Koncepció az ELTE-n folyó tandíjas idegennyelvű képzés fejlesztésére

Preambulum

Az Eötvös Loránd Tudományegyetem új kihívásokkal néz szembe az ezredforduló után. Magyarország tagja lett az Európai Uniónak és ezzel egy időben kilépett egy nyitott nemzetközi oktatási piacra. E folyamattal egyidőben erősödik Magyarországon a felsőoktatási intézmények piaci versenye, amit csak fokoz a demográfiai és gazdasági okokból is csökkenő hallgatói létszám. Az állami finanszírozás beszűkülése mellett a felsőoktatás működési költségei folyamatosan növekednek. 
Ebben a helyzetben különösen fontos feladattá vált egy olyan stratégia kidolgozása amely biztosítja, hogy az ELTE szakmai színvonalának, nemzetközi elismertségének megfelelő piaci pozíciókat szerezzen, fokozza a versenyképességét és megtartsa, sőt javítsa presztizsét a szűkebb és tágabb térségben működő egyetemekkel való összhasonlításban, nem utólsó sorban pedig számottevő bevételre tegyen szert teljes tandíjat fizető hallgatók idegen nyelven történő oktatása révén. 

Ennek érdekében kerül sor az ELTE rektorának kezdeményezésére az idegen nyelvű képzéssel kapcsolatos helyzet áttekintésére és a továbbfejlesztés stratégiájának kidolgozására. A jelen dokumentum célja, hogy az ELTE-n megalapozza a nemzetközi felsőoktatási piacon jól értékesíthető képzési programok kialakításának és működtetésének, a potenciális hallgatók számára vonzó oktatási, diákéleti feltételek megteremtésének és mindezek folyamatos továbbfejlesztésének a feltételeit.

Elemzésünk középpontjában a teljes tandíjat fizető, tehát megfelelő hallgatói létszám mellett profitabilis oktatási tevékenység kifejlesztése, fenntartása és továbbfejlesztése áll. Fontos azonban annak kiemelése, és a további munka során való folyamatos figyelembe vétele, hogy a teljes tandíjas idegen nyelvű oktatási tevékenység célja nem csupán a profitszerzés. Hosszú távon az egyetemünk fejlődésének egyik fontos eszköze, amely csak akkor lehet eredményes és hasznos, ha szervesen illeszkedik egyrészt az ELTE általános és távlati fejlesztésére vonatkozó koncepcióba, másrészt az oktatás és az egyetemi működés mindennapi gyakorlatába. Ebből a szempontból különösen fontos az Európai Únió oktatási programjaival és az Egyetemen belül különböző szinteken folyó egyéb nemzetközi oktatási együttműködési tevékenységekkel való kölcsönhatás figyelembe vétele, az ilyen jellegű tevékenységi körök összehangolt és egymást támogató szervezésének kialakítása.

1. Az idegennyelvű képzések jelenlegi általános jogi szabályozása

Az idegennyelvű képzések jogi szabályozása a Felsőoktatási törvényben és az ehhez kötődő rendeletekben sem tökéletesen tisztázott, de a következő elemek egyértelműek:

· Idegennyelvű képzés csak költségtérítéses rendszerben indítható. 
· Az idegen nyelvű programokat, beleértve a teljes tandíjas képzést, minden szempontból egyforma feltételek mellett kell biztosítanunk a magyar és az EU tagországokból érkező hallgatók számára.

· Egy MAB akkreditációval már rendelkező magyar nyelvű szak idegen nyelven is indítható, ehhez elegendő egy belső egyetemi akkreditáció (Szenátus), illetve az Oktatási Hivatalhoz való bejelentés.

· A MAB hivatalos álláspontja is az, hogy a párhuzamos akkreditációnak nincs jogszabályi alapja, így az nem is kötelező, de ha az intézmény szeretne róla akkreditációs határozatot, akkor ahhoz az általános eljárást megindíthatja.

