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J6 napot kivinok mindenkinek, koszontom a megjelent holgyeket és urakat! Ternovszky
Cisilla vagyok, a Pick Szeged Rt. trade marketing manager-e.

Miel6tt egy kicsit részletesebben is bemutatkoznék, és belevignék az el6adisomba,
szeretném megkoszonni a szervezdknek ezt a megtisztel felkérést, hogy ma itt lehetek és
megoszthatom Onokkel tapasztalataimat. Kiilonésen megtisztelé ez szamomra, hiszen Onék
kozil tobben is, alig egy évvel ezel6tt még tanitottak engem. Most én allok itt a katedran, és
ha a tudasukat gyarapitani nem is tudom, remélem, hogy a kovetkez6 fél 6raban olyan infor-
miécidkkal szolgilok Ondknek, melyek segitségiikre lehetnek oktat6i munkajukban.

Engedjék meg, hogy el6szor is néhany szt széljak magamrol, iskolai és eddigi szakmai
tapasztalataimrol:

Felsofoku tanulmanyaim:
- Kiilkereskedelmi Foiskola - angol tagozat
melynek keretében egy szemeszter a University of Lincolnshire & Humberside-on
(Hull, Anglia) — marketing szakirdny
- Hogeschool Brabant-International Business School (Breda, Hollandia) management és
marketing szakirdny
- PTE Kozgazdasigtudomanyi Kar, kiegészit6 képzés - marketing szakirdny

Munkahelyek:
- Procter & Gamble: assistant brand manager
- Pick Szeged Rt.: termékmenedzser, trade marketing manager

Ezzel a részletesebb bemutatkozassal az volt a célom, -azon kiviil, hogy egy kicsit megismer-
jenek-, hogy tisztin lassdk azt a hatteret, mely az ismertetésre keriil6 tapasztalatok alapja.

AZ ELOADAS CELJA ES SZERKEZETE

"Térjiink akkor rd magdra az el6adis témdjara, ami a ,,Gyakorlatorientiltsig a marketingok-
tatisban” cimet viseli. Mit is takar ez a cim tulajdonképpen? Azt a felkérést kaptam, hogy
osszam meg Onokkel, hogy a marketinges tanulményaim sordn megszerzett ismereteket
mennyire talilom a gyakorlatban alkalmazhaténak. Egyszerten gy is fogalmazhatnék, hogy
elmesélem Onoknek, hogy milyen tapasztalataim voltak az iskolapadbdl belecséppenve a
tényleges marketingmunkiba, mennyire tudtam hasznositani az oktatisban szerzett
ismereteimet.

Iskolai és szakmai hatterem lehet&séget nyujt egy komplex értékelésre, hiszen egyrészt mind
hazai mind pedig kiilf6ldi marketingoktatdsban részestiltem, masrészt pedig egy nemzetkozi és
egy teljesen magyar vallalat marketingeseként is dolgoztam/dolgozom. Ily médon, ismerem a
magyar illetve a kiilfoldi marketingoktatds erGsségeit és gyengeségeit, és a magyar, illetve
kilfoldi cégek altal timasztott elvardsokat. Ez a széleskori tapasztalat lehet6vé teszi szamom-




ra, hogy értékeljem az egyes oktatdsi rendszereken keresztiil elsajatithaté ismeretek gyakorlati
hasznit, illetSleg azt, hogy ezen ismeretek mennyire vignak egybe a cégek altal tdmasztott
elvarasokkal.

Az els6 részben a magyar, majd a nyugat-eurépai marketingoktatist jellemzem. Ezt
koveten, a munkaadok elvarasairdl beszélek, mind a magyar, mind pedig a nemzetkozi cégek
esetében, majd Osszevetem a kettSt, azaz értékelem, hogy mennyire felel meg a magyar mar-
ketingoktatds a magyar és a nyugat-eurépai véllalatok munkatdrsaikkal szemben tdmasztott
elvarasainak. Mindezek alapjin kiemelem azon teriileteket, melyek lehetdséget nydjtanak a
marketingoktatds fejlesztésére, a pdlyakezd6k gyakorlatban valé boldoguldsinak megkon-
nyitésére. Végezetiil, példaképpen egy kiilfoldi oktatdsi rendszert szeretnék bemutatni.

