Beszélgetés dr. Tamas Istvannal, az International Business
School rektoraval

Tamas Istvan, dr., mérok-kdzgazdasz, az IBS alapito rektora. Mérnoki és kbzgazdasagi
tanulmanyai utan nagyvallalatoknal szerzett tapasztalatait szamos sikeres sajat vallalkoza-
saban kamatoztatta. Hogy tovabbadhassa Uzletemberként szerzett tudasat, megalapitja a
Nemzetkdzi Uzleti Féiskolat. Hisz benne, hogy a harmadik évezred felséoktatasanak az
egész életen at tartd tanulast kell megalapoznia, és meg kell tanitania tanulni, dolgozni és
egyuttmUkodni méasokkal. Ezért olyan f8iskolat épitett, ahol a fiatalok a legfrissebb és
leghasznosabb gyakorlati Uzleti ismeretekre tehetnek szert.

Az oktatadsban végzett tevékenységének elismeréseként 1999-ben az Oxford Brookes
University diszdoktorra avatta. A magyar felsGoktatas tamogatasaért 2001-ben az oktatasi
miniszter Karman Todor-dijjal tlntette ki.

Es mivel a fiatalabb korosztalyok nevelését is szivén viseli, alapitoként és fenntartoként is
részt vesz a Csodak Palotaja Interaktiv Tudoméanyos Jatszohaz mikodtetésében.

Dr. Tamas Istvan: Jelentds szerepet, mint a szol-
galtatasi szektor barmely szervezete, intézménye,
vallalata esetén. Egy oktatasi intézmény ugyan-
gy marketingszempontok szerint kell, hogy mii-
kodjon, mint ma mar szinte minden, amit piaci
koriilmények kozott értékesitenek: folyamatos
termékfejlesztés és termékinnovacio van, termék-
kialakitas és differencialas — BA, MA, MBA,
PhD —, piac- és versenytarsfigyelés — az IBS eseté-
ben ez sajatos, mert az egyediili teljesen allamita-
mogatas-mentes f6iskola —, markaépités és arculat-
kialakitas, marketingkommunikacios tevékenység,
mindségi kritériumok és ellendrzés. Ugyanakkor
az agazatot elkeriilhetetleniil fenyegetd atrende-

Dr. Tamas Istvan

Fels6oktatasi MUHELY: On szerint milyen
szerepet tOlt be a marketingtevékenység a
fels6oktatasi intézmények mikodésében?

z6dés a folyamatosan novekvd keresletnek és a
folytatodo allami finanszirozasnak kdszonhetéen
mind ez ideig varatott magara.



2020-ra, az id6k6zben varhato 6sszeolvadasok,
felvasarlasok, illetve intézménybezarasok ko-
vetkeztében a megmaradd felsdoktatdsi intéz-
mények szama Magyarorszagon a jelenlegi 70
felettirdl 40 felettire eshet vissza. A markanév
¢és a piaci pozicionalas ebben a folyamatban
varhatoan dont6 jelentdséget kap.

FeMU: Beszéljlink az IBS marketingstratégia-
jarol!

T.1.: AzIBS-nek van marketingstratégiaja. Nem
azért, mert ez a korszellem, hanem mert nalunk
létkérdés. S nem a fidknak készitjiik, hanem e
szerint dolgozunk, azonnal latjuk, mi m{ikodik,
mi nem, min kell moédositani vagy mit kell el-
hagyni. Egy dinamikusan mozgd, alkalmazko-
do, €l6 organizmus. Mi ezzel pénzt termeliink.
Az IBS nem elméletben, hanem gyakorlatban
marketingvezérelt. Egyetlen fillér allami tamo-
gatast nem kaptunk és nem kapunk, igy szo sze-
rint létkérdés, hogy elérjiik a leendd hallgatokat.
Ezt az egyetlen forrasunkbol (tandijak) kell ki-
gazdalkodni oly modon, hogy ez nem hatraltat-
hatja az oktatas mindségének, az infrastruktuira és
kiszolgalas szinvonalanak fejlodését, vagyis nem
koltiink aranytalanul sokat (inkabb keveset) a
marketingre ahhoz képest, hogy nem,,csak” a ha-
zai piacon kell jelen lenniink, hanem egy sokkal
szélesebb célkdzonséget kell elérniink (70 felet-
ti orszag hallgatoi).