· Egy magyar nyelvű akkreditációval nem rendelkező szak esetén a MAB akkreditáció megszerzéséhez végig kell csinálni a teljes akkreditációs folyamatot.
2. Az ELTE-n végzett idegen nyelvű tandíjas oktatás eddigi tapasztalatai és a jelenlegi helyzet 
A Magyarországon folyó egyetemi szintű tandíjas idegen nyelvű oktatásban az ELTE több hazai egyetemhez képest elmaradásban van. Az ilyen képzések élvonalát hagyományosan az orvosi képzés képviseli. A külföldi hallgatók nagy létszámban szereznek diplomát a magyar nyelvű oktatással ekvivalens programokban az általános orvosi, a fogorvosi és a gyógyszerész képzésben egyaránt. Ennek megfelelően a magyar diplomával azonos, azzal egyenértékű, de idegennyelvű oklevelet szereznek. Ezek a programok mind Budapesten, mind vidéken (Debrecen, Szeged, Pécs) jelentős hasznot hozó, az egyetemek gazdálkodását támogató tevékenységet jelentenek. Egyaránt köszönhető ez a képzés jó nemzetközi színvonalának és kiváló piaci értékesíthetőségének. Emellett sikerrel folyik idegen nyelvű tandíjas képzés magyar egyetemeken műszaki és közgazdasági és agrár területen is. 

2.1. Megvalósított oktatási programjaink

Az ELTE-n eddig jelentősebb nagyságú és különböző intenzitással máig folyamatosan működő idegen nyelvű, (konkrétan angol nyelvű) a magyar nyelvű képzéssel ekvivalens tandíjas képzés a pszichológus és a biológus szakon folyt illetve folyik (kiegészítendő, ha van még más!). Lényegében mindkettő beindulása az orvosképzés vonzerejének kisugárzása révén vált lehetővé. Rajtuk kívül sporadikusan más szakokon (mikrobiológus, fizikus, matematkus, vegyész…kiegészítendő…) is folyt ill. folyik oktatás. 

2.1.1. Az angol nyelvű pszichológus képzés……kiegészítendő, a biológus képzésben leírtakhoz hasonló módot javaslom
2.1.2. Az angol nyelvű biológus képzés az 1990-es évek elején indult. Az orvosképzésre akkor olyan mértékű volt a túljelentkezés, hogy a toborzást végzők (konkrétan a College International nevű toborzó magáncég) részéről felmerült a biológius szak iránt is érdeklődő létszám feletti jelentkezők számára az angol nyelvű biológus képzés beindítása. Több éven keresztül 20-30 elsőéves hallgató kezdte meg a tanulmányait. A lemorzsolódás jelentős volt, de három egymást követő évfolyamban így is mintegy15-20 hallgató szerzett biológus diplomát. A későbbiekben a biológus szakra jelentkezettek létszáma csökkent, és időnként egy-egy évfolyam kimaradt. Ezen kisebb kihagyásokkal együtt a biológus képzés megindulása óta folyamatosnak tekinthető, mivel a szervezői és az oktatói gárda (ha egyes tárgyak estében szükségszerűen változott is) stabil maradt.

A biológus képzés összes szintjén rendelkezik programmal. Ezek a magyar képzéssel ekvivalens és a bolonyai rendszernek megfelelő BSc, MSc valamint a PhD programok. Emellett a piaci igények hatására egyetemi előkészítő program is működik, és speciális igények kielégítésére is szerveztek már tandíjas tanfolyamokat. 

A kezdeti szakaszban a hallgatók toborzását végző College International a későbbiekben már nem küldött hallgatókat mivel lecsökkent az orvosképzésre jelentkezők létszáma. Többször felmerült ugyan az együttműködés felújítása, de a tárgyalások nyomán kialakított megegyezés végső szentesítésére és a toborzási szerződés megújítására végülis nem került sor. 

A kilencvenes évek második felétől a hallgatói toborzás módszereit lényegesen átalakította az internetes honlapok megjelenése. Kialakult az a helyzet amelyben az oktatási kínálat honlapon való megjelenítése nélkülözhetetlenné vált. Ennek felismerése alapján 1998-ban elkészült a tandíjas biológus képzés piacorientált honlapjának első változata amelyet a gyakorlati munka igényei és a piaci tapasztalatok alapján azóta is folyamatosan fejlesztenek. Jelenleg a hallgatói toborzás lényegében ennek a honlapnak a segítségével történik. 

Az általános tapasztalatok (nem váratlan módon) azt mutatják, hogy bár a honlap megléte elengedhetetlen, önmagában azonban nem eléggé hatékony eszköz a hallgatók szervezésében. Többnyire csak azokat az érdeklődőket képes hozzánk irányítani akik valamilyen körülmények miatt, önmaguktól már eleve Magyarországon ill. Budapesten keresnek képzési lehetőséget a biológia területén, és aktív kereséssel utánanéznek a magyar ajánlatoknak az interneten. 

