «разумными» границами, либо поставленными целями. Очевидно, злоупотреблять такими возможностями нельзя. Но правоприменение – это не лыжная гонка, где секундомер имеет значение. Каждый раз суд будет оценивать разумность объема использованного контента исходя из обстоятельств дела. В одном случае пять секунд окажется много, а в другом случае 20 секунд окажутся допустимы.
Основное правило обращения с заимствованным контентом очень простое: если есть возможность использовать официально бесплатный контент, делайте так, если есть возможность использовать собственный оригинальный контент (например, вы или ваши друзья пишете музыку) – используйте его. И лишь в крайнем случае берите без спроса чужое, но будьте готовы нести ответственность за принятое решение.


Монтаж

Монтаж — это отдельная большая тема, о которой можно написать целую книгу. Но лучше учиться монтажу с помощью видео на YouTube. Благо, их там полно. И это мой первый совет.
Второй совет: не используйте никаких стандартных переходов, предусмотренных в программах. Просто разрезайте ваше видео и составляйте фрагменты встык. Всевозможные эффекты и переходы в неумелых руках могут сделать ролик похожим на свадебное видео начала двухтысячных.
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Рис. 35. Так выглядит Adobe Premiere Pro — популярная программа для монтажа видео. Мы пользуемся ей. Часто монтаж длится до глубокой ночи, поэтому разработчики, заботясь о комфорте для глаз пользователей, сделали интерфейс программ темным


Продвижение


Даже самое хорошее видео легко может затеряться на YouTube без грамотного и комплексного продвижения. А ведь мы создаем канал для бизнеса, чтобы видео посмотрели не только сотрудники компании и близкие друзья. Мы хотим, чтобы видео нашли и посмотрели потенциальные клиенты.
Приступим к продвижению.
Снова начинается практическая часть книги, которую нужно читать не с чашкой чая на диване, а у компьютера. Впрочем, чай можете прихватить с собой и сюда.

SEO-оптимизация

Название

Продвижение начинается с выбора названия вашего видео. Я говорил о поисковых запросах еще в параграфе про выбор темы для видео, то есть продвижение видео начинается еще на этапе выбора темы для него.
Правильно подобранная тема—первый шаг в продвижении видео!

Если, выбирая тему для видео, вы использовали поиск в Google и YouTube, то у вас уже есть название для вашего видео, соответствующее фразам, которые люди вбивают в поиске.
• На что ловить щуку?
• Как выбрать джинсы?
• Обзор квартиры-студии.
Чтобы убедиться, что выбор названия верен, используем статистику из сервисаЯндекс. Подбор слов — wordstat.yandex.ru.
Вбиваем сюда тему ролика и видим количество поисковых запросов в месяц (рис. 36).
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Рис. 36. Яндекс wordstat

Эта статистика поможет нам определить, какие словосочетания люди используют чаще, а какие реже, и скорректировать название согласновысокочастотным и низкочастотным запросам.
Высокочастотные запросы расположены в статистике выше. Их пользователи вводят в поиске чаще. Но и темы здесь более общие, сложно сказать, что именно ищут по такому запросу: картинку, статью, магазин или видео.
Конкуренция по таким запросам будет выше — много статей, видео и рекламных объявлений.
• Ловля щуки — 62 тыс.
• Джинсы мужские — 137 тыс.
• Квартира-студия — 220 тыс.
Низкочастотные запросы пользуются меньшей популярностью, и часто формулировки в них более конкретные — сужающие тему поиска. Конкуренция по таким запросам ниже.
• Ловля щуки на блесну — 1500.
• Как выбрать джинсы — 2000.
• Дизайн интерьера квартиры-студии — 1900.
Теоретически продвижение по высокочастотным запросам привлечет к видео большее количество зрителей из поиска. На практике же, когда вы только начинаете канал, то вам будет крайне сложно пробиться по популярным запросам. Нужно начинать с низкочастотных.
На двух стульях, как известно, не усидеть, но попробовать стоит! Тем более, что у меня в плане продвижения видео это неоднократно срабатывало. Рекомендую использовать следующую структуру для названия видео.
Низкочастотный запрос. Высокочастотный запрос.

или…
Низкочастотный запрос. Среднечастотный запрос. Высокочастотный запрос.

Используя эту схему вместе с данными изЯндекс. Подбор слов, получаем следующие названия видео.
• Ловля щуки на блесну. Как ловить щуку? Ловля щуки.
• Как выбрать джинсы. Мужские джинсы. Мужской стиль.
• Обзор квартиры-студии. Дизайн интерьера.
Такой подход поможет видео подниматься на вершину поиска, подобно ракете, которая, взлетая, отбрасывает израсходованные ступени. Эта метафора касается именно ступеней, а не скорости ракеты.
Вы только запустили канал и начали публиковать первые видео. Наращивая просмотры от нуля до первых тысяч, видео смогут попасть в пятерку поисковой выдачи по низкочастотным запросам. Трафик из поиска принесет еще просмотры, и видео сможет бороться с конкурентами по поиску уже в среднечастотных и высокочастотных запросах.
И спешу напомнить, что количество просмотров не является решающим фактором. Гораздо важнее параметр — удержание аудитории, о котором я рассказывал выше.
Для полноценного продвижения одного названия будет недостаточно. Важно так же заполнить описание и теги. И украсить все это привлекательной обложкой видео. Об этом далее.
Перед загрузкой видео на канал переименуйте файл—он должен быть назван так же, как и само видео. Это тоже поможет в продвижении. Не используйте названия в духе «Video0001» или «Урок 3».

Видео названо. Теперь его можно загружать на сам канал. Практически на любой странице, на которой вы находитесь на YouTube, на канале и в«Менеджере видео» в правом верхнем углу есть значок «Добавить видео». Так что жмем его, и дальше сюда можно перетащить видео либо нажать «Выберите файл для загрузки».
На экране загрузки и редактирования видео есть три поля. Первое — это название, второе — описание и третье — теги. Все эти три поля должны быть заполнены. Да, обязательно. Да, всегда (рис. 37).
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Рис. 37. SEO


Описание

Возможно, вы уже слышали о SEO-оптимизации, о SEO-продвижении применительно к сайтам. Также есть термин «SEO-статья». Если в двух словах, то это текст, который написандля человека, то есть хороший, грамотный текст, но при этом в нем используются ключевые слова, которые можно найти с помощь таких сервисов, как Яндекс. Подбор слов.
Используйте ключевые слова из названия видео. Составьте из них небольшой текст. Это похоже на сочинение по русскому языку на заданную тему.
Название.Ловля щуки на блесну. Как ловить щуку? Ловля щуки.
Описание.Ловля щуки на блесну – занятие для настоящих любителей рыбалки. В этом видео я расскажу, как ловить щуку правильно. При грамотном подходе ловля щукине отнимет много времени, а уха из нее получится шикарная.

Название.Как выбрать джинсы. Мужские джинсы. Мужской стиль.
Описание.Как выбратьджинсы? Какие джинсы купить? Эти вопросы вы задаете нам в комментариях. Ведь мужские джинсы – неотъемлемая часть мужского стиля. Сегодня мы расскажем, как правильно выбрать джинсы и какие джинсы купить!

Название.Обзор квартиры-студии. Дизайн интерьера в современном стиле для девушки.
Описание. Обзор интерьера квартиры-студии. Мы разработали и воплотили дизайн интерьерав современном стиледля девушки. В интерьере мы учли пожелания заказчицы – создать светлое пространство и сочетать натуральные материалы.

Важно: ключевые фразы из названия нужно продублировать в описании.

Этого текста для описания вполне достаточно. Ниже поставьте ссылки на свои страницы в социальных сетях и сайт.

Теги

Следующий этап SEO-оптимизации –подбор тегов.
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Рис. 38. Теги видео

Для наилучшей SEO-оптимизации основные ключевые слова должны повторяться трижды. Первый раз мы добавили их в название видео, потом продублировали в описании, теперь нужно повторить их в поле с тегами.