A fels6oktatas mint ,.kdzjo” koncepcidja egész
Eurdépaban meginogni latszik, nem utolsosor-
ban a joléti allam hanyatlasa miatt. Emellett a
kontinensen a kovetkezd évtized elsé felére ko-
moly demografiai visszaesés is varhato. Fentiek-
bél kovetkezik, hogy a nemzetkdziesedés a ma-
gyar intézményi akkreditacid megdrzése mellett
alapvetd jelentdségii, vizionk és kiildetésiink
része, mindenre kiterjedd, igy a marketingstra-
tégiara is, proaktiv.

FeMU: Hogyan épul be az IBS mindennapi
életébe ez a marketingtevékenység?

T. I.: A hallgatok szamunkra tigyfelek, ha ugy
tetszik, a vasarloink. A képzési programok meg-
valasztasatol a kurrikulumon at az iskola szer-
vezeti felépitéséig az egész miikddésiinket ez a
szemlélet hatarozza meg: intraneten hallgatoi
kommunikacio, hirlevelek, felmérések — hallga-
toi feedback —, nyilt napok, alumniesemények,
kampanyok, kozosségi média, konferencidk.
Minthogy az IBS-ben kiiléndsen hangstlyos a
marketingoktatas — szakirany, MSc/MM, IAA-
diploma —, a sajat tevékenységiinkben egyben
példat, mintat is mutatunk. Marketingtevékeny-
ségiink legerdsebb pillére ugyanakkor a szajha-
gyomany. Husz éve az elégedett hallgato a lege-
r6sebb marketingeszkdz. Nem maradtunk volna
életben, ha nem lennének elégedettek.

Nalunk, amikor kdltségvetés késziil, nagyjabol
az éves koltségvetésiinknek a 10%-a elmegy a
marketingre, marmint a bevételeknek, ami azért
nem kis pénz egy masfél milliardos éves bevé-
tel mellett. Ebben a 150 millidban benne van,
hogy a féigazgato feliil a repiilégépre és eluta-
zik két napra ide, egy napra oda, meg az dsszes
tobbi, mert legalabb hat-nyolc olyan munkatars
van, aki utazik.

FeMU: Ezek szerint a személyes jelenlét 1é-
nyegesen nagyobb marketinget jelent, mint
egy médiamegjelenés.

T. I.: Abszolut igy van. Amikor ugy utazunk va-
lahova, hogy van kint olyan tigynok, aki szer-
vez is programot az érkezésiinkre, akkor azok-
ol a helyekrdl utana jonnek is a hallgatok az
IBS-re. Most példaul Ugandaban Gsszehivtak
vagy negyven fiatalt egy iskolaba és tizenkilen-
cen rogton jelentkeztek. Biztos nem fognak ide
jonni ennyien, mert meggondoljak magukat, de
azt akarom ezzel mutatni, hogy nyilvan aznap
mentek oda érdeklddni, megjelent ott egy kiil-
foldi, aki iskolat akar eladni, ¢s a fele rogton je-
lentkezett is. Ez azt jelenti, hogy a személyes-
ség varazsa borzaszto fontos.



FeMU: Mirél szl ez az tigyndki tevékenység?
T. I.: Azt jelenti, hogy helyi allampolgarokkal
kotiink szerzddést, akik reklamozzak az IBS-t.
Moldaviaban példaul van egy tigynokiink, aki
sajat weboldalt készit. Rengeteg vasar van a vi-
lagban, ahova iskolak meg tigynokok mennek,
vannak olyan iigynokok, akik nyilvan nemcsak
veliink szerzddtek, hanem még harminc mas is-
kolaval, és probalnak hallgatot toborozni.