Az összes biológiai képzési programot tekinve azon érdeklődők létszáma akikkel telefonon, emailben, levélben és személyesen kapcsolatba kerülünk még ilyen feltételek mellett is lassan növekvő tendenciát mutat. Ez az elmúlt tanévben kb. harminc komoly érdeklődőt jelentett. Ebből a létszámból végül egy nagyságrenddel kevesebb diák válik ténylegesen hallgatónkká. Ez azt jelenti, hogy a képzés bár számottevő bevételt hoz, nem éri el a nyilvánvalóan profitabilis szintet. Ehhez az eddigi tapasztalatokon nyugvó számítások alapján átlagosan évfolyamonként több mint öt hallgatóra van szükség. Nyilvánvaló tehát, hogy a profitabilis létszám elérésére meg kell találnuk és alkalmaznuk kell az aktív piaci megjelenés hatékony eszközeit. 

A tandíjas angol nyelvű biológus képzéshez az egyetemi szintű szervezet a legutóbbi időkig csupán passzív befogadóként a kereteket biztosította, és emellett ellátott pénzügyi nyilvántartási feladatokat is. Ezen kívül a kari szervezet a TTK-n segítséget nyújt az oktatási adminisztrációban (beíratkozás, diákigazolvány, egyetemlátogatási igazolás, index kiadása, a diploma elkészítése). Újabban az ezen előterjesztésben később részletesebben tárgyalt ELTE szintű kezdeményezések nyomán kialakulóban van egy olyan munkamegosztás amelyben az erre (is) kijelölt kollégák segítenek bizonyos, legjobban központilag intézhető oktatásszervezési kérdésekben. Ilyenek pl. a jelentkezést elfogadó nyilatkozat (acceptance letter) kiadása és a jelentkezőhöz való elküldése (ami nélkülözhetetlen a tanulmányi vízum kérelem beadásához), a Bevándorlási és Állampolgársági Hivatallal való kapcsolattartás, egészségbiztosítási és szálláslehetőségek biztosítása a leendő hallgatók számára. A tevékenység minden további tekintetben a szakot felügyelő és ténylegesen működtető Biológiai Intézetre hárul. A közvetlen oktatási munkán túl ez magában foglalja az érdeklődő leendő hallgatókkal való foglalkozást a jelentkezési folyamat során, a tanrend összeállítását, az oktatás effektív szervezését, a hallgatók oktatási és egyéni problémáival való tényleges mindenapi foglalkozást, az elvégzett oktatási munkával kapcsolatos pénzügyi elszámolás elsődleges elkészítését stb...
2.1.3. Az angol nyelvű tandíjas biológus képzés és a potenciális bővíthetőség néhány adata
A képzés nyelve: angol, a Magyar Akkreditációs Bizottságnál, illetve az Országos Doktori Tanácsnál akkreditált, a magyar nyelvű szakokkal ekvivalens szakok.
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Jelenleg iráni, kínai, líbiai, ciprusi és nigériai hallgatóink vannak. Korábban görög, ír, ukrán, izraeli és német hallgatóink is voltak. (A következő tanévre tandíjat már négy hallgató befizette (egy-egy ciprusi és iráni hallgató, és a vízumkérelme jelenleg folyamatban van egy iraki és egy kamerúni hallgatónak.) A fentiek mellett horvátországi, bosnyák, szerb, japán, litván, pakisztáni, afganisztáni, indiai, egyiptomi, mexikói és magyar állampolgárságú érdeklődők is voltak illetve vannak.

A biológus terület tapasztalatai alapján úgy látszik, hogy a marketing tevékenység szempontjából az erőinket elsőként az iráni, a nigériai (kamerúni) és a kínai piacra lenne érdemes koncentrálni. 

2.1.3. Kiegészítés a további teljes tandíjas profitorientált képzésekkel vagy tandíjas részképzésekkel és tapasztalataikkal, ha vannak ilyenek!!!! 
3. Az idegennyelvű képzéssel foglalkozó ELTE szintű tevékenységet koordináló bizottságok és a központi operatív munka 
3.1. Bizottsági irányító és felügyeleti munka

Hudetz Ferenc rektorhelyettesként ?2003-ban? kezdeményezte az idegen nyelvű képzéssel kapcsolatos munkát áttekintő ad hoc bizottság létrehozását. Ez a bizottság Heller Mária vezetésével 2003-2004 során rendszeresen ülésezve felmérte a tevékenység akkori helyzetét és 2004 júniusában egy előterjesztésben foglalta össze a javaslatait. Az akkor működő ill. potenciálisan meglévő képzési programokkal kapcsolatos legfontosabb teendőknek a következők látszottak: 