Но поле с тегами довольно вместительное, и нам нужно подобрать еще несколько десятков слов и словосочетаний, подходящих к теме нашего видео. Для того, чтобы сделать этот этап максимально простым, понадобитсяClever for YouTube.
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Рис. 39. Clever for YouTube

Наберите в поисковике название «Clever for YouTube» и установите расширение в свой браузер. Это плагин добавляет дополнительные возможности на страницу редактирования видео YouTube.
Итак, вы установили Clever, что это дало?
Во-первых, появилась возможность видеть теги под чужими видео и копировать их и понять, по каким тегам продвигаются видео конкурентов, повторить и даже улучшить их подход.
Во-вторых, Clever помогает подбирать популярные теги по темам. Темы у нас уже есть — это два-три поисковых запроса, вынесенных в заголовок. Каждую из этих тем вводим в специальную строку поиска Clever и видим подборку тегов по этой теме. Расширение осуществляет поиск по Google, YouTube и Яндекс.
Таким образом, работа по подбору тегов получается максимально автоматизированной. Вам остается лишь кликать по словам, которые подходят к теме вашего видео, и они будут переноситься в поле с тегами под видео. Под полем с тегами естьсчетчик: количество символов, которое туда можно ввести. Заполняйте поле с тегами, пока вы не приблизитесь к нулю, то есть пока вы не заполните это поле по максимуму.
В отличие от хэштегов ВКонтакте, Instagram или Facebook, теги на YouTube не видны обычным пользователям, но при этом они играют важную роль в продвижении видео.

Обложка

На этом с метаданными мы закончили, остается подобратьобложку для видео. Рассмотрим три варианта.
1. Шок, сенсация! Давайте посмотрим на канал Николая Соболева. У него обложки очень пестрые, на них много текста. С одной стороны это хорошо, потому что люди начинают всматриваться и читать. С другой стороны, размер этого текста на самом YouTube будет нечитабелен — слишком мелкий — и сработает он только в соцсетях, когда это видео будет в посте ВКонтакте, там уже картинка будет крупнее, можно что-то разобрать. К этому же варианту можно отнести и другие обложки с использованием ярких цветов, рисунков, надписей и вспомогательных элементов, например стрелок, которые направляют взгляд и подогревают интерес зрителя (рис. 40).
2. Умеренность и лаконичность. Теперь посмотрите на канал Руслана Усачева. У него тоже достаточно яркие, пестрые обложки, но он не использует на них текст. На каждой обложке есть его лицо и картинки, которые поясняют, о чем будет видео. Его лицо на каждой картинке — это тоже своего рода брендирование, которое подойдет в том случае, если вы продвигаете личный бренд (рис. 41).

[image: ]
Рис. 40. Соболев
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Рис. 41. Усачев

3. Товар лицом. В этом варианте на обложке товар, который является объектом обзора сравнения или отзыва. Подобные обложки можно увидеть на канале Be bigger и на техноблогах, например Wylsacom. Такие обложки отлично подойдут, если вы делаете канал для интернет-магазина (рис. 42).
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Рис. 42. Wylsacom

Разумеется, вариантов оформления обложки огромное множество. Обложка наряду с заголовком видео помогает пользователю принять решение о просмотре. Поэтому важно, чтобы видео выделялось среди конкурентов.
Посмотрите, как оформлены видео, которые находятся в поиске YouTube по ключевым словам, продвигающим ваш ролик. И сделайте обложку такой, чтобы она сразу привлекала внимание.

Прежде чем загружать обложку на YouTube, обязательно назовите ее точно так же, как называется ваше видео — это тоже часть SEO-продвижения. Не загружайте картинку с названием «картинка 1.jpeg» или «обложка 2.jpeg».
Придерживайтесь единого стиля в оформлении обложек. Они могут отличаться по концепции и композиции, но используйте одинаковые шрифты и цвета. Именно обложки видео в совокупности с шапкой канала составляют фирменный стиль и формируют первое впечатление о канале. Если есть общее оформление, канал выглядит привлекательно и вызывает желание подписаться даже при небольшом количестве видео и просмотров.



«Посев» и реклама

Социальные сети

Посев — распространение видео по социальным сетям, тематическим сайтам и форумам, использование рассылок для получения максимального охвата аудитории.
Чтобы ваше видео могло попасть в топ поиска и раздел «рекомендованные», ему необходимыпросмотры. Даже если вы снимете качественное видео, отличное по содержанию, емкое, с красивой обложкой, правильно напишете название, теги, в общем, идеально заполните все метаданные, оно не «оживет», пока у него не будет просмотров. И поэтому на этом этапе применяйте все инструменты, которые вам доступны. Если у вас есть подписчики в других социальных сетях, хорошо — постите по всем социальным сетям. Если подписчиков в других социальных сетях у вас нет — рекомендую изучать смежную дисциплину «Личный бренд в социальных сетях». Это поможет разобраться в том, как вести социальные сети, чтобы вас читали, комментировали, репостили и так далее.
Екатерина Кононова
Основатель агентства персонального брендинга BAKERS
Личный бренд постепенно из рекомендуемых инструментов переходит в категорию необходимых. Но до сих пор много споров – что же скрывается за этим определением. Чаще всего сходятся на том, что это устойчивая ассоциация чьего-то имени и фамилии с какой-то сферой деятельности.
Я бы добавила еще, что личный бренд эмоционально окрашен и включает не только имя и фамилию, но и другие атрибуты – начиная от внешности заканчивая манерой говорить и писать.
И вот здесь социальные сети нам дают огромный простор для творчества – и фото, и видео, и тексты, и, что еще важнее, возможность контролировать каждый заложенный в контент смысл.
Начинается создание личного бренда с оформления своих страниц. Отстранитесь от всех личных воспоминаний, связанных с выложенными фото и постами, и спросите себя честно – эти материалы соответствуют тому образу эксперта, который я хочу демонстрировать? Беспощадно удаляйте старые материалы, если они не представляют вас в лучшем виде (можете сделать снимок экрана на память).
Проверьте аватары – уничтожьте все то, что хотя бы на 1 % может вас скомпрометировать (например, старые студенческие снимки или странные изображения вместо ваших фото). Почистите альбомы. Изучите анкеты – некоторые графы вы могли заполнить еще во времена регистрации и давно забыли, какие шутки и цитаты вставили в описание.
После того как аудит будет закончен, придет пора составлять контент-план. Главный совет – придерживайтесь той роли, которую планируете продвигать: эксперта/предпринимателя/многодетного отца. Если не поставить внутренний фильтр, то вас может сильно мотать по темам и настроениям, и аудитории будет тяжело составить ваш цельный образ.
На момент написания этого комментария высокое качество визуальной составляющей постов стало критичным. Так что если вы чувствуете, что не обладаете врожденным вкусом, то рекомендую посетить курсы мобильный фотографии или обратиться к специалистам для создания гармоничной ленты.
Когда контент будет выверен, обязательно используйте инструменты продвижения – большое заблуждение, что контент продвинет себя сам (хотя социальная сеть ВКонтакте и их проект для самобытных авторов «Прометей» пытаются с этим работать).
Бесплатные инструменты продвижения – призыв к действию, конкурсы и розыгрыши среди подписчиков, хэштеги, гостевые посты в блогах, где требуется авторский контент по темам.
Условно бесплатные – кросс-публикации по принципу «ты обо мне, я о тебе», бартер.
Платные – таргетинг, реклама в сообществах, реклама у блогеров, giveaways.

Загружая видео ВКонтакте, не помещайте его сразу в пост, сначала зайдите в ваши видеозаписи и нажмите там«Добавить с другого сайта». При загрузке исправьте описание, потому что оно подхватывается с YouTube не полностью.
После этого обязательно напишите пост и прикрепите к этому посту видео. Дело в том, что у каждой социальной сети есть свои особенности, например, в Instagram в первую очередь смотрят картинки, а потом уже читают текст. ВКонтакте люди привыкли именно к текстовым постам. Не всегда они запускают видео, поэтому не выкладывайте видео просто так, без каких-либо комментариев. Обязательно напишите текст, который будет мотивировать посмотреть видео, и к нему уже прикрепляйте ролик из ваших видеозаписей.
Помимо размещения видео на страницах ВКонтакте, можно отправить его в подходящие по теме паблики с помощью функции «предложить новость». Но этот способ может и не сработать — никто не хочет бесплатно размещать видео, в которых есть реклама. Поэтому надежнее будет договориться с авторами таких пабликов о взаимном пиаре: они размещают у себя видео, а вы упоминаете в нем о вашем сотрудничестве и ставите в описании ссылку на них.
Если у вас действительно очень качественное видео, а не «голая» реклама, да к тому же еще узкая ниша, в которой существует дефицит контента, то ваше видео вполне могут разместить в сообществе бесплатно—пробуйте!