Csak egy érdekesség, megint a marketingrél.
Afrikabol azért jonnek hallgatok, mert a féigaz-
gatonk minden évben kiilfoldon van. Elmegy
Afrikaba, a legszegényebb vagy a leggyengébb
orszagokba, ahol van tigyndkiink természetesen.
Meglatjak a fehér embert a sziilok, akik nem-
csak azt nem tudjak, hogy Budapest, de azt sem,
hogy Eurdpa hol van, de azt mondjak, hogy ha
te ide jottél, akkor én rad bizom a gyerekemet.
Kamerunban mondtak legutdbb az tigyndkeink,
hogy csinaljunk e-learning képzést. Minek csi-
naljunk e-learninget, ha mindenki csinal? —
kérdeztiik. Erre az volt a valasz, hogy ha egy-
szer ide jossz egy €vben, és latjak az arcodat,
akkor hozzad fognak jelentkezni az e-learning-
re is. Ugyhogy hallatlanul fontos a személyes
megjelenés, az arc. Ugyanolyan ez, mint ami-
kor itt tanul egy hallgatd, a baratjaval beszél,
aki majd csak jovére fog jelentkezni, és mesél
neki az iskolarol. A szajhagyomanynal egysze-
rlien nincs jobb.

FeMU: Az IBS-nek milyenek a munkaerd-
piaci kapcsolatai?

T. 1.: Az IBS t6bb szaz céggel van kapcsolatban
folyamatosan. Ezen cégek biztositjak a harmad-
éves hallgatok szamara kotelezben eldirt szak-
mai gyakorlatot. Emellett a végz6s, illetve volt
hallgatoink szamara nytjtanak allaslehet6sége-
ket. Vallalati partnereinket gyakran meghivjuk
vendégeldadasokra is. Kétévenként felmérés
keretében felmérjiik a partnereink elégedettsé-
gét és véleményiiket a képzési programjainkrol,
illetve hallgatoinkrol. A felmérés eredményeit a

tananyagok/képzési programok alakitasanal fi-
gyelembe vessziik. Evente szerveziink egy
Vallalati Napot, ami az IBS allasborzéje. Volt
hallgatoinknak két-harom havonta Alumni
Estet szerveziink, ide az iizleti vilag kiemelke-
dé képvisel6it hivjuk meg beszélgetésre.
Nagyon szoros kapcsolatban allunk sok volt
hallgatonkkal, akik elhelyezkedésiik utan is
tartjak a kapcsolatot az iskolaval.
Varakozasaink szerint 2020-ra az IBS altal ki-
nalt szakmai gyakorlati helyek legalabb 15%-a
kiilfoldi, az alapképzésben részt vevé kiilfoldi
hallgatok legalabb 50%-a szamara biztositunk
szakmai gyakorlati lehetSséget vagy azzal
egyenértéki tantargyakat.

FeMU: Mennyire ,piaci” ma a magyar felsé-
oktatas?

T.1.: Amagyar felsGoktatas egészére hatnak pia-
cierdk, de azok leginkabb csak torzitottan jelen-
nek meg, 1évén, hogy vegyes finanszirozasrol
beszélhetiink: az allam sajat intézményeinek
fenntartasarol, illetve a legjobb tanulok képzésé-
6l gondoskodik. Ezen adoforintokbol finanszi-
rozott (és ha ugy vessziik, ezért valoban rediszt-
ributivnek tekinthet6) rendszer tobb, gyakran
egymassal 0ssze nem egyeztethetd célt kivan
egyszerre megvalositani. Legalabbis a deklara-
ciok elvén: a legtehetségesebbek jarhassanak a
felsGoktatasba, a legmagasabb mindséget pro-
dukalé intézmények kapjak a legtobb pénzt, le-
gyen minden régioban elérhetd felsGoktatasi
szolgaltatas, kis 1étszamu vagy nagy koltséggel
miikddtethetd szakok is induljanak stb. Ez egy
bonyolult, atlathatatlan, gyakran lobbiérdekek
altal is vezérelt finanszirozasi format kénysze-
ritaz allamra.