· a már meglévő képzési programok megerősítése és továbbfejlesztése; ezen belül a profitabilis létszám eléréséig a bevételekből való egyetemi elvonások felfüggesztése, az óraterhelésbe való súlyozott beszámítás;

· hatékony marketingmunka szervezése összegyetemi szinten;

· központilag megszervezett iroda létrehozása az idegen nyelvű képzésben résztvevő hallgatók együttesen kezelhető ügyeinek hatékony intézésére;

· az idegen nyelvű kézésre vonatkozó ELTE honlap elkészítése.
A Heller Mária vezette ad hoc bizottság tevékenységét követően, a munka folymatos felügyeletét végző bizottságként alakult meg „Az ELTE Idegennyelvű képzést Koordináló Bizottsága (IKB)”, szabályzatban rögzített felépítéssel és ügyrenddel, ?2004 őszétől? Gáborján Katalin vezetésével. Az IKB 2005 februárjától már állandó bizottságként, munkaterv alapján, rendszeresen működött. Javaslatokat, ajánlásokat fogalmazott meg és munkájáról évente összefoglalót készített. 

Ide javaslom beírni az IKB jelenlegi felügyeleti, irányítási és szervezeti, státuszát, feladatát és felépítését. 

3.2. Az ELTE szintű operatív munka

Az ad hoc bizottság ajánlásai nyomán, majd az IKB állandó ösztönzésére a munkavégzés operatív oldalán is születtek kezdeti eredmények. Ezek közül fontos, hogy eredetileg az Oktatási Igazgatóságon belül sor került olyan munkatárs(ak)? megbízására akinek feladatai közé tartozott a tandíjas idegen nyelvű képzés egyetemi szinten jelentkező feladatainak segítése. Ide javaslom beírni az operatív munka volt és jelenlegi felügyeleti, irányítási és szervezeti, státuszát. 
Az operatív munka támogatására rektori keretből az egyetem vezetése forrást biztosított nyomtatott tájékoztató anyagok készítéséhez. Ennek eredményeként szórólapok és egyéb anyagok készültek az ELTE tandíjas és egyéb idegen nyelvű programjainak bemutatására. 

2006-ban elkészült az idegen nyelvű képzés népszerűsítését, illetve az ELTE-t bemutató angol nyelvű kiadvány, valamint létrejött az ELTE szintű angol nyelvű honlap első változata (részltetesen ld. alább). 2007-ben idegen nyelvű szórólapok, ELTE információs CD-ROM, ELTE-Budapest kétnyelvű térkép és ELTE-mappa elkészítése segítette az idegen nyelvű képzés bemutatását. Ezeket a kiadványokat a Magyar Külügyminisztériumon keresztül elküldtük külföldi országok nagykövetségeire, a Campus Hungary magyarországi egytemi marketing egyesülésnek (melynek segítségével oktatási vásárokon mutatták be őket), más hazai egyetemeken tanuló külföldi hallgatókhoz is eljutottak akik magyarországi és otthoni baráti körükben terjesztették őket. E fejlesztéseknek is köszönhetően az Egyetem a 2007-2008-as tanév során öt rangos külföldi oktatási kiállításon jelenhetett meg, többek között egy megújult és aktualizált tartalommal elkészült idegennyelvű képzést bemutató angol nyelvű szórólap segítségével. A korábbi időszakhoz képest lényegesen több helyre jutott tehát el tájékoztató anyag. Az idegen nyelven meghirdetett szakok többségéről készült részletes aktualizált ismertető.

Meg kell jegyeznünk, hogy ezeknek a kiadványoknak a hallgatói létszámban közvetlenül lemérhető jelentősebb hatását eddig nem sikerült kimutatni, bár közvetett hatásuk kétségtelenül lehetett. Mindenképpen elértük azonban velük azt az igen fontos eredményt, hogy általuk széles körben megjelent az ELTE mint idegen nyelvű képzéseket ajánló intézmény. A 2008-2009 es tanévre sajnálatos módon nem készültek ilyen kiadványok. Emiatt a jelenlétünkről és a programjaink kínálatáról való effajta tájékoztatás megszakadt. Fontos, hogy az ilyen propaganda anyagok, elsősorban a programokat felsoroló szórólapok minden évben néhány ezer példányban elkészüljenek és minden tudatosan és célszerűen kiválasztott helyre eljussanak. 