KEPZES

A magyarorszigi képzési rendszert, legyen az akir marketing, akdr mds szakteriilet, magas
szintll, professziondlis oktatds jellemzi. Az oktatds igen széleskorli és részletekbe mend
ismeretanyag atadasdra épil. Az elsajatitand6 ismeretanyag birtokdban, a hallgatok hatalmas
lexikélis tuddssal rendelkeznek. Mddszereit tekintve, a hazai marketingoktatis elsGsorban az
elméleti megkozelitésre helyezi a hangsilyt, ezt tikkrozi a képzési rendszer szerkezete is, az
el6addsok tobbsége, az elméleti tanérak szama. Habdr manapsig mar egyre tobb helyen
—f6ként f6iskolakon- valik kotelezévé a szakmai gyakorlat, az oktatds évei sordn a gyakorlati
képzés masodlagos helyre szorul, szeminariumi beszélgetésekre, esettanulmanyok megolddsara
korlatozodik. Kifejezetten a marketinges teriiletr6l emlithetnék még egyéb eseteket is -példaul
reklamfilmek megtekintése és értékelése, plakitelemzés stb.-, de tapasztalatom szerint, a
képzés meghatirozo részét az elméleti ismeretanyag dtaddsa jelenti, a gyakorlati feladatok,
megkozelités kiegészits szereppel bir. A szimonkérés, azaz a vizsgdk is elsGsorban az elméleti
ismeretek visszakérdezésére iranyulnak.

A nyugat-eurépai oktatdsi rendszerben ezzel szemben, az dtadott elméleti ismeretanyag
alatta marad a hazainak. A hallgaték egy alapozé elméleti hatteret kapnak, majd elsésorban
gyakorlati képzésben részesiilnek. A képzési rendszer jellemzje az ,Eligazit6 oktatis”, azaz az
oktatok szamos esetben csak kijelolik a hallgatok szamara az elsajatitand6 elméleti ismere-
tanyagot, ezt 6ndll6an kell feldolgozniuk, majd gyakorlati feladatokon keresztiil alkalmazniuk.
Az oktatdsi rendszert az alacsonyabb 6raszam, ugyanakkor 6ran kiviili, egyéni illetve csopor-
tos, gyakorlatorientalt feladatok jellemzik. Ennek koszonhetGen, az oktatds nagymértékben
szolgdlja a képességfejlesztés (targyalasi képességek, problémamegoldis stb.) céljat. A vizsgik
tulnyomorészt gyakorlati feladatok, esettanulmanyok megoldasabol és prezentiaciokbdl dllnak.

Mindezek alapjan azt mondhatom, hogy mig a magyar rendszer a tudist helyezi el6térbe, a
nyugat-eurépai megkozelitési mod a gyakorlati képességek fejlesztésére helyezi a hangsulyt.
Annak eldontésére, hogy melyik oktatdsi rendszerben végzett marketinges palyakezdd
boldogul el konnyebben a gyakorlatban, lassuk elGszor is, hogy mik a munkaadodk altal timasz-
tott elvarasok.

A MUNKAADOK ELVARASAI

Altalanossigban szamtalan jellemzot felsorolhatunk, melyet a munkaaddk elvirnak leend6
munkatdrsaiktdl, pl. nyitottsig, ©nallésdg, hozzaértés, alkalmazkodokészség, fellépés,
munkaszeretet, nyelvtudds, stb. Nézzilk meg azonban ennél konkrétabban, a Procter &
Gamble és Pick Szeged Rt. példajan keresztiil, hogy milyen elvardsai vannak egy nemzetkozi
illetve egy magyar villalatnak 4j munkatarsaival szemben.