Emellett jelennek meg a koltségtéritéses hall-
gatok bevételei mint tisztan piaci bevételek.
Ezen hallgatok Iétszamat természetesen a ke-
reslet és kindlat egyenstlya hatdrozza meg.
A kinalati oldalt csak mindségi szempontok
limitaljak, ezt az Oktatasi Hivatal (kapacitas-



akkreditacio), illetve a MAB (szak- és intézmé-
nyi akkreditacid) tudja csak valamelyest elle-
ndrzés alatt tartani. A kérdés ezek utan az, hogy
miként tudja az adott intézmény a keresletet be-
folyasolni, hiszen a fels6oktatas egy kiilonleges
termék, ahol egy lathatatlan, el6re le nem tesz-
telhetd, de tobbéves kotddést kivanod szolgalta-
tas vasarlasarol kell egy éppen csak nagykort
fogyasztonak dontenie. Egy ilyen termék mar-
ketingje kiilonleges csak igazan!

FeM(: On milyen &sszefliggést 14t a marketing-
tevékenység és az intézmény gazdasagi si-
keressége, versenyképessége kozott?

T. I.: Azért a magyar oktatasi piac még nagyon
éretlen verseny szempontbol, de talan termék-
fejlesztés és mindséggaranciak szempontjabol
is. Az arazas pedig — mint marketingeszkoz —
az allami tamogatas jelentds hanyada miatt
nem létezik. fgy arverseny sincs, és a szektor
korlatozott forrasai miatt kommunikacios ver-
seny is alig.

Nagy szerepe van a szobeszédnek ¢és legu-
jabb forméajanak, a kozosségi médianak. Ebben
jol all az IBS. J¢ a hiriink, szeretnek benniinket
a diakjaink, hetvennél tobb orszagban mesélik
az élményeiket. Remek orszagimazs-formalok
vagyunk.

FeMd: MérhetS egy felséoktatasi intézmény
marketingtevékenységének sikeressége? Mi-
ben latja a marketingtevékenység megtéri-
|ését?

T. I.: Ahogyan azt a marketingszakemberek mon-
dani szoktak: minden marketing-koltségvetés fele
kidobott pénz, csak nem tudjuk, melyik fele. Az
IBS-ben talan az a legjobb visszajelzés, ha van
hallgato. Azt eldonteni, hogy milyen marketing-
csatornan, milyen modon lett az érdekléddbadl
,,vasarlo”, mar kicsit nehezebb. Ugyanakkor fon-
tos és a stratégiaba beépitendd visszajelzéseket
kapunk az els6évesek korében minden évben ki-
toltott kérdoivek, mélyinterjuk soran.
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Napi szinten akar ugy is mérheté az IBS
esetében a megtériilés, ha elmegyiink egy kiil-
foldi oktatasi kiallitasra, belépiink egy el6tte
még nem ismert kiilfoldi piacra, és az azt kove-
t6 beiskolazaskor mar innen is érkeznek hallga-
tok. Ez a fajta utankovetés csak egy kisméretii
intézményben végezhetd konnyen el.

FeMU: Magyarorszagon a rangsorokban valé
megjelenés a felsGoktatasi marketingstrate-
gia része. Megnéztem a HVG Felvi Rangsor
utolsé ket évét, és mivel az IBS egy tisztan
koltségtéritéses képzéseket inditd intézmény,
ezért a rangsorokban nem is nagyon szere-
pel...