3.3. A tandíjas idegen nyelvű képzéssel kapcsolatos honlaprendszer kialkakítása az ELTE-n

Ezt a témát külön alfejezetként kezeljük, mivel az internetes honlap kialakításának, folyamatos továbbfejlesztésének és működtetésének kiemelt jelentőséget tulajdonítunk.

Az ad hoc bizottság ajánlásait követően, bár kezdetben sok akadályba ütközött, de végül megindult az ELTE idegen nyelvű képzései honlaprendszerének kialakítása. Az ELTE honlapjának általános megújításával párhuzamosan az ELTE központi internetes honlapjának felületén alapos előkészítő munka nyomán xxxx-ban megjelent az összefoglaló tájékoztató amely elvezet(het) az adott programokat részletesen ismertető, a képzést fenntartó ELTE intézmények (karok, intézetek) elvileg folyamatosan aktualizált honlapjaihoz.

A honlap kérdéseivel kapcsolatban az ad hoc, majd az álladó bizottságban folytatott viták során az az elképzelés alakult ki, hogy a tandíjas oktatási kínálatot több szinten, egymással jól összehangolt tartalommal megjelenő és szintenként önálló külső hozzáféréssel rendelkező honlap hálózat révén célszerű bemutatni. Ennek oka az ELTE-n folyó képzés nagyfokú tagoltsága, változatossága, sokszínűsége, ami sajátos igényeket vet fel mind a hallgatói toborzás mind az oktatás szervezés és adminisztráció szempontjából.

Az ELTE szintjén megjelenő összefoglaló honlap koncepcionálisan a következő elemeket tartalmazza. 

· az ELTE mint intézmény rövid bemutatása;
· általános tájékoztatás az összes leendő hallgatót egyformán érintő kérdésről; 

· a tandíjas képzésként meglévő oktatási programok összefoglaló kínálatának felsorolása és az azok bemutatását részletesen tartalmazó önálló honlapokra való átirányítás linkjei.

A honlaprendszer alapszintjén foglal helyet az egy-egy adott programot részletesen bemutató anyag amelynek önálló külső elérhetősége van. Fenntartója és gondozója a képzésért közvetlenül felelős oktatási egység (kar, intézet stb…).

A honlaprendszer állapota, meglévő elemei és hiányosságai bizonyos szempontból minden szinten tükrözik az idegen nyelvű tandíjas képzés jelenlegi helyzetét. Az egyes programokat bemutató honlapok megléte (vagy hiánya), az ott közölt információk mennyisége és minősége mutatja a képzésért felelős terület gazdáinak részvételi szándékát és felfogását a tandíjas idegennyelvű képzésről. A jól kidolgozott honlapok tükrözik a bemutatott képzés egyedi sajátosságait és törekszenek a felhasználó szempontjainak maximális figyelembe vételére. 

Véleményünk szerint a programokat részletesen bemutató alapszintű honlapoknak a továbbiakban is az oktatásért konkrétan felelős terület gondozásában kell működniük. Ez teszi lehetővé az egyes szakok sajátos szempontjainak folyamatos érvényesítését, és a gyors reagálást a piac igényeire. Mindemellett az eddig összegyült tapasztalatok alapján érdemes ajánlásokat megfogalmazni. Fontos általános követelmény, hogy világosan és személy szerint meg legyen határozva a megfelelő szinteken a honlapok gondozója, akinek feladata és felelőssége a tartalom karbantartása, folyamatos és rendszeres frissítése és javítása, fejlesztése, a honlaprendszer többi szintjével való összehangolása. Feltétlenül biztosítani kell, hogy a szükséges átalakításokat minden szinten a lehető leggyorsabban el lehessen végezni. 

4. A gazdálkodásról

Az idegen nyelvű tandíjas képzés bevételeivel való gazdálkodás kérdései többször napirendre kerültek az ad hoc bizottság és az IKB munkája során, néhány ülésen résztvettek az ELTE pénzügyi és gazdasági vezetői is. Ezen konzultációk elősegítették egymás megismerését és kölcsönös tájékoztatását. Ennek alapján mód nyilt bizonyos problémák tudatosítására és kísérletet lehetett tenni azok megoldására. A tandíjas igedennyelvű képzés bevételeinek felhasználásával kapcsolatos helyzet jellemzésére mégis mindmáig a rendezetlenség és a bizonytalanság kifejezések látszanak a legalkalmasabbnak. 

