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Kedves Olvaso!

s jra elkezd6dott egy tanév, és a féiskolak
| lés egyetemek padjaiban most is sokan Ulnek
olyanok, akik mas targyak mellett marketing

ismereteket szeretnének elsajatitani. Errdl 6hatatlanul
eszembe jut a ,,régi noéta", hogy mit var az Uzleti szféra
a marketingoktatastol, és hogy mennyire életszer( az,
amit marketing név alatt manapsag tanitanak.
Val6jdban itt az elmélet és gyakorlat 6rokds tavolsagarol
és lehetséges talalkozasardl van sz, ami egy ilyen
kifejezetten gyakorlatias eszkdzrendszer esetében még
a szokottndl is tébb vitat kavar.

6bb olyan tényez6 is van, amire ilyenkor
I gondolhatunk. Az egyik vitaforras az,

hogy a marketing mai, rendkivil kifinomult
eszkozrendszere olyan koltséges, hogy azt csak
a nagyvallalatok engedhetik meg maguknak. Ez minden
bizonnyal igaz a piackutatok
és a marketingkommunikéacids szolgaltatok termékeire,
igy ezek bizonyos vallalatméret alatt pusztan kuriézum
gyanant jelennek meg a beszerzésben. Innen adédhat
a kovetkeztetés, hogy az oktatasban megszerzett
marketingtudas a hallgatok nagyobb hanyada szamara
6ncéla ismerethalmaz. E mogott persze az oktatds régi
problémaja ismerhet6fel, vagyis hogy mekkora legyen
a tananyagokban az a rész, amely kés6bb nem biztos,
hogy hasznosul.

masik ,,gumicsont™ a marketingoktatas
A megkérdGjelezett gyakorlatiassaga. A vitaban

élenjarok rendszerint két dolgot hianyolnak:
az életszer(i vallalati marketingeseteket, tovabba azokat
a marketingoktatdkat, akik ,,nem csak tanitjak, hanem
tudjak is". Valo igaz, hogy a hazai vallalati
marketingdéntések sajatossagait az a néhany
»elkoptatott™ harvardi eset nem tudja hitelesen
bemutatni. Az oktatott anyag sterilitdsaval pedig akkor
szembesll a marketingoktatd is, amikor profitorientalt
kdrnyezetbe ,,keveredve" kell a tudasat alkalmaznia.

okasos - és tegyuk hozza, jogos - vad
a marketinggel szemben, hogy a hagyomanyos
arketingoktatas a fogyasztdi témegpiac fizikai

termékmarketingjét tanitja marketing alapok cimén,
és a szolgaltatasmarketinget vagy az Uzleti
(business-to-business, B2B) marketing gyakorlatot csak
kés6bb és Ggy targyalja, mint a ,,szabalyt erdsitd
kivételt". Ezzel azt a hamis képzetet kelti,
hogy a marketing igazi kiizd6tere az FMCG-piac,
és hogy majdnem mindenkibdl szappaniigynok lesz.



Az egyik legsulyosabb ellentmondéast abban
JL\ latom, hogy a marketingmodszerek
JL JL elsajatittatasa mellett nem kap kelld
hangsulyt az a - vallalati gyakorlathan sosem
mell6zhet§ - szempont, hogy az elképzelt
marketing akcidprogramot meg is kell tudni
val6sitani és rdadasul ki kell fizetni.
Ez a megvalésithatosagi kényszer nem tdri
az olyan marketing-fantézialasokat, amely
valogatas nélkiil mindent bevetne a vev§
befolyasolasara.
Maga ez a folyogirat is, melyet a Tisztelt
Olvas6 a kezében tart, azt illusztralja, hogy
nehéz dolog egyszerre
megszolitani a marketing
elméleti szakembereit
és a gyakorlatban
tevékenykedGket.
Jémagam - bar
jelenleg a gazdasagi
fels6oktatasban vagyok
elkdtelezett - sosem
szakadtam el az Uzleti
gyakorlattél. Ez minden
elénye ellenére
tudathasadasos allapottal
is jar, mert az
oktatomunkaban gyakran
szembesul6k azzal, hogy
a marketingdontések
komplexitésa a jelenlegi
oktatasmodszertannal
csak korlatozottan
érthetd meg.
Ezt a jelenséget
a nyugat-eurdpai
szakemberek Ugy nevezik, hogy az oktatas
tantargyi (vagy inkabb tanszéki?) ,,sildékban"
gondolkodik, mikdzben a vallalati funkciok
szorosan osszeflggnek. Azért, hogy ne csak
az oktatas korlatjait lassuk, vegytk észre
a masik oldal fogyatékossagait is. A véllalati
marketingesek kozott is sok olyan talalhato, aki
bizva sajat kreativitasaban, elhanyagolja
ismereteinek frissitését.

it kellene tehat a magyar

marketingoktatéknak és vallalati

marketingszakembereknek kdzos
erével megoldaniuk?

Is6ként a mainél sokkal tdbb
E és intenzivebb kapcsolatra lenne szlikség
a vallalati szféra és az oktatds kozott.
Az iskolakbdl a gyakorlatot megismerni kivand
didkok aramolnanak a vallalati szféra felé,
a véllalatok pedig munici6t szolgaltathatnanak
a valoban életszer(i marketing-oktatashoz.
A Marketing & Menedzsment folydirat
tulajdonképpen m(ikéd6 foruma egy ilyen
interaktiv kapcsolatnak. Sz6t kap benne
a tudomanyos diakkéri dolgozatat vagy
szakdolgozatat iré hallgaté, a tudomanyos
eredményeit bemutaté oktaté és a vallalati szféra
marketingsikereit taglalé menedzser. Kar, hogy
utobbi elvétve ir a marketingmunka kudarcairdl,
pedig abbdl (a mas karan!) tébbet lehetne tanulni.
Kozdsen kellene rombolni
a marketing-tévhiteket. El kellene tudni
fogadtatni, hogy példaul a kisvallalati marketing
is marketing. A marketing lényege ugyanis nem
a szofisztikait modszertan, hanem
a vevlorientacié. Az pedig kisvallalati
méretekben is kell, hogy létezzen. Meg kellene
tudni tanitani, hogy a kiskereskeddt leszamitva
mindenki a vallalati piacon ad el. Még akkor is,
ha terméke el6bb-utdbb eljut a végsé
fogyasztohoz. A B2B marketing praktikak
megismerése tehat rendkivil fontos lenne
a marketing-oktatasban.

s persze kozésen kellene megtalalni
Ea marketing optimalis sulyat a vallalati
funkciok kozétt. A marketing lekicsinylése
és tuldimenzionalasa ugyanis egyarant artalmas
a szakma szamara. Az oktatasban és egyes
véllalatok gyakorlataban is el6fordul, hogy
a marketinget sztaroljak, és ezzel sikerdl
megutaltatniuk, vagy éppen ellenkez6leg, Ures
hokusz-pokusznak tartjak, ami mas vallalati
funkciokat hoz dominans helyzetbe. Tekintsuk
a marketinget annak, ami, és hasznaljuk minél
jobban azokat a modszereket, melyeket
a marketingnek kdszonhetiink.
Ezek a marketingelmélet és a gyakorlat kézos
feladatai. Bizom benne, hogy a Marketing
& Menedzsment folydirat jelen szdma hozzéjérul
ehhez a kozeledéshez.
Veres Zoltan
figazgato-helyettes
BGF Kiulkereskedelmi Fdiskolai Kar