T. I.: Nem tudom, hogy a HVG-ben most meg-
jeleniink-e, minden évben kérjiik, hogy hagyja-
nak ki, mert mi még a maganiskolakon beliil is
kiilonleges statuszban vagyunk. Abban a statusz-
ban, hogy egy fillér allami pénzt nem kapunk, en-
nek megfelelden kicsik is vagyunk méretben.
Nem 0Osszehasonlithatd a rangsor kapcsan né-
hany nagyon fontos mutatd. Mondok egy pél-
dat. Megnézziik a rangsorban, hogy az adott in-
tézménybe hanyan jelentkeztek az elsé helyen.
Normalis kozgazdasagi gondolkodasti ember
nem nagyon furikdzik egy fizetds iskolaba — in-
nent6l kezdve Osszehasonlithatatlan a dolog.
De mondok mast. Mi a véleménye a munkaerd-
piacnak az intézményrdl? Hogy allapitjak ezt
meg? Vagy konkrét szam, matematikai adatok,
vagy interju alapjan. Ezek altalaban volumen-
adatok. Az interjuban pedig olyan értelemben
miikodik a volumen, hogyha most megkérdez-
nek engem, mint a MOL humanpolitikai igaz-
gatdjat, hogy melyik intézménybdl veszik fel a
hallgatokat leginkabb, akkor eszembe jut, hogy
kozgazdasagi teriiletre a Corvinusrol. Mert vé-
giil is onnan vessziik fel a legtdbbet. Eszembe
sem jut, hogy egyébként a harom nemzetkdzi
igazgatosagunk vezetSje 6t éve még az IBS
hallgatoja volt. Azt gondolom, hogy ezért az-
tan, aki rangsort néz, az azt fogja latni, hogy az



IBS is benne van a rangsorolasban, de sehol
sem rug labdaba.

FeM(i: Vannak olyan rangsorolasi szempon-
tok, amelyek tamogatni tudnak egy nemzet-
kdzi gazdasagi iskolaimazsat?

T. I.: Az a nehéz dolog, hogyha egy abszolut
rangsor van, az csak a toborzaskor hasznalhato.
Most nézziik meg, hogy mit is ad ma egy isko-
la? A felsGoktatasi intézmények zome Gigy mi-
kodik, hogy vagy abba a kategériaba tartozik,
amit én Ggy hivok, hogy generalista, vagy a
specialista kategoriaba. Egy orvostudomanyi
egyetem specialistat képez. A kozgazdasagtu-
doményi egyetem nem képez specialistat.
Hiszem azt, hogy ebbe az iranyba halad a felsé-
oktatas, hogy nagyon sok, a legtobb felsGokta-
tasi intézmény generalistaképzd. Egy ELTE is
természetesen. Mert azt mondom, hogy tanulj
meg tanulni, amit egyébként sajnos az alapszin-
teken, féleg Magyarorszagon, nem tanitanak
meg. Tanulj meg egyaltalan gondolkodni, dol-
gozni, egyiitt élni masokkal — teammunkéban,
az egész €letiink teammunkarol szol. Az egész
¢életiink marketingrdl szol, eladjuk magunkat,
csaladnak, ndknek, a gyerekeinknek, a féno-
kiinknek, a beosztottunknak, minden a szemé-
lyes marketingrdl szol. Arra kell felkésziilniink,
hogy a mai vilag 6riilt nagy gyorsasagaban akar
évente, kétévente meg tudjunk tanulni valami
1j dolgot, mert kiilonben nem tudunk fejlédni
vagy nem tudunk valtani. De ahhoz, hogy ezt
meg tudjuk tenni, pont nem a specalista képzés
kell, hanem a generalista: ezeket a készségeket
kell megtanitani. Most azon gondolkozunk,
hogy lehet, hogy érdemes lenne inditanunk
olyan szakot, amely kizarolag erre a készség-
fejlesztésre épiil.