Если же соберетесь купить размещение ВКонтакте, то внимательно смотрите на активность аудитории в сообществе: просмотры постов, лайки и особенно комментарии. Во многих сообществах-миллионниках «выжженная» аудитория. Номинально подписчики есть, но они не следят за контентом, а значит, ваше видео не наберет желаемых просмотров.
В Instagram разместите фрагмент из видео продолжительностью до одной минуты, а ссылку на само видео на YouTube поставьте в профиле Instagram, там, где есть возможность добавить активную ссылку на сайт.

Покупка просмотров

Чтобы поднять видео в поисковой выдаче в желаемую первую тройку-пятерку, нужно обеспечить ему несколько тысяч просмотров с высоким удержанием аудитории — 40–60 %. Если ваша аудитория на YouTube и даже в социальных сетях пока этого дать не может, то первые просмотры стоит купить.
Для покупки просмотров можно использовать сервисы вроде «Вибум». Эти сервисы могут размещать видео сразу в нескольких социальных сетях, а также в качестве преролла на сайтах, где люди смотрят фильмы и сериалы онлайн. В отличие от покупки рекламы в соцсетях, здесь вы платите не за размещение, а за гарантированный просмотр видео. Причем просмотр реальным человеком.
Интерфейс таких сервисов очень понятный и дружелюбный, часто на главной странице есть подробная инструкция с картинками или даже видео. Поэтому в книге не будем останавливаться ради подробного разбора настроек и функций.
Средняя цена за один просмотр на таких сервисах равна одному рублю. Здесь существуют и настройки аудитории — чем подробнее вы сформулируете портрет желаемого зрителя, выставляя галочки напротив пола, возраста и места проживания, тем больше шансов, что ваши видео «попадут в цель», но и цена за просмотр при этом возрастет.
Покупать просмотры нужно не ради красивого числа на счетчике под видео, а для того, чтобы алгоритмы YouTube «заметили» видео и начали продвигать его.
Поэтому на первых порах не гонитесь за точным попаданием в целевую аудиторию, не тратьте более одного рубля на просмотр. Но и не ведитесь на слишком щедрые предложения, которые рассылают на почту или в личные сообщения в соцсетях. Если предлагают накрутить 10 тыс. просмотров за 1000 рублей — это плохой знак. Даже если это не мошенник, то в лучшем случае вам накрутят просмотры с помощью ботов, а YouTube умеет это отслеживать и сбрасывает такие просмотры, сводя усилия на нет.
Пользуйтесь надежными сервисами, у которых есть сайт с личным кабинетом, тонкие настройки рекламной кампании и подключены разные платежные системы.

Реклама в Google AdWords

Лучший рекламный инструмент для видео на YouTube уже есть в самом Google. И имя ему — Google AdWords.
Здесь можно выбрать тип объявления, например все тот же преролл, или разместить объявление на странице поисковой выдачи YouTube.
Можно выбрать целевую аудиторию по полу, возрасту, географическому расположению и устройству, с которого воспроизводится видео, — компьютер или смартфон.
Можно настроить показы вашего видео в прероллах на конкретном канале и даже в конкретном видео. Таким образом, ваша реклама может проигрываться, например, перед видео вашего конкурента.
Как и положено — за все в жизни нужно платить. За плюсы Google AdWords придется платить временем, которое вы потратите на его изучение, или деньгами, если решите сразу нанять специалиста. Для самых дотошных есть способ заплатить дважды: сначала пройти платный курс по настройке, понять, что не хочется этим заниматься, и только после этого обращаться к специалистам.
Мне важно было рассказать вам о существовании этого инструмента, но нет возможности уделить внимание его настройкам – это заслуживает отдельной книги. А нам пора двигаться дальше. Тем более что при желании и тщательном выполнении остальных шагов вы сможете продвигать видео и продавать на YouTube без использования Google AdWords.


Проверка результатов

Чтобы понять, как происходит движение к цели — продвижению на YouTube, — важно регулярно отслеживать результаты.
Место в поиске.Попадание в пятерку результатов поисковой выдачи YouTube по ключевым словам — это хороший результат, к которому стоит стремиться. Из поиска к вам будут приходить новые заинтересованные зрители и потенциальные клиенты, ведь они искали именно то, о чем говорится в вашем видео.
Чтобы узнать, на каком месте вы находитесь в поисковой выдаче воспользуйтесь Clever for YouTube. Раскройте теги вашего видео и нажмите «место в поиске YouTube». Рядом с каждым тегом отобразится цифра, соответствующая занимаемой позиции по этому ключевому слову (рис. 43).
У Clever бывают погрешности, поэтому проверяйте информацию вручную. Откройте в браузере режим «инкогнито», чтобы поиск не подстраивался под вас, а показывал результаты, доступные всем. Зайдите в этом режиме на YouTube и наберите в поиске запрос, по которому хотите проверить ваше видео (рис. 44).
Если вашего видео нет в поиске, то проверяем следующие параметры.
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Рис. 43. Результаты — теги
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Рис. 44. Результаты — поиск

Просмотры. Сколько просмотров вы набрали с помощью социальных сетей, платных сервисов и рекламы? Проверьте, есть ли у вашего видео органические просмотры, такие, которые получаются не благодаря рекламе или платным сервисам. Это легко увидеть на графике «Источники трафика» в YouTube Analitics (рис. 45).
Реклама обычно срабатывает в первые дни, давая резкий скачок на графике. Просмотры, которые идут в следующие дни, — скорее всего, приходят от заинтересованных людей, которые нашли ваше видео через поиск или «рекомендованые». И это уже маленькая победа.
Сравните количество просмотров в вашем видео с просмотрами конкурентов по поисковой выдаче. Если у вас меньше тысячи просмотров, шанс попадания в поиск близится к нулю. Если просмотров от одной до нескольких тысяч, а в поиске вас все равно нет — нужно смотреть на удержание аудитории.
Удержание аудитории.Этот параметр — комплексная оценка всей вашей работы начиная от выбора темы, съемки и монтажа видео, создания обложки и заканчивая подбором ключевых слов и выбора инструментов продвижения. Хороший показатель удержания аудитории около 50 %. Если показатель значительно ниже — это может служить причиной того, что вашего видео нет в верхних результатах поисковой выдачи.
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Рис. 45. «Поиск на YouTube» и «Рекомендуемые видео» — источники органического трафика. Если они есть, значит, продвижение работает!

Не спешите опускать руки, если вы только создали канал и купили 1000 просмотров для единственного видео. Удержание аудитории в таком случае не будет высоким — продолжайте работать над новыми видео, используя все знания, которые получили в этой книге.
Если и на десятом видео вас не радуют результаты вашего YouTube-канала по просмотрам, поисковой выдаче и удержанию аудитории, то стоит еще раз повторить изученное и сделать работу над ошибками. Приступим!

Основные шаги

Давайте еще раз пройдемся по всем шагам, необходимым для создания канала и продвижения видео на YouTube.
1. Концепция канала. Ответьте на вопросы. Зачем вы создаете канал? Кто ваша целевая аудитория? Какую полезную информацию вы может дать? Выберите темы будущих видео.
2. Сценарий видео. Проведите разведку — посмотрите, какие видео и статьи есть по выбранной теме. Что хорошего вы можете позаимствовать у других авторов, что нового можете привнести, что улучшить. Обязательно напишите сценарный план, которым будете руководствоваться на съемках.
3. Съемка и монтаж. Продумайте саму съемку — где она будет проходить, какое оборудование вам понадобится. Сколько часов нужно заложить на это, чтобы все успеть. Люди, занимающиеся видео профессионально, еще на этапе подготовки «видят», каким получится видео в итоге.
Если решите не делать все самостоятельно — обратитесь к профессионалам, которые специализируются на YouTube. Поверьте моему опыту, люди, которые хорошо снимают свадьбы или рекламные видео, часто могут не справиться с видеоблогом, даже если считают, что это «легче легкого», или назначат слишком высокую цену.
4. SEO-оптимизация.Всегда уделяйте внимание метаданным видео: названию, описанию и тегам — это фундамент органического продвижения видео через поиск, раздел «похожие» и «рекомендованные».
5. Реклама.Используйте различные возможности для рекламы вашего канала и комбинируйте их — это возможность увеличить просмотры и найти новую аудиторию, которой интересен ваш канал. А в первые месяцы жизни канала реклама — единственное топливо, без которого видео не будут продвигаться.