Nem sikerült kialakítani és érvényesíteni sem a bevételek felhasználásának álalánosan érvényesítendő alapleveit sem annak áttekinthető és kiszámítható gyakorlatát. A problémák legalábbis részben abból a helyzetből adódnak, hogy a tandíjas képzés piaci jellegéből adódóan pénzügyi és gazdasági szempontból is másképpen viselkedik, pl. sokkal kevésbé tervezhető, mint az államilag finanszírozott oktatás.

Konkrét és ma sem teljesen megoldott gondot jelentenek többek között a következők. 
· Bár megindult a folyamattal való foglalkozás, de nem alakult ki a bevételek adminisztrációjának világosan és megbízhatóan nyomonkísérhető rendszere.

· Az egyetemi gazdálkodás különböző szintjein jelentkező feszültségek függvényeként időnként és kiszámíthatatlan módon sor került a bevételek évvégi zárolására. 

· Hiányoznak a bevételek felhasználására vonatkozó stabil, hosszabb távra érvényes elképzelések, elvek,és technikai megoldások. Ezek kialakítása különösen fontos a profitabilis szint elérését célzó fejlesztési koncepció megvalósítása szempontjábol.
Mielőtt továbbmennénk érdemes itt szót ejteni a tandíj összegéről, mivel a sikeres piaci megjelenésnek fontos feltétele, hogy a tandíj összegét jól válasszuk meg. Az ELTE esetében a sokféle program miatt nyilvánvalóan nem jöhet szóba egyetlen központilag megállapított tandíj előírása. A tandíj meghatározásában döntő elem annak figyelembe vétele, hogy milyen díjakat kérnek az adott szak nemzetközi oktatási piacán már régóta jelen lévő egyetemek. Fontos annak mérlegelése, hogy esetünkben az oktatás nyelve (általában az angol), az országunknak nem anyanyelve, tehát intézményünk nyilvánvalóan csak a tandíj rovására versenghet a nemzetközileg nagyobb presztizssel rendelkező hasonló képzést végző és anyanyelvi környezetben működő nagy nyugati (pl. angol, amerikai, kandai, ausztrál) egyetemekkel.

A gazdálkodás és pénzügyi elszámolás néhány problémáját a biológus képzés példáján illusztrálja a következő rövid összefoglalás. A gazdálkodás állandó elemének tekinthető, hogy a befizetett tandíjból egyetemi szinten 5% (központi elvonás) 10+10% (egyetemi és kari rezsi) levonása után az intézeti szintre a befizetett tandíjak 75%-a jutott.

A BSc alapszakon a fenti elvek figyelembe vételével kalkulált 2900 Euro félévenkénti tandíjból egy hallgatóra és a három évre átlagosan számolva (mivel az óraterhelés félévenként változhat) kb. 1600 Ft óradíj jut egy oktatott hallgató esetében. (Ez az összeg természtesen hozzávetőleges és függ elsősorban az Euro árfolyamától valamint még további számítási paraméterektől is. Az itt közölt számítás óradíja a biológus képzés esetében nagyjából megegyezik az egy hallgató esetében egy kreditre jutó összeggel.) 
Az oktatók túlnyomórészt többletfeladat teljesítésével, vagyis a kötelező óraszámuk feletti plusz munkában látják el az angol nyelvű oktatást. Világosan látszik, hogy egy hallgató esetében ez a kikalkulált óradíj lehetetlenül kis összeg, ami még kisebbé válik ha beleszámítjuk, hogy amennyiben munkadíjként hasznosítják, belőle kell fedezni a járulékokat is. 