A multinaciondlis cégeket dltaldban egyedi felvételi rendszer jellemzi, mely all egyrészt egy
altaldnos, az 1Q mérését szolgild, szovegértési és egyszeriibb matematikai feladatokbdl
telépiils tesztbol, masrészt pedig, egy a képességeket és személyiségjegyeket felmérd interja-
sorozatbdl. E rendszerben a jelolt tényleges szakmai tuddsinak nincs szerepe, kizarélag
adottsagai és képességei alapjan értékelik. Az egyetlen képzettséget érinté feltétel a diploma
—nem feltételil szakiranyd- megléte. A multinacionalis cégek filozéfidja a sajat szakemberek
kinevelése, komplex képzési rendszerek, tréningek sorin. E rendszerben érthetd, hogy a
kivilasztas alapja a képesség és nem a szaktudis. Ennek a megkozelitési médnak koszonhetGen
az az eset is el6fordulhat, hogy a palyakezd6k tilképzettnek érzik magukat, az alulrdl kezdés
filozéfidja érvényestil.

Azt mondhatjuk tehdt, hogy mig a megfelel6 adottsigok és képességek elengedhetetlenek,
a szaktudis segit, biztos alapot nydjt a munkavégzéshez, de nem tartozik a munkavillalok
elvirasainak korébe.

A magyar cégek elvarisai ett6l nagymértékben kiilonboznek. A felvétel alapja a szakmai
megalapozottsdg, azaz a marketinges képzettség. KiemelkedS szerepe van a tuddsnak, annak
hogy a jelentkez6 milyen ismeretekkel rendelkezik, milyen képzésben részesiilt, avagy milyen
egyéb marketinges teriileten szerzett tapasztalatai vannak. A villalatok elvarjik, hogy uj
munkatarsaik szaktertletiik ismer6i legyenek, a multinacionalis cégektdl eltéréen nem akarjak
az alapoktol kezdve kiképezni 6ket. Ennek megfelelGen a cégen beliili képzés szerepe masod-
lagos. Sokkal kisebb mértékben jellemz6 az ,,alulrdl kezdés” jelensége, a palyakezddket egybdl
a ,,mélyvizbe dobjak”. Ez okbdl kifolydlag, szintén elvarasként fogalmazodik meg egy bizonyos
foku talpraesettség, illetve naprakészség a marketing szakma témadiban, annak igénye, hogy az
1 munkatirs képes legyen 6nalléan megoldani feladatat (tirgyaljon, ismerje a sziikséges szak-
mai hétteret, anélkiil hogy erre kiilon, hizon belil felkészitenék). Mig a nemzetkozi cégek a
képességeket helyezik el6térbe, a magyar véllalatoknal a tudis az, aminek kiemelkedd fontossa-
ga van.

A MUNKAADOK ELVARASAI VS. HAZAI MARKETING OKTATAS

Azt mondhatjuk, hogy a hazai marketing oktatds, jellegébdl adédéan — kiemelkedd elméleti
ismeretanyag, korlatozott gyakorlati ismeretek- nagy mértékben megfelel a magyar vallalatok
elvarasainak, korldtozottan elégiti ki azonban a nemzetkozi cégek altal timasztott igényeket.
Mivel azonban a nemzetkozi cégek szama novekszik hazinkban, illetve munkamdédszereik
egyre elterjedtebbé vilnak, az elvirasoknak valé még teljesebb megfelelés érdekében célszerid
lenne nagyobb hangsulyt fektetni a gyakorlati képzésre (a tanultak gyakorlati alkalmazisa, a
képességek fejlesztése, naprakészség a marketing szakmdban).

Mielétt a fejlesztési javaslatokra ratérnék, szeretném Onokkel megosztani egy néhany évvel
ezelGtti kerekasztal-beszélgetés eredményeit, mely amerikai cégek vezetdi dltal legfontosabb-
nak itélt képességekrdl tudosit. A beszélgetés sordn, 21 Magyarorszagon miitk6dd amerikai val-
lalat képviselGje vitatta meg, hogy melyek azok a képességek melyek a sikeres munkavégzéshez
leginkabb hozzdjarulhatnak. A kévetkez6 listat allitottak Gssze:

1. Gondolkodaisi készségek (kreativitds, dontéshozis, 1ényeglitas)

2. Személyes tulajdonsigok (felelGsségérzet, magabiztossig, 6nszervezés)
3. Kapcsolatteremtés és — tartds

4. Kezdeményezokészség

5. Informdcidkezelés (adatok begytijtése, rendszerezése, feldolgozasa)




6. Munkafeladatok megoldisa (megfelel6 eszk6zok kivalasztisa)
7. Alapvets készségek

FEJLESZTHETO TERULETEK

FejleszthetS teriiletek cimsz6 alatt példaképpen néhdny olyan mddszerrdl, eszkozrél
szeretnék sz6lni, melyek kisebb vagy nagyobb mértékben mar ma is jelen vannak az oktatis-
ban, de a gyakorlati elvardsoknak val6 még teljesebb megfelelés érdekében érdemes fokozott
figyelmet forditani fejlesztésiikre.

Els6ként a prezenticiok, kisel6adasok fontossigat emliteném, mely véleményem szerint az
oktatds egyik legfontosabb készségfejleszts eleme lehet. A hallgatok a prezenticidkkal egyrészt
altalanos el6adoéi gyakorlatot szereznek, megtanulnak k6zonség el6tt fellépni, masrészt pedig
a szaknyelven torténd, él6szobeli kommunikacidban is jartassagot szereznek. Az ilyen jellegi
kommunikacids készségfejlesztés a késébbiekben, a munkavégzés sordn nagymértékben kama-
tozik, a tirgyaldsok, partnerekkel val6 kommunikicio, illetve prezenticiék megtartisa soran.
Egy marketinges esetében, aki egy termék/szolgaltatds eladisan dolgozik, az dltalainosnal még
nagyobb mértékben fontos, hogy ,,6nmagit j6l tudja eladni”, azaz kiemelked6 kommunikdciés
készséggel birjon.

A szemindriumok, azaz a kiscsoportos keretek kozott torténd munka, gyakorlati feladatok
megoldasa altal a hallgatok elsajatithatjdk az elmélet gyakorlatban valé alkalmazisinak
modszereit. LehetGségiik nyilik 6tleteik kifejezésére, megvitatasara.

A marketinges szakma hireinek, aktuilis témdinak ismerete, azaz a szaksajté olvasisa
nagymértékben elGsegitheti a palyakezd6k boldoguldsat. A szaklapok olvasisaval olyan gyakor-
lati, napi informdcidkat szerezhetnek a hallgaték, amelyek nem részei az dltalinos tananyag-
nak, ugyanakkor kivaléan kiegészitik azt, mintegy gyakorlati példajat adva az elméletben tanul-
taknak. Megismerhetik a legijabb fejl6dési irdnyokat, eszkozoket, piaci szereplSket, azaz
naprakésszé valnak az adott marketingkornyezetben. Az oktatds keretein belil torténd foly6i-
ratkovetés, az érdekesebb hirek, djdonsigok egyiittes megvitatisa nagymértékben elGsegitheti
a tanulok gyakorlati felkészitését.

Szinfoltot jelenthet az elGadisok soriban villalatok marketingeseinek meghivisa, akik
megoszthatjak gyakorlati tapasztalataikat a didkokkal, els6kézbdl nyujthatnak informaciot a
marketing munka napi feladatairdl, konkrét eseteir6l. A didkoknak ily médon -konkrét cégek
marketingpéldajan keresztiil- nyilik lehetGségiik kozelebb keriilni a gyakorlathoz.

Az oktat6k szamdra segitséget nyujthat egy a marketingvezetSk és marketingoktatok kozotti
torum létrehozdsa. Ennek sordn, mint azt a kordbbi példdban is lattuk, lehetGség nyilhat a
palyakezdtkkel szemben timasztott kovetelmények, elvardsok megismerésére, az oktatok és a
vezetGk egytittmikodésére.