Все имеет значение

Важно помнить, что значение имеет каждый шаг, о котором я рассказал. Все, начиная от оформления канала и заканчивая оптимизацией. Ошибкой будет думать, что вы сможете уделять внимание только чему-то одному и получать хороший результат. Нет. С рекламой, но без SEO-оптимизации ваши видео не будут обнаружены пользователями в поиске. Красивая обложка видео вызовет желание его посмотреть, но если контент низкого качества, то зрители быстро закроют видео. Красиво снятые, но «пустые» по содержанию видео оттолкнут потенциальных подписчиков.
Именно поэтому я начал рассказывать о продвижении канала издалека, так, чтобы вы могли создавать канал планомерно, шаг за шагом, делать сразу хорошо, чтобы потом не пришлось переделывать.
Все шаги образуют цикл, ведь, заканчивая работу над продвижением готового видео, необходимо вернуться к этапу выбора темы для следующего видео. А выбирать новую тему нужно помня о том, чтобы она была подходящей для продвижения.
Я всегда говорю, что продвижение видео начинается не тогда, когда видео уже готово, а еще до написания сценария—при выборе темы.

Если представить принцип работы YouTube-канала для бизнеса в виде метафоры, то это будет выглядеть так: с помощью видео вы строите мост между покупателем и товаром/услугой. У человека есть вопрос — в вашем видео ответ. Вы предлагаете готовое решение его задачи в виде товара или услуги, которые продаете, попутно демонстрируете свою экспертность и завоевываете доверие.


Зачем быть похожим?

Помимо страницы с результатами поиска на YouTube есть еще один раздел, который способствует продвижению видео –похожие/рекомендуемые. При просмотре видео на YouTube обратите внимание на столбик видео справа или внизу под надписью «Следующее» (рис. 46).
Эти ролики YouTube рекомендует зрителям, основываясь на том, что они похожи на видео, которое воспроизводится в данный момент. Сервис похож на продавца в магазине, который, пробивая мешок с углем, догадывается, что вы собрались на шашлыки, и спрашивает, не нужен ли вам розжиг, мангал и шампуры! Или на официанта в ресторане, который уточняет, не хотите ли вы после основного блюда попробовать десерт.
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Рис. 46. Похожие

Так же и здесь: если вас интересуют видео на определенную тему, то YouTube подберет то, что должно подойти и понравиться вам.
Нет идеального плана, который бы безотказно помогал попасть в этот раздел. Но по моим наблюдениям есть три фактора, соблюдение которых повышает шансы.
1. Название.
Название, описание и теги видео должны быть похожи. Не стоит копировать все один в один у конкурента. Возьмите основную часть его заголовка и добавьте к нему что-то свое. Скопируйте 50–70 % его тегов.
Если видео называется: «Новая Тойота Камри 2018. Ответы на вопросы».
Свое назовите, например: «Новая Тойота Камри 2018. Обзор и мнение владельца».
2. Аудитория.
Аудитории каналов тоже должны быть похожи. Скорее всего, так и будет, если вы снимаете видео на похожие темы.
3. Новизна видео.
Шанс попасть в похожие тем больше, чем меньше разрыв между выходом вашего видео и видео вашего коллеги. Хорошо, если интервал составит всего пару дней. Так что следите за крупными каналами по вашей тематике и будьте готовы быстро отреагировать и снять видео на ту же тему.
Такой способ продвижения хорошо подойдет, если вы только начинаете канал, а по вашей теме уже есть YouTube-канал, видео которого набирают много просмотров. В таком случае при попадании в похожие видео может собрать много просмотров от вашей целевой аудитории. Попробуйте этот способ, но не превращайте работу над каналом в «охоту» на похожие видео. Делайте собственный качественный контент и продвигайте его в «похожие», если подвернется возможность.

Трейлер канала: стоит ли его делать?

Хорошо оформленный YouTube канал выглядит практически как сайт: на нем есть тематические разделы — плейлисты, тексты в описаниях к видео и перекрестные ссылки, хорошие картинки и общая стилистика. Кроме того, функционал YouTube позволяет закрепить одно видео на главной странице канала и даже выбрать два разных видео для разных аудиторий — одно для ваших постоянных подписчиков, другое — для тех, кто зашел к вам впервые. Такое видео называетсятрейлером канала. Ну, точнее, оно таковым будет, если вы правильно его снимете.
Трейлер—это рекламный видеоролик, например фильма, когда вы видите краткое содержание фильма за пять минут и понимаете, хотите ли вы этот фильм посмотреть.

Соответственно, трейлер канала выполняет ту же самую функцию: это рекламное видео, по которому люди понимают: о чем канал, какую полезную информацию он содержит, стоит ли на этот канал подписываться.
В самом начале мы с вами поделили YouTube для бизнеса на три направления: уроки, обзоры товаров, если у вас магазин товаров или услуг, и влог. Так вот, для каждого из них будет свой трейлер. Если вы рассказываете про товары или услуги, то либо снимите трейлер отдельно, либо смонтируйте его из видео, которые вы уже сняли. Главное — передайте важные мысли зрителю, чтобы он понял, о чем этот канал, какие товары на нем будут обозреваться. Если у вас магазин, так и скажите, что это канал магазина, и дальше объясните — в чем будет польза, например, здесь будут делать обзоры товаров, покажите — каких товаров. Для трейлера влога можно использовать нарезку самых интересных моментов, а также сопроводить ее объяснениями, кому будет интересен этот влог. Помните, что вас будут сравнивать с такими титанами, как «Трансформатор», поэтому объясните, почему вы делаете YouTube-канал и вас стоит смотреть.
Расскажите самое важное, что нужно знать о вашем канале и что подтолкнет нового зрителя стать постоянным подписчиком. Уложите это в 40–60 секунд.

Говоря языком бизнеса — в трейлере должно быть УТП — уникальное торговое предложение канала. Показывать всегда лучше, чем рассказывать, поэтому проиллюстрируете свой рассказ уже отснятыми материалами для влога. Используйте лучшие моменты из тех серий, которые вы уже отсняли.
Поделюсь подходом, использованным в трейлере канала «Отельеры». Трейлер у нас вышел заранее, но снимали мы его параллельно с первыми сериями. Для этого видео был написан отдельный сценарий – небольшой презентационный текст, в котором мы коротко изложили историю – кто ребята, чем они занимаются, о чем будет канал. И, чтобы речь не смотрелась скучно, ее разбили на фразы и сняли их в разных местах.
Во время съемок одной из серий, когда мы ездили по городу, я попросил повторять один и тот же специально написанный текст рядом с Казанским собором, с бизнес-центром, в разных-разных местах. Затем мы это смонтировали, нарезав по одному предложению из каждой локации. Текст они в итоге произносят один, а картинка постоянно меняется. Эта хитрость помогла сделать видео простым в производстве и при этом «живым». Ведь зрителям важно, чтобы в кадре все время что-то происходило, что-то менялось. Скучно смотреть, человек не двигается и просто произносит речь.
Плюс мы смогли добавить еще пару кадров из уже отснятых первых серий, которые в это время монтировались.

Запомните: трейлер важно сделать интересным, важно в нем подчеркнуть ваше уникальное торговое предложение, то есть рассказать зрителю, зачем ему смотреть ваш канал, зачем на него подписываться.

YouTube-канал без бюджета

Разумеется слова «без бюджета» — преувеличение. Но способ создания канала, о котором я хочу сейчас рассказать, потребует минимальных затрат.
При комплексном использовании инструментов продвижения, о которых я уже говорил, можно раскрутить практически любое видео. Под «любым» я имею ввиду контент, который на первый взгляд не очень хорошо подходит для YouTube. Это могут быть отзывы довольных клиентов, снятые на телефон, без монтажа. Или сделанные по-простому товарные видео для вашего интернет-магазина.
С этими видео работает все тот же принципрыбалки. Продвигаете их на YouTube, а в описании оставляете ссылку, по которой можно купить ваши товары и услуги.
Создание YouTube-канала из отзывов подойдет вам, если…
1. Накопилось большое количество отзывов.
В этом случае бюджет на создание канала и получится минимальным. Видео у вас уже есть, но, как их применить, вы не знаете. Они и так уже загружены на ваш сайт и социальные сети. Теперь они смогут привлекать новых клиентов с YouTube.
Недавно ко мне за консультацией обратились основатели медицинского центра. У них было собрано уже более 1000 видеоотзывов от пациентов. Я посоветовал им этот способ продвижения. Тем более что они подходили и по следующим параметрам.