Ennek felismerése vezet oda számos szak esetében, hogy annak indítását minimális létszámhoz kötik. Ez az első látásra racionális döntés azonban kipróbált módon azzal jár, hogy ahol a képzés indítását alsó létszámhoz kötik ott nagy valószínűséggel egyáltalán nem indul képzés. Ennek magyarázata abban rejlik, hogy a minimális létszámra vonatkozó előzetes feltételt közölni kell a leendő hallgatókkal. (Ha ezt nem tesszük meg, akkor akár jogilag is támadhatóak lehetünk, de mindenképpen súlyosan lejáratjuk magunkat!) A hallgatók viszont külföldiek lévén nem vállalják, nem is vállalhatják annak a bizonytalanságnak a kockázatát, hogy oktatásuk a világ egy esetleg tőlük meglehetősen távoli pontján a következő tanévben vagy beindul, vagy nem. Emiatt ilyen körülmények között pl. már fel sem merül, hogy előzetesen befizetik tandíjat, ami viszont a tanulmányi vízumkérelmük sikeres elbírálásának alapfeltétele. Ezt a csapdahelyzetet csak úgy lehetne kikerülni, ha valaki (pl. egy toborzó cég) garantálná a minimális létszámot. Ilyen cég ill. ilyen garancia azonban az eddigi tapasztalatok szerint nem létezik. Lehet természetesen maximalizálni a marketing munkába fektetett energiát (időt és pénzt), de az sem jelent eleve garanciát egy adott létszám beiskolázására. 
Nem marad tehát más megoldás mint az, hogy amennyiben meghirdetünk egy szakot akkor annak oktatását bármilyen létszámú hallgatósággal végig kell vinnünk. Kis létszám esetében (1-3 fő) jól működhet egy olyan rendszer amelyben szigorúan formális előadások helyett részben kiadott írásos anyagok segítségével önálló tanulásra is alapozott intenzív konzultációs felkészítés folyik. Ez akár növelheti is a tanulás intenzitását és személyre szabottságát. Ilyen létszámok esetében a gyakorlati foglalkozásokra magyar nyelvű csoportokhoz lehet beosztani a hallgatókat akik ilyenkor előzetes felkészítést és az órákon külön kiemelt figyelmet kapnak.

A hallgatói létszám növekedésével először megduplázódik az óradíj, ami azonban még ekkor is túlságosan kevés. Átlagosan félévenként 6 hallgatót számolva és óradíjban (kreditben) kifejezve (a rezsik és a központi elvonás levonása után) a bevétel óránként 9600 Ft. Ez már tekintélyes összeg és amellett, hogy komoly óradíj finanszírozható belőle a konkrétan meghatározott óradíj összegétől függően már egyéb célokra is felhasználható bevételt jelent. (Bár ennek csak szemléltető jelentősége van, de ilyen óradíjjal számolva a havi teljes munkaidőre több mint 900000 Ft-os brutto fizetés jön ki az elmúlt évben érvényes járulékok beszámításával.) Ilyen óradíjjal már nem jelenthet gondot az oktatói gárda szervezése még akkor sem, ha mindenki a kötelező óraterhelésen túl végzett munkában végzi az oktatást. A 6 fő fölötti stabil évfolyamonkénti létszám mellett lehetőség nyílik akár oktatói állások finanszírozására is.
A 6 fős létszámot további szempontok miatt is érdemes határesetnek tekinteni. Amellett, hogy ilyen létszámnál a képzés profitabilisnek tekinthető, már nem oldható meg a tanórák megtartása  konzultációs jelleggel (pl. az oktató szobájában vagy a tanszéki tanácsteremben stb.), ill. a hallgatók beosztása gyakorlatokon a magyar nyelvű csoportokhoz. A tanrendet ilyenkor már nyilvánvalóan integrálni kell a központi teremgazdálkodási rendszerbe. A létszám szempontjából célszerű kitűzni azt a célt, hogy az adott szakon kialakult legkisebb oktatási csoport méretét érje el. Ez pl. a biológus képzés esetében a gyakorlati csoportok létszáma, ami 14 fő. 
Amíg a létszám nem éri el a profitabilis szintet és nem fizethető elfogadható óradíj, addig felmerül annak lehetősége, hogy a képzést úgy végezzük, hogy az óraszámot beszámítjuk a kötelező óraszámba. Erről folyamatos konzultációk folytak az ad hoc bizottság és az IKB működése során. Általános elvi megegyezés született arról, hogy ajánlható a 1,5-szeres szorzóval való beszámítás. Bár felvetődött az igény, végül szabályzatba nem került be a 1,5-szeres szorzóval való beszámítás lehetősége. Mindemellett a gyakorlatban többször alkalmazták. Ilyen esetben az oktatást végző kolléga nem kap óradíjat, tehát a bevétel sorsáról külön kell dönteni és rendelkezni. Mindenképpen figyelembe kell venni azt a jogos felvetést, hogy azok a kollégák akik az angol nyelvű képzéssel teljesítik a kötelező órszámuk egy részét, kisebb óraszámban vesznek részt a magyar nyelvű képzésben, ami növeli a magyar nyelvű képzést végzők összes óraszámát. 