A matematika volt a kedvencem gyerekko-
rom ota, versenyeket nyertem, kdzben ma mar,
idGsebb fejjel azt mondom, egész életemben a
négy alapmiveleten kiviil semmit sem hasznal-
tam, pedig egyébként vallalatot iranyitottam,

makrotémakkal foglalkoztam. Most akkor miért
is kell, hogy ezt nyomjuk? Hogy mindent tani-
tunk, pedig mar akkor tudjuk, amikor tanitjuk,
hogy ezt sohasem fogja hasznalni. Az a 1ényeg,
hogy a gyerek képes legyen arra, hogy felfogja:
ma internetrl levehet6 a teljes felsGoktatasi
tananyag. Ezt ugy értem, hogy meg lehet talalni
barmit, ami a tudashoz sziikséges. Tehat nem
ezzel kell foglalkozni az iskolanak, hanem ge-
neralistanak kell lenni. Azt gondolom, hogy
ebbe az irdnyba megy a felsGoktatas, kiilonds
tekintettel, hogy itt paradigmavaltas van. Az el-
mult ezer évben az Universitas volt a tudas koz-
pontja. Kényvtar csak egyetemen volt, és miivelni
tudtuk ott a tudoméanyt. Ez az informatika robba-
nasszer( fejlédésével megvaltozott, mar nincs
helyhez kétve a tudasszerzés.

Visszatérve nagyon konkrétan tehat a kér-
désre vagy a felvetésre: az egyetemeket, f6is-
kolakat, mindegy, minek hivom, eleve dnma-
gukhoz viszonyitva kell megitélnem, és abban
a rangsorban kell elhelyeznem. Ha generalistat
képez, akkor az a kérdés, a t6le kiment hallgatd
¢letben tud-e maradni. Hogyan tud a munkaerd-
piacra bekeriilni, vagy példaul érdekes vissza-
igazolas, hogy a végzett hallgatok koziil mond-
juk harom hénapon beliil hanyan helyezkednek
el. En mar eleve az akkreditaciés munkéban is
sokkal nagyobb beleszolast engednék a mun-
kaltatoi szervezeteknek. Amikor az akkredita-
cios munka folyik, akkor 6k tudjak igazan befo-
lyasolni, hogy ne inditsanak még egy olyan
szakot, ami mar most telitett. Azt gondolom,
hogy a mindsitésnél, a rangsorok esetében is,
valami médon a tényleges kimenetelek alapjan
lehet igazan jol minGsiteni az egyes nem spe-
cialistakat képz6 egyetemeket.

FeMU: Erdekelhetik a kimeneti rangsorok a
jelentkezét, egy 18 év kortli gyereket? Oket
mivel lehet vonzani?

T. I.: Oket az iskolak reputaciéja vonzza. Azt
gondolom, Magyarorszagon nagy részben fligg
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a sziil6tdl az iskolavalasztas. A sziild iskolava-
lasztasanak abszoltt preferenciaja, hogy a gye-
reknek mi lesz a sorsa, ha végzett. Tehat min-
denhol, nalunk is, a legels6 kérdés a nyilt napon,
hogy a hallgatoink hol tudnak elhelyezkedni,
milyen aranyban. Ez szamit. A reputacio annak
referencidja, hogy a rangsorban milyen helyen
van az intézmény. En gy érzem, és ezt jol 14-
tom magunkon, hogy ha az IBS reputacioja
olyan lenne, hogy mindenhol az elsé helyen
lennénk, akkor nyilvanvaléan tobb hallgato
jonne ide. De ha nincs benne az IBS, vagy akar
az utolso helyeken szerepel, akkor is egyre in-
kabb valasztjak az intézményt, husz év alatt ak-
kor is alakul egyfajta reputaci6. Azt akarom ez-
zel mondani, hogy ha nincs rangsor, akkor is
annak alapjan fog kialakulni a reputécio, hogy
mit lehet az adott diplomaval kezdeni.

FeMU: Milyen toborzasi modszerei vannak
azIBS-nek?