2. Клиенты не избалованы качественным контентом.
Несмотря на то что продвижение на YouTube — это уже не будущее, а настоящее, еще не все бизнесы успели обзавестись своим каналом. Может так случиться, что ваша ниша еще пустует. Или в ней есть конкуренты, но слабые, с низкокачественными видео. Значит, ваши потенциальные клиенты еще не успели привыкнуть к тому, что контент о товаре или услуге подается через красивые профессионально снятые видео. Это открывает вам возможность побороться с конкурентами за зрителя и клиента даже с помощью видеоотзывов.
3. Об услуге проще рассказать, чем показывать.
Есть такие ниши, в которых показать процесс и результат не всегда возможно. Услуги психолога, юриста, врача, коуча. Таких сфер много. И в этих бизнесах принято собирать отзывы клиентов.
Если ваш бизнес подходит хотя бы под два из трех пунктов — поздравляю!
Оформляете канал, загружаете на него видео, переименовываете и оптимизируете их под поисковые запросы.
Было: Мария Федоровна. Отзыв о «Клинике № 1». 24.08.2018.
Стало: Как вылечить спину? Лечение боли в спине. Отзыв о лечении.

Разумеется, я не призываю вас продвигать на YouTube контент низкого качества. Если начинаете с нуля — делайте сразу хорошо. Но, если у вас уже есть готовые, пусть и не очень качественные видео, — пользуйтесь этим способом.
Не смешивайте разный по качеству и формату контент на одном канале.

Если подписчики пришли, чтобы смотреть ваши профессионально снятые видеоуроки, то отзывы, снятые на телефон, их могут отпугнуть. Лучше сделайте два канала и два источника трафика. Один канал — с более качественным и полезным контентом, а другой — с отзывами о вас.

Вирусное видео. Кому оно нужно?

Вирусным видео принято называть короткое видео, обычно три-пять минут и даже короче, которое распространяется через социальные сети с помощью репостов от человека к человеку. Именно поэтому оно и называется вирусным — распространяется как вирус.
В основе такого видео — идея, которая может найти отклик среди широкой аудитории и заставляет людей делиться этим видео друг с другом. Такое видео в короткие сроки набирает большое количество просмотров, сто тысяч, полмиллиона, миллион и больше.
Подобные видео любят размещать в социальных сетях крупные сообщества, это хороший контент, чтобы развлечь людей. Разумеется, есть вирусные видео, которые были сняты случайно — включенная камера вовремя оказалась под рукой и забавная или удивительная жизненная ситуация оказалась на видео.
Мимо такого явления не могли пройти маркетинговые и рекламные агентства, потому что при относительно небольших вложениях можно получить широкий охват. Но все это в теории! На самом деле современные рекламные вирусные ролики — это дорогие ролики, и они доступны далеко не всем.
Чтобы ролик получился вирусным, нужна хорошая идея и прежде всего деньги вкладываются именно в идею. Соответственно, создание таких видео начинается с идеи и сценария. Специалистам по рекламе важно найти такую идею, такую «видеоупаковку» для продвижения бренда или продукта, которая будет интересна огромному количеству людей. Чаще всего это что-то смешное, забавное, безумное, либо, наоборот, трогательное, как социальные ролики, когда проводится какой-то эксперимент, когда играют на эмоциях и чувствах людей.
Очень важно сделать видео так, чтобы оно было интересно и мужчинам, и женщинам, и студентам, и работающим, то есть — большой-большой аудитории. Потому что вирусность достигается именно за счет того, что видео интересно широкому кругу лиц.
Поскольку смешными котиками и милыми детьми уже никого не удивишь, для такого видео приходится придумывать уникальный сложный сценарий, который чаще всего требует также непростой и, соответственно, дорогой съемки. И, потратив большие деньги на создание вирусного ролика, крупная компания не может себе позволить гадать, получится из этого видео вирус или не получится, распространится оно или нет. Поэтому нужно закладывать еще и приличный бюджет на продвижение такого видео, то есть на посев через социальные сети, сайты и так далее.
Цены на создание и продвижение такого видео могут сильно отличаться. На момент написания книги средним бюджетом на создание вирусного видео можно назвать сумму в 500 тысяч рублей. Все зависит от пожеланий заказчика и умений агентства, которое занимается созданием видео. Вирусный ролик имеет мощный, но краткосрочный эффект — собирает большие просмотры в первые дни, о нем помнят еще один-два месяца, а потом забывают, потому что в тренде уже что-то новое. Такой подход не годится для небольших компаний. Вирусные видео делают крупные компании и бренды, которые могут себе позволить миллионные бюджеты, такие как: Coca-Cola, Nike, Unilever, Volvo. Они приурочивают выход роликов к крупным мероприятиям — спортивным соревнованиям или празднованию Нового года, чтобы поздравить людей и напомнить о своем бренде.
Продвижение, о котором я говорю в этой книге, требует меньшего бюджета и рассчитано на долгосрочную «игру» — постепенное развитие и расширение аудитории, завоевание новых клиентов. Поэтому небольшим компаниям я не советую формат вирусного видео, особенно если бизнес нацелен на узкую аудиторию. Не гонитесь за миллионом просмотров, лучше найдите свою целевую аудиторию и продавайте на миллион рублей.

Монетизация


Партнерская программа YouTube

На YouTube существует партнерская программа, по которой в ваше видео внедряется реклама. Прибыль от рекламы делится между самим YouTube и авторами каналов, то есть блогерами. Распределение — 60 на 40 процентов в пользу блогера. Многие из тех, кто впервые сталкивается с YouTube, знают о нем только как зрители и думают, что YouTube платит за просмотры, но это не так.YouTube платит за показы рекламы внутри видео.
Конечно, очень важно, чтобы у видео было много просмотров. Но это не всегда означает высокий доход от рекламы. На Be Bigger есть видео, посвященные сексу и отношениям, у которых миллионы просмотров, но на эти миллионы приходится всего несколько тысяч от показов рекламы, а ведь деньги начисляются только за показ рекламы.
С каждого доллара, заработанного на рекламе, 60 центов будет перечислено блогеру, а 40 центов пойдет в пользу YouTube.

Но у монетизации есть и еще одна положительная сторона помимо денег. Дело в том, что видео, в которых включена монетизация, лучше продвигаются на YouTube, сервис ведь тоже на этом зарабатывает. Именно поэтому я рекомендую подключить монетизацию, как только вы выполните все требуемые для этого условия.
Подключить монетизацию можно зайдя в«Творческую студию»вашего канала, в раздел «Канал». Там вы увидите такие функции, как «Загрузка видео», «Прямые трансляции», «Встраивание прямых трансляций», «Монетизация». В квадратике с каждым из них видно, включена функция либо не включена. Если вы хотите включить «Монетизацию», то нажимаете на нее.
Для подключения монетизации вы должны выполнить несколько условий.
Во-первых, у вас должен быть авторский контент, это регулярно проверяется, и это то, о чем я говорил в теме «Авторские права».
Во-вторых, вам необходимо будет на специальном сервисе Google AdSense завести аккаунт и связать его с каналом.
Когда вы выполните эти условия и поставите галочки в соответствующие графы, останется последнее. Вы увидите надпись: «Дождитесь результатов проверки». Для того чтобы подключить монетизацию, необходимо, чтобы за последние 12 месяцев канал набрал 4 000 часов просмотров и 1 000 подписчиков. Если эти условия выполнены — заявка отправляется на рассмотрение. Оно может длиться две-четыре недели.
Не переживайте, есть у вас монетизация или нет—вы все равно можете продвигать видео всеми способами, о которых я рассказывал.


Ограничение на монетизацию

На YouTube действуют ограничения по монетизации: вы можете найти целый список видео, которые нельзя монетизировать. Наберите в Google «Справка YouTube» — «Правила в отношении монетизации». Если обобщить все написанное, получается, что не монетизируется контент 18+. И это не только видео сексуального характера, но и контент о политике, войне, наркотиках, насилии, унижающие или провокационные материалы. Бывают, конечно, и исключения. Опубликовать видео на эти темы вы, скорее всего, сможете, но монетизироваться они не будут и продвигать их будет значительно труднее разрешенного контента.
Следует учитывать, что условия монетизации и правила YouTube время от времени пересматриваются: что-то обновляется, что-то ужесточается. Например, когда я начинал канал Be Bigger в 2015 году, то обучающие видео про секс и отношения монетизировались и им не присваивалось возрастное ограничение. Но во второй половине 2017 года произошли изменения: эти видео больше не монетизируются, и напротив них появилась специальная пометка: «Не подходит большинству рекламодателей».
Будьте готовы к такой «дискриминации», если вы делаете канал для продажи интим-товаров или тренингов по сексу. Но пусть это вас не останавливает, все равно вы можете продвигать через YouTube свои товары и услуги.