PELDA: ,,PROBLEM BASED LEARNING”

Példaképpen, szeretnék egy kifejezetten gyakorlatorientdlt oktatdsi rendszert bemutatni, a hol-
landiai Hogeschool Brabant médszerét. A mddszer lényege, hogy a tanuldk a képzés utolsé
évében csak gyakorlati oktatdsban részesiilnek. Negyedévente egy-egy komplex probléma
megoldasit kapjak feladatukul. Ezek a feladatok konkrét, gyakorlati esetek, példaul egy adott,
valds cég piacbefolyisolisi tervének elkészitése. Mindossze 6 alap tandra, illetve esetlegesen
egyéb kiegészitG, az adott témakorhoz szervesen kapcesolddo ora képezi az oktatas részét (pl.
kultdra, nyelv). A didkok kis csoportokban, 6ndlléan dolgoznak a feladaton (konyvtirazas,
céglatogatds stb.), oktatéiktdl eligazitist kapnak a kapcsolddé szakirodalomrdl, illetve segit-
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séget a felmeriilS kérdésekben. A csoportoknak minden héten el kell jutniuk a feladatmegoldds
egy elore meghatirozott szakaszdig, melyet irdsos formdban beadnak oktatéiknak. Ez a
folyamatos ellenérzés, és a visszajelzés biztositdsa azt a célt szolgdlja, hogy a didkok a
»megfelel irinyba haladjanak” a tobbheti munka soran. A negyedév végére elkészitik a teljes
anyagot, melyet oktatéik és a véllalatvezetGk szamara élGszoban is bemutatnak. Szerencsés
esetben a csoport munkdjat a vallalat ténylegesen is hasznositani tudja.

Tanorak
1. Tutorial Group Session (,Szeminarium”)
* El6z6 heti feladat megolddsinak prezenticidja
* Heti feladat megbeszélése, végiggondoldsa

2. Instruction Lecture (,,Eligazit6 6ra”)
* Heti témakorrel kapcsolatos kiegészité anyagok, kiemelt témdak

3.Consultancy (Konzulticid)
* WER (,,Heti cselekvési terv”) 2 oldalas dokumentumanak leadasa
* Felmeriil6 kérdések megvitatdsa

4. Training Session (,,Gyakorl6 szemindrium”)
* Hetente kétszer
* Beszélgetés, vita a heti témakorhoz kapesol6dé, de a kézponti feladattdl eltérd esetrdl
* Feladatok kiscsoportos megoldasa, bemutatisa

5. Evaluation Lecture (,Ertékel 6ra”)
* A heti feladatok megolddsanak értékelése, beszamolok visszaadisa
* Felmeriil6 problémak kezelése

A WER tartalma
* Szeminariumi jegyzokonyv
* A konzultici6 napirendje
* Csoporttagok tevékenysége az elmult heti munkiban
* Hol tartunk most? Mit értiink el, illetve milyen ismereteket szereztiink az elmult heti
munkaval?
* Sziikséges lépések a heti feladat megoldisihoz
* Az egyes csoporttagok tevékenysége (munkamegosztis)

Az értékelés szempontjai
* Vizsga (gyakorlati feladatok)
* Orai prezenticiok
* Hozzdjarulds a csoportmunkihoz
* Részvétel a tréningeken
* A negyedéves feladat végsé megoldisa
* A megoldids bemutatisa




A modszer elonyei
e Onill6 tanulds
* Az elmélet azonnali atforditisa a gyakorlatra
* Csoportos munka - munkamegosztds, munkaszervezés
* ,Hivatalossigban” val6 jartassig
* A gyakorlati, munkahelyi feladatokra valé felkésziilés
* Targyalas tényleges partnerekkel
* Komplexitds kezelése, problémamegoldas

Végezetiil, egyetlenegy dolgot szeretnék megemliteni. Beszéltem mar tuddsrol, képesség-
r6l, elvardsokrol, egy dologrdl azonban mindeddig nem esett sz6, és ugy gondolom, hogy az
oktatds soran sem keriil jellemzGen elGtérbe. Ez, az 6nbizalom kérdése. Ne felejtsenek el
onbizalmat adni a didkoknak! Tudatositsik benniik, hogy igenis fel vannak vértezve egy olyan
ismeretanyaggal, amellyel megalljik a helyiiket a munka vilagaban!

Ko6sz6nom megtisztel§ figyelmiiket.

Ternovszky Cisilla

Trade marketing manager

Pick Szeged Rt.
1013 Budapest, Krisztina krt. 39/b.
Tel: 225-2542
E-mail: csilla.ternovszky@pick .hu