T.1.: Az IBS szamara az els6 perctdl kezdve hal-
latlanul fontos volt, hogy csindljon marketin-
get, hogy elkezdjen épitkezni, hogy eladja ma-
gat. Er6s kapcsolatokat épitettiink és épitiink a
mai napig a sziilékkel. Maradjunk a magyaror-
szagi vonatkozasnal: én minden évben tartok a
sziil6knek olyan évértékel6t, ahol Gigy szamo-
lok be az iskolarol, mint egy vallalatrol. Ok tud-
jak, hogy mire koltém a pénziiket, mennyibe
keriilnek a tanarok, milyen tipusu fejlesztése-
ink vannak. Alapvetden a sziil6k azok, akik az
iskolat szajhagyomany ttjan reklamozzak; ez a
nagy allami egyetemekre is igaz. Tehat azt gon-
dolom, hallatlanul fontos, hogy milyen szajiz-
zel vannak ott a hallgatok és a hallgatokat fi-
nansziroz6 sziilék.

FeMU: Az ide jelentkez§ diakokra jellemzé a
céltudatossag vagy inkabb csak azért jelent-
keznek ide, mert a szUl6k ezt mondjak nekik?
T. I.: Nyilvan kell egyfajta jomod, mert ez egy
nagyon draga iskola, nem a 200 ezer forintos
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kategoria. Nem jellemzd, hogy a sziil6 nyomja
ide a gyereket, a forditottja sokkal inkabb, hogy
a gyerek akar ide jonni. Amikor a diplomat at-
adom, akkor mindig el szoktam mondani a za-
rébeszédnél, hogy a sziilokkel is szivesen kezet
fognék, ugyhogy jojjenck fel ide az irodamba.
Bejon ide szaz sziil6, de egymas utan, tehat egy-
szerre csak egy, megkdszondm a bizalmat és
kapnak egy szal viragot. Ilyenkor szoktam be-
szélgetni veliik, és mindegyik ugyanazt mond-
ja: milyen halas azért, hogy a gyerek olyan ko-
molytalan volt és megvaltozott. Mindig mondom,
nagyon jo, ha dicsérnek. Tudjuk, hogy ez azért
igy nem igaz, mert a 18-20 éves gyerek pont a
valtas id6szakaban van, és ez dnmagaban nem
az iskola érdeme. Persze, nyilvan jo, ha az isko-
la nem ijeszti el a gyereket, vagy nem tesz ra
még egy lapattal az amugy is problémas iddsza-
kara.

FeMU: Elégedettségi felmérést szoktak
végezni a hallgatdk kérében?

T.1.: Hazon beliil igen. Ezenkiviil az oktatokat is
mindsittetjiik a hallgatokkal, és ennek kovet-
kezménye is van. Nagyon dvatosak vagyunk eb-
ben nyilvan, de arra mar rajéttiink, hogy az érté-
kelés egyaltalan nem fiigg dssze azzal, hogy egy
tanar rossz érdemjegyet ad a hallgatoknak vagy
jot. De példaul az egy hallatlanul erds kritika,
hogy mondjuk az oktaté nem tud jol angolul.
Amikor bent vannak a magyar gyerekek meg a
kiilfoldiek egyarant, és barmennyire jol beszél a
tanar angolul, néha megszolal magyarul. Ebben
nagyon kritikusak a hallgatok, mar nem egyszer
volt olyan, hogy tényleg megvaltunk a tanartol,
mert ez nem miikodik igy.

FeMU: Hany hallgatéja van az IBS-nek?

T. 1.: 1300, de ebbdl tobb mint 400 kiilfoldi.
Azzal szoktam bucsuzni télilk, hogy nyugodtan
mindenki jojjon vissza, barmikor, amikor ugy
érzi, hogy segitségre van sziiksége. Azt latom,
hogy valdban visszajonnek, ha segitségre van



sziikségiik. Az IBS-nek olyan nagy kapcsolati
rendszere van mar, f6leg a magyar multik koré-
ben, hogy mindig tudunk segiteni, ha valakinek
gondja van, ezért visszajonnek a gyerekek, ha
problémajuk van.

