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	A PR lényegét úgy is meg lehet röviden határozni, hogy a vállalkozás és a vevők kapcsolatát figyeli, a vásárlók bizalmát próbálja felkelteni a vállalkozás felé.


	Amikor a felhasználó a weben egy oldalt meglátogat, az első dolog amivel találkozik, az az oldal internetes címe (URL). Ezért olyan címet kell találni, amely egyértelmű, könnyen megjegyezhető, és bizalomkeltő. Valószínűleg nem használható a szie.hu vagy a gau.hu szervere, ezért ezektől a címektől tartózkodnunk kell. Amennyiben számítunk idegenajkú vásárlókra, akkor figyelembe kell vennünk, hogy a jegyzet.hu számukra, valószínűsítem, nehezen megjegyezhető, hiszen nem tudja kötni semmihez, ha a jelentését sem ismeri. Ezért szerencsés lenne egy latin kifejezést megbújtatni a domain névben. A legkézenfekvőbb a libro kifejezés lenne, de ezt a Libri könyvesboltok miatt nem használhatjuk.


	A webes honlapok elérését legtöbbször keresőkből kezdjük. A magyar keresőkben mind regisztrálódnunk kell. Amelyiknél van ilyen, ott a tematikus keresőket sem szabad kifelejtenünk. Az általam javasolt kulcsszavak a következők lennének: könyv, tankönyv, jegyzet, oktatás, tanulás, gödöllő, egyetem, gate, gau, vásárlás, áruház, könyvesbolt; ezek az online szóval együtt, illetve ezek ékezet nélküli változatai. A külhoni felhasználók miatt érdemes lenne a nagyobb nemzetközi keresőkre is figyelmet fordítani.


	Ahhoz, hogy boltunk még szélesebb rétegekhez is eljusson, reklámoznunk kell. Olyan fiataloknak szóló, jó látogatottsági eredményekkel rendelkező reklámhordozókat kell keresnünk, ahol megtalálhatjuk vevőinket. A legtöbb nagyobb forgalmú oldalon lehetőség van regisztrációra, amelyet elkérve megvizsgálhatjuk, hogy érdemes lenne-e ott hirdetni. Különböző fizetési módjai vannak a reklámnak (pay per click, pay per purchase), de azt mi nem tudjuk egyoldalúan eldönteni, hogy melyiket válasszuk, hiszen ez a reklámfelület tulajdonosától is függ.


	Célravezető lenne a „hagyományos” reklám használata is, gondolok itt plakátokra, reklámcédulákra, újsághirdetésekre.


	Természetesen az egyetemi honlapokon is jelen kell lennünk, legalább egy logoval, de inkább még egy néhány szavas figyelemfelkeltő sorral is a logo mellett.


	Miután a felhasználó megérkezett hozzánk, elkezdődik a munka másik fele, mondhatni, a neheze. Figyelnünk kell, hogy a fogyasztóink milyen szokásokkal látogatnak minket. Erre a legelterjedtebb módszer manapság a cookiek használata. Véleményem szerint ettől tartózkodnunk kell, hiszen sokan egyetemi számítógépről jutnak el hozzánk, ahol két diákot, vagyis felhasználót nem tudunk egymástól megkülönböztetni pusztán az IP-je alapján. Ezért csak a jelszóval belépett felhasználót tudjuk közelről figyelni, viselkedését elemezni. Cookie és jelszavas bejelentkezés nélkül egyszerű statisztikai adatok állnak rendelkezésünkre arról, hogy a felhasználók melyik oldalakat nézik meg gyakrabban vagy ritkábban, vagyis hogy mit tartanak fontosnak a boltban.


	Ezeknek a statisztikáknak a figyelésével sokat megtudhatunk a vásárlókról. Használja-e a keresőnket, vagy saját maga kezd tematika szerinti, manuális kutatásba. Figyeli-e az „előkészületben” listánkat, azon belül mely könyvek keltették fel az érdeklődését. Belenéz-e a fórumba, elolvassa-e mások véleményét.


	A keresésnél lehetőségünk nyílik arra, hogy az általuk megadott keresési kulcsszavak segítségével többet megtudjunk arról, hogy milyen könyveket igényelnek, s ezzel jobban ki tudjuk elégíteni az így már felmért igényüket. A keresést többféleképpen szűkíthetjük, s ezen szűkítések figyelése szintén adatokat szolgáltathat nekünk.


	Arra, hogy megtudjuk, mi is érdekli a vásárlónkat, nagyon jó eszköz, ha személyesen tőle kérdezzük meg. Vagy rögtön a regisztrációnál, vagy tesztek, kérdőívek kitöltésével.


	A regisztrációnál fontos, hogy a vevő komolyságát megismerjük, s így sok kellemetlenséget (vagyis felesleges költséget) elkerülhetünk. Tapasztalataim szerint nem szabad túl egyszerű feliratkozási utat választani. Inkább tegyünk fel több kérdést, s így csak a komoly felhasználók regisztrálnak, tehát olyanok, akiknek ténylegesen szükségük van a szolgáltatásunkra. Kell kérnünk egy e-mail címet is, ahová szerencsés lenne feliratkozás után egy automata által rövid köszöntő formalevelet küldeni. Erre egyszerűen válaszolva (üres válaszlevél elegendő) biztosítana minket a felhasználó a komolyságáról, arról, hogy létező vevőről van szó.


	Bizonyos teszteket, kérdőíveket később is készíthetünk. Természetesen ezek kitöltése teljesen önkéntes lenne, amit valamivel külön honorálhatnánk is. A felhasználó azonosítása itt sem kivitelezhető, tudomásom szerint. Amennyiben ide is regisztrálnia kellene magát, megszűnne a névtelensége, ami egy kérdőív kitöltésekor fontos lehet. Amennyiben a névtelenséget nem vesszük figyelembe, akkor viszont biztosak lehetnénk abban, hogy egy felhasználó csak egyszer tölti ki a kérdőívet. (itt szeretném megjegyezni, hogy nehezen tartom lehetségesnek, hogy van valaki, aki többször is tudatni szeretné velünk, hogy szerinte milyen érdekes a méhészet...)


	Természetesen önmagában is információt nyújt a folytatáshoz, fejlesztéshez az, hogy milyen könyv, jegyzet fogy, vagy nem fogy.


	Lehetőséget adhatnánk a vásárlóinknak, hogy véleményüket a már megvásárolt termékről velünk, illetve más felhasználókkal közölhesse. Erre vagy a Fórum menüpont, vagy a termék ismertető oldalán szoríthatnánk helyet. Több online áruház ezt úgy oldja meg, hogy egy skálán pontozható a termék, valamint néhány mondatban pontos véleményét is elmondhatja róla.


	Boltunkban bevezethetnénk a törzsvásárló fogalmát is. A törzsvásárlók akciókban vehetnének részt, engedményeket kaphatnának. Törzsvásárló lehetne mindenki, aki akár egyszer már vásárolt tőlünk. A hangsúly nem is azon van, hogy hányszor vásárolt nálunk, hanem azon, hogy hányszor fog vásárolni. Bizonyos könyveknél ugyanis versenytársaink is vannak, amelyekkel szemben így előnyt nyerhetünk. 





Pethő Gábor