Популярность

Напомню, что тема этой книги — «YouTube для бизнеса». Поэтому мы все время обсуждаем в ней продажи: как продавать через YouTube, как повысить вовлеченность зрителей и увеличить конверсию.
Но продажи — это не единственное, что дает канал. Если вы будете применять все описанное в книге, создавать видео заботясь о том, чтобы для зрителя они были полезны и интересны, то со временем на вашем канале появится все больше людей, которым действительно нравитесь вы, ваш бизнес, ваша экспертность. Популярность будет усиливаться вместе с ростом вашей аудитории. И это может дать вам дополнительные бонусы.
Приглашения на профильные мероприятия и новые деловые знакомства
Павел Герасимов
Отельеры
Никита. До того как появился наш канал на YouTube, мы были не публичными. Но с появлением канала посыпались приглашения, нас стали узнавать, перед нами открылись дополнительные возможности, которые раньше не существовали.
Артур. С помощью YouTube-канала мы начали общаться с людьми, приглашать их в качестве экспертов, расширяя свой круг общения. Люди теперь легче идут на контакт. Они говорят: «О, YouTube-канал, дайте посмотреть!» Смотрят, говорят: «Да, я приду к вам, расскажу, поделюсь опытом».
Никита. Это как новый вид нетворкинга. YouTube-канал открывает для нас двери к тем людям, к которым раньше нам было не с чем прийти. Потому что люди после просмотра видео уже понимают – кто мы, что мы собой представляем, и сами решают – иметь с нами дело или нет.
Возможности для расширения или создания новых направлений в бизнесе
Павел Герасимов
Geometrium
Одновременно с каналом мы запустили курсы дизайна интерьера. И подписчики приходят обучаться дизайну и получают реально крутые результаты. Есть те, кто остался у нас работать. То есть помимо клиентов мы привлекаем новых сотрудников через канал. Это крутой инструмент!
Артур Подребенников
Отельеры
Вот только вчера написал мне человек, который готов работать в проекте «Отельеры» бесплатно, просто ради опыта и общения с нами.
Благодарности и вдохновляющие отзывы зрителей
Артур. Помню, как сам, еще в 2014 году, учился на разных курсах и смотрел на людей, которые уже достигли тогда результатов, и вдохновлялся. Сейчас я понимаю, что мы поменялись местами: я стал тем человеком, который вдохновляет других на какие-то изменения в жизни. Это очень радует!
Никита. Это заряжает энергией, вдохновляет на достижение еще больших результатов, потому что одно дело, когда ты просто делаешь бизнес, другое дело, когда меняешь жизнь людей, просто рассказывая о своем опыте. Помогать другим, получать положительную обратную связь, которая дает сил, чтобы продолжать, – это правильный подход.
Артур. А еще – нас начали узнавать на улице.
Никита. Да, ко мне фанат подошел. Мы приехали дом смотреть. Стоим, смотрим, выходит чувак: «О, привет, Отельеры!» Я говорю: «Привет, а что, мы знакомы?» Он говорит: «Я только вчера смотрел вашу серию!» Нас узнают, и это очень приятно!
Павел Герасимов
youtube.com/Geomerium
Периодически пишут люди с вопросами, комментариями по поводу своего собственного ремонта. И я нашел много постов, в которых люди, вдохновившись нашим дизайном, делают ремонты самостоятельно, подсматривают наши идеи и пишут благодарности, говорят спасибо за идеи, за то, что мы делаем крутой канал. И это, конечно, очень приятно!

Будьте готовы к тому, что ваша усердная работа даст гораздо больше возможностей, чем просто прямые продажи через YouTube-канал. Подумайте и запишите, чем еще канал может быть полезен для вас.

Пять ошибок, которые мешают достичь цели


В этой книге я много говорил о том, какнужноделать канал: шаг за шагом, правило за правилом. Не менее важно понимать — как делать не нужно. Поговорим об ошибках, которые чаще всего совершают люди, пытающиеся сделать канал самостоятельно и при этом ничего не изучая. Представляю: «Топ 5 Ошибок, которые часто совершают на YouTube».

Ошибка № 1 – не определиться с целью

Что значит начать канал без цели? Например, вы хотите YouTube-канал, потому что ваши коллеги или конкуренты сделали канал и вам тоже захотелось. Это плохая цель: она не конструктивная, не продуктивная и ни к чему хорошему не ведет.
Неверно выбранная цель тоже может быть разной, но чаще всего она связана с цифрами — подписчиками, просмотрами, лайками, комментариями, чем угодно. Правильная, единственная правильная цель для бизнеса связана с деньгами либо уровнем продаж, либо количеством новых клиентов, которые пришли с YouTube-канала к вам за товаром или услугой.
Ставьте бизнес-цели, когда делаете канал для бизнеса.

Ваш канал должен напрямую что-то продавать, либо он должен подогревать интерес и делать зрителей лояльными и заинтересованными. И вам нужно отслеживать эффективность вашего канала и его окупаемость. Дело в том, что подписчики не равняются деньгам — здесь нет прямой зависимости. Такая зависимость есть только в том случае, если вы — блогер с миллионами подписчиков и просмотров. То есть вы создали канал, и это ваш единственный вид деятельности, у вас большая аудитория, большие просмотры, к вам приходят рекламодатели и платят вам за рекламные интеграции.
Но мы говорим о другом случае, о канале для бизнеса, и здесь может быть небольшая аудитория, но это будут те люди, которые будут у вас покупать.
Ставьте цель правильно: получить с канала новых клиентов, найти инвесторов, найти партнеров, продать франшизу.

Если вы рассказываете о своем бизнесе, допустим, это салоны красоты, то в зависимости от подачи вы можете привлечь клиентов в салоны красоты, а можете, если у вас франшиза, привлечь покупателей франшизы.
И если хорошенечко подумать, то можно закрыть обе цели, то есть показать, что у вас лучшие услуги, и привлечь клиентов, и показать, что у вас очень грамотная бизнес-модель, и привлечь франчайзинг. Но я всегда рекомендую, чтобы одна цель была ключевой и основной. То есть на первом месте у вас, допустим, продажа франшиз, и как дополнение — привлечение клиентов. Либо наоборот. От этого будет зависеть содержание видео.
Ошибка номер один — неверный выбор цели — влияет на все: если нет цели или цель выбрана неверно, то начинаются метания с контентом, неправильный выбор тем, неправильная подача, непонимание, кто же целевая аудитория, для кого мы делаем канал, кому мы продаем или будем продавать услуги или товары, в общем — все рассыпается. Представьте, что вы строите дом на плохом фундаменте. То же самое будет с каналом без хорошей цели, которую потом можно будет измерить и понять, движетесь ли вы к ней уверенными шагами или сбились с курса и надо что-то менять.

Ошибка № 2 – начать с поиска оператора

Если бы я раздавал места в этом топе по распространенности ошибок, то эта занимала бы первое место. Но я расположил ошибки в соответствии с порядком этапов создания канала, который описываю в книге.
Предприниматель думает: «Так, я хочу сделать свой YouTube-канал, язык у меня подвешен хорошо, говорить буду сам, о чем говорить, подумаю или мне напишет помощница Светлана». Но тут возникает вопрос: «Так, а кто меня снимет? Кто смонтирует?» — и начинаются поиски оператора.
Оператор — это, разумеется, человек очень важный и нужный, который в дальнейшем будет отвечать за качество съемки, и если он же еще и монтирует, то за качество монтажа, то есть от него будет зависеть многое, но далеко не все. Оператор не знает ваших целей, как работать с YouTube, как продвигать. Это нужный сотрудник, но со стратегией он вам не поможет.
Я часто замечаю, что люди находят оператора, начинают с ним что-то снимать, и потом, когда не получается, быстро выдыхаются. Но оператора можно нанять позднее, когда у вас сформулирована цель, концепция, то, о чем мы говорили в книге, — наиболее важные элементы. И когда уже есть понимание: как и о чем говорить, о чем снимать, вот тогда можно нанимать оператора и объяснять ему, над чем придется работать, но всегда помнить — он отвечает только за съемку и монтаж. Но он не знает, как продвигаться на YouTube. Это абсолютно разные компетенции.
В первую очередь продумайте все, что входит вконцепцию канала, а уже потом занимайтесь поисками оператора. Или сразу обратитесь ко мне за YouTube-каналом под ключ.