A felméréseink abszolut precizek, de — és
ezt most pozitiv értelemben mondom — itt meg-
hatarozo6 a kicsiség. Egyszertien, ha én most in-
terneten, Facebookon valamilyen hallgatot meg-
keresek, vagy szeretnék megkeresni, akkor
biztos, hogy két 1épcsdbdl eljutok hozza. Tehat
akkor irok annak a 100-nak, aki az én kapcsolati
rendszeremben van, és biztos, hogy azonnal
megtalaljak, ha a vilag végére keriilt el, akkor is.
Ez a méretek miatt van, és még valami miatt.
Azért, mert a piacrol éliink. Es azt gondolom,
hogy a legnagyobb probléma mind az allami,
mind a nem allami felsGoktatasnal Magyaror-
szagon, hogy el van torzitva. Az allami fels6ok-
tatas lehetne piac, ha nem vennének fel ész nélkiil
mindenkit. Lehetne piac, ha a koltségtéritéses
képzés valdban koltségtéritéses lenne és nem
csak a tandrok kiegészit fizetése miatt valamit
beszednének a gyerekektdl, mert ez igy nyilvan
alulfinanszirozott. A maganintézmények lehet-
nének igazi piaci versenyben, ha nem lenne al-
lami tdmogatas. A mostani oktataspolitika a mi
malmunkra hajtja a vizet, mert azt akarja elérni,
hogy az allam a maganintézményeknek ne ad-
jon tobb pénzt.

Azt gondolom, alapvetéen piaci jellegi-
nek kell lennie a felsGoktatasnak. Bar most az
allam finanszirozza a sajat zsebébdl, attol még
ugyantigy megharcolnak az intézmények a hall-
gatokért. Egyszer irtunk a versenyhivatalnak
egy levelet, és 6k mondtak, hogy nem foglal-
koznak a felsGoktatassal, az nem piaci elvek
szerint miikddik. Mondtam, hogy bar sajnos

nem abba van besorolva, de ett6l még itt ab-
szolut piaci verseny folyik. Hiszem azt, és ez-
zel visszatérek a rangsorra, hogy a rangsorok-
nal a marketingszempontokat is figyelembe
kell venni. Vagyis azt, hogy egy iskola végzett-
jeinek milyen elhelyezkedési, milyen elindula-
si esélyeik vannak. Mert ez az igazi visszaiga-
zolas.

FeM(: Hogyan latja a maganintézmények,
alapitvanyi intézmények jelenlegi helyzetét,
valamint lehetséges jovébeni szereplket?
Hogyan latja ezen bellil az IBS szerepét?

T. I.: A magéanintézmények a multban, a jelen-
ben és a jovében is fontos szerepet tdltenek be,
olyan piaci résekben kell ugyanis, hogy helyet
talaljanak maguknak, ahol a nagy allami intéz-
mények méreteik ¢s kdzpontilag meghatarozott
feladataik miatt nem tudnak, vagy nem akarnak
meghatarozd szerepet jatszani. Természetesen
ez akkor igaz, ha a maganintézmények valoban
maganok, azaz nem kapnak semmilyen forma-
ban allami finanszirozast, ahogyan az IBS sem
kért és nem is kapott sohasem. Ha ebbe az irany-
ba mozdul el a jovendd szabalyozas, azt csak
idvozolni tudjuk, mint minden olyan kezdemé-
nyezést, ami atlathatova és tisztabba teszi a fela-
datokat ¢s a hozzajuk tarsitott jogokat, koteles-
ségeket és finanszirozast. Az IBS tovabbra is
egy teljes egészében a piacrol €16, hallgatdinak
versenyképes és elismert mindségi oktatast
nyUjtd, magan felsGoktatasi intézmény kivan
lenni.

Az interjut készitette: Garai Orsolya
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