Kedves Olvaso!

Aelmult év novemberében a Budapesti
Vallalkozasfejlesztési Kdzpont reprezen-
tativfelmérést készitett afévaroshan és
a kornyékén mikod6osztrak ésfrancia érde-
keltség(i vallalatok kérében, m(ikodési tapaszta-
lataik ésproblémaik 6sszegzésére. A vizsgalat
egyikkérdéscsoportjaarra vonatkozott, hogy
miképpen vannak megelégedve magyar alkal-
mazottaik szakképzettségével, illetve szakmai
tudasaval. A kapott ered-
mény nagyon kedvezétlen
volt. Afrancia cégek tébb
mint 60%-&nak az elvart-
nal rosszabbak a tapasztala-
tai a vezetd munkatarsak-
kal, 63%-anak pedig az al-
kalmazott szakemberekkel
kapcsolatban. Az osztrak
érdekeltség(i vallalatok véle-
meénye errél 52, illetve 80%
volt. Arra a kérdésre, hogy
milyen szaktertletekkel
vannak legkevéshé megelé-
gedve, mind a francia, mind
az osztrak cégek elsé helyen
a marketinget, masodik he-
lyen pedig a nyelvtudast és
a szamitogépes ismereteket
jel6lték meg.

tdnt, hogy elsé helyen és ilyen mérték-

ben a marketing-szaktudast kifogasoltak.
Mind a févarosi, mind a vidéki egyetemeken és
f6iskoldkon mér hosszu évek 6ta valéban kor-
szer(i modszerekkel oktatjak a marketinget,
nem beszélve az igen sok fels@szintd kulfoldi és
hazai kurzusrol. A marketing ,,papa", Phillip
Kotier szakkdnyve, a M(iszaki Kényvkiad6
igen sok kiadast megért sikerkényve. Oktatd
tevékenységiink, s a Marketing Szovetség kon-
ferencidi révén jol ismerjik a fogyasztési cikke-
ket eldallito kulfoldi és magyar érdekeltségl cé-
geknél dolgozé marketing-szakembereket, akik
tobbségiikben - ifja voltuk ellenére - kivald
munkat végeznek. igy jogos a kérdés: kinek
van igaza, illetve az, hogy mi okozza ezt az el-

lentmondast?
R szokat, illetve a vizsgalatban résztve-
v@ cégek dsszetételét, a kdvetkez0 két
tényre derilt fény:
Amig a hazai gyakorlatban marketingen el-
s6sorban stratégiai tervezést, piackutatast,

S zamunkra kezdetben megdébbentének

85zletesebben vizsgalva a kapott véla-

marketing-kommunikéacidt, reklamot értenek,
addig a nyugat-eurépai értelmezésben a mar-
keting sokkal altalanosabb, s fogalomkdrébe be-
letartozik tobbek kozott az értékesités, a tertle-
ti képvisel6i munka is.

A hazankban makodé osztrak érdekeltségli
cégek talnyomd tobbsége a nagy- és Kiskereske-
delem, illetve a kiilonb&z6 lakossagi szolgalta-
tasok teriiletén mdakodik, a francia cégek tobb-
sége viszont ipari javakat allit eld, illetve szol-

galtatasokat nyujt.

E megjegyzésh6l, javaslatbol is megalla-

pithato, hogy alapvetden egyfeldl a kis-

kereskedelmi tertleten dolgozokat, masrészt a
termel8eszkozoket el6allitod cégek vevikapcsola-
taval foglalkozékat marasztaljék el. Tobb oszt-
rék és francia kereskedelmi cég vezet6je emli-
tette meg, hogy bar a felvett eladok, tigynokok
megfelel§ képesitéssel rendelkeznek, az altaluk
megkdvetelt kereskedelmi, vevészolgélati, tigy-
noki munkara az alapfoktol kezdve kellett ok-
tatni 6ket. Persze az az igyekezet magatol érte-
t6dd: a sokkal intenzivebb és versenyképesebb
munkahoz szokott multik erre nevelik dolgozo-
ikat. Ma méar azonban annak is természetesnek
kellene lennie, hogy a kereskedelmi munka ok-
tatasaban - szakitva a mualtbéli hagyomanyok-
kal-a piacgazdasag kdvetelményeinek megfe-
lel6 hatékonysaggal mikddjenek oktatasi intéz-

ményeink.
E Budapesti Kdzgazdasagtudomanyi
Egyetem dontése el6tt, amely 1996-tdl

megszintette az egyetemen addig foly6, énallé
belkereskedelmi szakoktatast. Pont most, ami-
kor a legnagyobb szlikség lenne erre. Ezek
utan hasznos lenne, ha legalabb a vidéki egye-
temek és fGiskolak alaposan felmérnék az ilyen
irdnyu keresletet, és miel6bb - az orszag tobb
varosaban is - megindulna a piacgazdalkodas
kovetelményeinek teljes mértékben megfeleld
kereskedelmi oktatés.

Mind az értékesitéssel foglalkoz6 termeléval-
lalatok, mind a kiskereskedelmi cégek - minden
bizonnyal - hathatds gyakorlati segitséget
nyUjtananak ehhez.

két jellemz6b6l, de a beérkezett sokféle

zt a tényt felismerve értetlentl allunk a