Ошибка № 3 – снять скучное первое видео

На первом видео можно допустить много разных ошибок. Но, если не выбрана цель (см. ошибку № 1), она обязательно потянет за собой еще одну. Люди думают: «Так, нам надо что-то снять. Что же такое, что будет в первом видео? А, расскажем-ка мы о себе и своем бизнесе!» Но если вы хотите привлечь клиентов, то нужно рассказывать то, что будет интересно им, то, что поможет сделать выбор в пользу вашего продукта.
Да, видеографы очень любят снимать видеовизитки. А знаете, кому выгодны видеовизитки? Видеографам, которые на них зарабатывают. Видео-визитка — это полная ерунда. И не нужно с такого формата начинать канал. То есть рассказывать: «Я генеральный директор компании такой-то, у нас очень хорошая компания бла-бла-бла…» Нет! Люди на YouTube приходят по двум причинам: получить пользу либо развлечься. Развлечение — это тоже польза, только в другой плоскости. Не думайте, что людям очень важно знать — кто в вашей компании директор, а кто менеджер по продажам и так далее… Нет! Не это важно! Важно — чем вы можете быть им полезны! Каждое видео на канале должно прямо или косвенно отвечать на этот вопрос.
Поэтому не начинайте YouTube-канал со скучных видео о компании. Это будут впустую потраченные время и деньги. Либо — очень хорошо подумайте, как рассказать о компании так, чтобы в этом была какая-то польза для зрителя. Например, есть куча агентств и агентов по недвижимости и непонятно — чем они вообще друг от друга отличаются. И если вам важно рассказать о компании в первом видео, то говорите не о том, какие вы молодцы, какие успешные и сколько у вас наград. Расскажите о том, что будет полезно: как в вашем агентстве работают с клиентами, обязательно доводят до покупки, выбирают с ними квартиру, помогают оформить ипотеку, и подкрепите это реальными примерами и историями. То есть, чтобы человек подумал: «Ага! Если я обращусь в это агентство, то получу вот такие выгоды!»
Когда первое видео делают плохим, скучным, бесполезным, часто на этом канал и глохнет. Сняли, посмотрели, постыдились, что плохо вышло, и решили не продолжать.
Чтобы канал не заканчивался на первом же видео — сразу планируйте контент-план на четыре и более видео вперед. Если вы выпускаете видео раз в неделю, то, значит, четыре видео — это на месяц. То есть сразу придумайте, о чем у вас будут четыре видео, как они между собой связаны, как одна тема будет в другую перетекать. Тогда у вас появится понимание, и как их снять, и как силы рассчитать, чтобы на четыре видео хватило. В определенных нишах возможно четыре видео за раз снять, то есть сняли за один день четыре видео — у вас есть контент на месяц вперед.
Мыслите стратегически—не одним видео, а контент-планом и YouTube-каналом, который будет существовать долго.


Ошибка № 4 – забыть о зрителях

Иногда за яркой оберткой можно не заметить главного. Люди смотрят на другие каналы и думают: «Так, что там делает Дмитрий Порнягин на канале „Трансформатор“? Он наводит какую-то бизнес-движуху, он куда-то ездит, он с кем-то разговаривает, он что-то делает, вот что главное! А давайте-ка повторим!»
И тут всплывает ошибка № 4 — снимать видео, не думая о зрителе, забывая общаться с ним и объяснять происходящее.
Вот живая история канала моего знакомого, который пожелал остаться не названным.
Создатель канала первым делом нанял оператора на оклад (см. ошибку № 2), концепцию до конца не продумал и забыл про зрителя. На YouTube важно разговаривать со зрителем, общаться, объяснять, что происходит, делать какие-то выводы. Получилось, что действие есть – что-то происходит, какие-то бизнес-тусовки, встречи, но при этом главный герой чуть ли не 90 % времени стоит спиной к камере, с кем-то там разговаривает, о чем-то договаривается, а зрителю ничего не объясняет.
Это выглядит как оперативная съемка на НТВ, когда полиция вломилась куда-то, всех видно со спины и только потом появляется какой-то офицер полиции, который объясняет, что произошло и кого они взяли. Только вот на плохом YouTube-канале даже такого объяснения не появляется: просто бегает человек, за ним бегает оператор, а зритель видит какие-то обрывки съемок.

Нельзя забывать о зрителе — вы делаете канал для него!
Начинаете каждый выпуск с того, что вы здороваетесь со зрителем, объясняете ему, что будет в этом выпуске, почему важно досмотреть до конца, что полезного, что интересного здесь будет. И на протяжении выпуска, даже если вы общаетесь с другими людьми, время от времени возвращайтесь к зрителю, объясняйте, что за общение сейчас произошло, если это было интервью, сделайте паузу и скажите, что нового вы узнали, какие выводы сделали.
Разделите происходящее с аудиторией, ведь канал делается для зрителей.

Ошибка № 5 – не изучить матчасть

На первый взгляд очевидная, но часто встречающаяся ошибка –отсутствие знаний о продвижении на YouTube. Для тех, кто работает с сайтами и знает, что такое SEO, напоминаю, что на YouTube так же работает SEO-оптимизация, SEO-продвижение. То есть любой текст можно подстроить под запрос и любое видео можно продвинуть в поисковую выдачу сразу трех поисковиков — YouTube, Google, Яндекс.
Люди, которые забывают об этом, публикуют видео, давая им не подходящие для продвижения названия, и вместо YouTube-канала получают склад видео. Видео есть, но просмотров нет, канал не продает — не работает!
Даже хорошо снятое видео, в котором учтено все и которое соответствует цели, дает пользу и представляет интерес для зрителя, при отсутствии работы над заголовком, описанием и тегами, может просто «утонуть» на YouTube — оно будет пылиться на задворках этой большой социальной сети.
Это распространенные ошибки, которые приводят к неработающим, заброшенным каналам. Когда желаемого результата нет—руки опускаются. Если у вас уже есть канал, который не дал результатов,—проанализируйте, какие из этих ошибок вы допустили. Теперь вы можете исправить их!


Стоит ли загружать видео ВКонтакте и в каких случаях?

Есть два способа загрузить видео с YouTube в социальную сеть ВКонтакте.
1. «Добавить видео с другого сайта».
Заходите в «Видеозаписи». Не важно, это видеозаписи на вашей личной странице или видеозаписи сообщества, которое у вас создано для бизнеса, будь то интернет-магазин или продажа услуг. Вы заходите в «Видеозаписи», нажимаете «Добавить видео», выбираете «Добавить с другого сайта» и там вставляете ссылку на YouTube. Только после этого стоит добавлять видео на «стену». Создаете пост, в посте нажимаете «Прикрепить видео» и выбираете видео из «Видеозаписей».
Если не проделывать эти манипуляции, а сразу добавить ссылку в пост, то ролик может быть загружен неправильно, сжимается размер превью и выглядит это плохо.
При рекомендуемом мной способе загрузки плеер YouTube интегрируется на страницу ВКонтакте. При желании пользователь сможет перейти из видео прямо к вам на канал, нажав на логотип YouTube в плеере. Но далеко не все об этом знают, поэтому добавляйте ссылку на канал в текст поста.
Важно! Просмотры ВКонтакте при таком способе загрузки засчитываются и на YouTube.

И именно этот способ нужен, когда вы начинаете развивать свой YouTube-канал. Потому что вам нужны просмотры, вам нужны новые подписчики, и таким образом вы будет получать и то и другое. В отличие от способа номер два.
2. Загрузить напрямую.
Второй способ — вы загрузили отдельно видео на YouTube-канал, заходите на ВКонтакте и отдельно тот же самый файл,именно файл с компьютера, а не ссылку, загружаете на страницу ВКонтакте. Видео будет воспроизводиться в видеоплеере ВКонтакте и не будет связано с вашим видео на YouTube. Этот способ понадобится, если вы хотите запускать рекламную кампанию ВКонтакте с использованием видео. Если вы сделаете рекламный пост, используя видео с YouTube, вам будет очень трудно пройти модерацию. YouTube считается конкурирующей социальной сетью. Даже обычные посты с YouTube-видео или ссылкой на YouTube при прочих равных условиях имеют меньший охват по сравнению с постами, в которых использованы видео ВКонтакте.
Хотите набирать просмотры и подписчиков на YouTube-канале—добавляйте его первым способом. Если важно использовать видео для рекламной компании ВКонтакте—используйте способ номер два.

С крупными влогерами, такими как Юрий Дудь, Дмитрий Портягин «Трансформатор», ВКонтакте охотно сотрудничает. Им предлагаются дополнительные бонусы за то, что они загружают видео напрямую. Например, галочку, подтверждающую статус официальной страницы ВКонтакте.
Юрий Дудь продолжает вести канал на YouTube и дублирует видео Вконтакте. «Трансформатор» не загружает свои основные видео ВКонтакте, но он делает специальные трейлеры, которые выходят только ВКонтакте.
То есть каждый получает свое: ВКонтакте получает эксклюзивные видео внутри своей платформы, а автор получает поддержку ВКонтакте — продвижение, галочку.
Вы, начиная развивать свой YouTube-канал, такой поддержки не получите, да и продвижение в этой соцсети вам пока сильно не поможет. Дело в том, что видео с YouTube хуже продвигаются ВКонтакте, то есть ВКонтакте — социальная сеть, заинтересована в том, чтобы продвигать свои видео. Соответственно, ваше видео, которое загружено с YouTube, будет продвигаться хуже.
Если вы когда-нибудь загружали видео ВКонтакте и заметили, что оно набирает больше просмотров, чем на YouTube, не спешите с выводами. Система просмотров ВКонтакте сделана так, что видео запускается автоматически, когда человек пролистнул пост с видео. И таким образом получаются «накрученные» просмотры. Но они ничего не значат, это просто цифры. Да, на YouTube будут просмотры не такие большие, но это будут те просмотры, которые вам нужны: во-первых, живые и, во-вторых, влияющие на развитие вашего канала.
Когда мы делали канал «Отельеры», первые два или три видео мы загрузили только на YouTube и с YouTube первым способом добавили ВКонтакте. Потом был эксперимент – мы подумали: «Попробуем загрузить видео в социальную сеть Вконтакте напрямую, мало ли, может, оно будет лучше продвигаться?» В результате: действительно, просмотров именно в социальной сети ВКонтакте накрутилось больше, но с этого видео люди не переходили на YouTube-канал, то есть они не смотрели видео там и не подписывались на канал. Потому что кому-то лень переходить на YouTube: они уже посмотрели видео ВКонтакте, а кто-то его вообще не смотрел, просто пролистнул, а просмотр засчитался.

Вывод.Когда вы начинаете развивать свой YouTube-канал для бизнеса с нуля, загружайте видео, добавляйте ВКонтакте первым способом и добавляйте в пост ссылку на ваш канал. Пользуйтесь сервисом Google или ВКонтакте для сокращения ссылок. Так вы сделаете ссылку на канал короче и сможете отслеживать статистику переходов.
Позднее YouTube даст вам возможность выбрать именной URL канала.

Оживление «мертвого» канала


В самом начале своей книги я сказал, что она будет полезна тем, кто начинает канал, а также тем, у кого канал уже есть, чтобы его оживить и освежить. Сейчас я продемонстрирую вам, как это сделать на примере оформления и оптимизации канала Geometrium. Это канал одноименной студии дизайна интерьера. Когда я со своей командой начал работать над оживлением канала, на нем уже было несколько видео разного формата и 99 подписчиков (рис. 47)!
ШАГ 1
Оживление канала мы начали с еговизуального оформления. Плохо оформленный канал может оттолкнуть часть зрителей. Они найдут ваше видео, если оно хорошо оптимизировано, посмотрят, но могут не подписаться. Хороший дизайн привлечет внимание даже к начинающему каналу. Человек заходит, видит, что здесь красиво и приятно, и понимает: автор пришел на YouTube всерьез и надолго — стоит подписаться.
Итак, мы сделали шапку канала и привели оформление видео к единому стилю. Предварительно убрали из публичного доступа видео низкого качества или уже не актуальные по содержанию.
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Рис. 47. Гео было

На канале было два типа видео:урокипо дизайну интерьера, которые мы оформили в одном стиле с шапкой, и видеообзоры — обзоры проектов, над которыми ребята сейчас работают, или завершенные квартиры. И, чтобы видео выглядели привлекательно, на обложки мы поставили профессиональные фотографии этих проектов (рис. 48).
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Рис. 48. Гео стало
ШАГ 2
Параллельно с наведением внешнего порядка занялись порядком внутренним –SEO-оптимизацией. Подобрали всем видео заголовки, соответствующие поисковым запросам, заполнили описание и теги видео.
Не используйте в названии видео то, что не поможет в продвижении: номера уроков или имен тех, кто участвует в видео.
Это правило иногда можно нарушать, но делать это нужно с умом. Если важно, чтобы люди смотрели последовательно серию за серией, урок за уроком, то напишите номер урока на обложке видео, либо поставьте номер в самом конце названия. Ваше имя или имя человека, у которого берете интервью, ставьте только в конце заголовка.
Исключением может быть, только если вы берете интервью у Ивана Урганта, Дмитрия Нагиева или Павла Дурова—имена популярных людей помогут в продвижении видео с их участием.

Эти работы производились в мае 2017 года. Сразу после этого канал был оставлен на некоторое время. Новые видео на нем не выходили. Но, не смотря на это, он начал оживать за счет оптимизации старых.
Поскольку над каналом после оптимизации не велась активная работа, то результаты мы обнаружили спустя три месяца — в начале августа. За это время на канал подписалось 3400 человек, а также появилось видео — «локомотив».
Локомотив—так я называю видео, которое вырывается в топ поиска по высокочастотному запросу и набирает большое количество просмотров. Иногда больше, чем у остальных видео вместе взятых. Через такое видео приходят новые подписчики, у других видео на канале тоже становится больше просмотров. Видео двигает весь канал вперед, как локомотив двигает поезд.

Это видео, которое после оптимизации называется«Обзор однокомнатной квартиры 34 кв. м. Дизайн интерьера бизнес-класса». И за эти три месяца, пока Geometrium были не активны на канале, оно выросло с 341 просмотра до 135 000. Благодаря правильно подобранному названию оно попало в топ поиска по высокочастотному запросу «обзор однокомнатной квартиры», а красивая обложка привлекла внимание зрителей. Поэтому я уделяю особое внимание этим шагам в книге.
Спустя год, на момент написания книги, видео «Обзор однокомнатной квартиры 34 кв. м. Дизайн интерьера бизнес-класса» набрало уже 600 тысяч просмотров. Зайдите на YouTube, наберите название в поиске и посмотрите, сколько просмотров теперь, когда вы читаете эти строки!

ШАГ 3
Воодушевившись результатами, основатели Geometrium начали снимать новые видео, повысив качество съемок и умение работать на камеру. А я с командой взял на себя монтаж, оптимизацию и продвижение. Сейчас на канале 60 000 подписчиков.
Вы можете сделать тоже самое со своим каналом. Присмотритесь внимательно к тем видео, которые у вас уже есть, и если поймете, что они совсем никакие, то удаляйте их без сожалений, не надо никаких полумер. Разбудите в себе перфекциониста! Если есть видео с качественным содержанием — сделайте привлекательные яркие обложки и проработайте SEO: название, описание и теги.

Что делать дальше?

Если вы читали книгу, параллельно применяя новые знания на практике, — отлично! Значит, первые шаги к созданию YouTube-канала для бизнеса вы уже сделали. Но впереди еще большой путь. И если с первого раза что-то не получается так, как хотелось бы, — не опускайте руки. Съемка и продвижение видео требуют опыта. Совершенствуйте навыки. YouTube дает шанс всем, кто готов потрудиться.
Задать мне вопросы по съемке и продвижению вы можете в социальных сетях. А если вопросов нет — просто напишите, что прочитали эту книгу, — мне будет приятно!

Добавляйтесь: vk.com/alshulepov
instagram.com/alshulepov

Поддержку и вдохновение вы можете найти на странице «YouTube-канал под ключ» Вконтакте. Здесь я публикую полезные советы, видеоуроки а также результаты работы с каналами.

Подписывайтесь: vk.com/youtubepodkluch

Создавайте YouTube-канал для бизнесас моей командой, если после прочтения книги решили, что не хотите заниматься этим в одиночку. На сайте сможете увидеть каналы, с которыми мы уже работаем.

Заходите: youtubepodkluch.ru

Примечания

1 На YouTube коллаборацией называют сотрудничество блогеров, съемки совместного видео для взаимного продвижения.
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