5. Marketing munka néhány kérdése

Az ELTE történetileg kialakult sajátos felépítéséből, oktatási szerkezetéből olyan sajátosságok fakadnak melyek a piaci tevékenység szempontjából is jelentősen megkülönböztetik intézményünket a többi egyetemtől. A legutóbbi időkig az ELTE volt az egyetemességhez leginkább közelálló felsőoktatási intézmény Magyarországon. Ebből következik, hogy igen sokféle képzési programmal rendelkezik. ELTE egyetemessége azonban nem teljes. Hiányzik ugyanis belőle az orvosi, a műszaki, az agrár és a művészeti oktatás, habár ezen területek sokféle alaptudományi diszciplinájának kutatói szintű oktatása folyik az egyetemünkön. Világos kell látnunk, hogy a fenti nagy diszciplinák közül több, amelyek nem szerepelnek az ELTE kínálatában, az oktatási piaci vonzerő igen jelentős részét képviselik. 
Azokon az egyetemeken, ahol rendelkezésre állnak a legnagyobb húzóerővel rendelkező főként orvosi képzési programok a többi program is könnyebben eladható lehet. A szétaprózottság és az igazán népszerű és hatékonyan kezelhető piaci húzóágazatok részbeni hiánya lehet az egyik magyarázata annak, hogy a toborzást végző magáncégek számára nem igazán vonzó az együttműködés az ELTE-vel.

A fentiekből logikusan következhetne egy olyan marketing megoldás, hogy a különböző irányultságú budapesti egyetemek közösen lépjenek fel programjaik értékesítésére. Ezt a gondolatot mindenképpen érdemes napirenden tartani, mivel az együttesen hatványozva jelentkező vonzerő révén az összehangolt toborzási tevékenység hosszú távon az összes résztvevő számára igen hasznos lehetne. Egyelőre azonban nem látszik olyan erő amely az együttműködést minden potenciális résztvevő érdekeit arányosan figyelembe véve és mindenki hasznára képes lenne kialakítani és működtetni. Amellett, hogy szervezetileg és szervezésileg is problémát jelent az együttműködés, egyelőre nagyobb hatással van a szemléletre a részbeni átfedések miatti konkurencia helyzet.
Ilyen körülmények között az ELTE-nek alapvetően önálló marketing tevékenységet kell kidolgoznia és működtetnie saját piacképes programjai értékesítésére. A fenti piaci hátrányokat hatékony szervezéssel, gyors reagálással, jó színvonalú és versenyképes áron kínált vonzó, korszerű, piacképes programokkal és a diákélet minőségét előtérbe helyező munkával kell és lehet ellensúlyozni.

6. Célok, feladatok, feltételek 
6.1. A tandíjas idegen nyelvű képzés révén elérendő főbb célok

· Fokozottabb bekapcsolódás a globális oktatási rendszerekbe.
· Nagyobb piaci részesedés, nagyobb hazai és nemzetközi tekintély.
· Az egyetem számára elérendő többletjövedelem.
· Státuszok megőrzése a csökkenő hazai diáklétszám ellenére.
· Költségoptimalizálás az egyéb idegen nyelven folyó képzésekkel összhangban.
A fenti célok látszólagos különbözőségük ellenére is egységes rendszert alkotnak. A globális oktatási rendszerekbe való bekapcsolódás a természetes piaci versenyhelyzet tudomásul vételét jelenti. Az Egyetemnek fel kell mérnie lehetőségeit és korlátait, mérlegelnie kell piaci pozícióit a nagy hagyományokkal rendelkező amerikai és nyugat-európai, valamint a feltörekvő – és közvetlen konkurenciát jelentő – kelet-európai egyetemekhez viszonyítva. Számot kell vetnie azzal is, hogy a túlélésért, a fejlődésért folytatott küzdelemben számos magyar felsőoktatási intézmény is megtesz minden tőle telhetőt, ezért az ELTE sem támaszkodhat a jövőben kizárólag a gazdag múltjára. 

Nem tévesztheti szem elől az Egyetem azt az adottságát sem, hogy a széles profilú tudományegyetemek sorába illeszkedve képzési profilja piaci szempontból nem kifejezetten előnyös. Más egyetemekkel egybevetve számos – egyébként az ELTE rangját biztosító, akár nagy nemzetközi elismertségű szak és speciális szakirány az oktatási piacon nehezebben értékesíthető. Ez speciális marketing munkát, fokozottabb figyelmet igényel. Hosszabb távon csak a piacképes profitabilis képzések révén érhetjük el kitűzött céljainkat.

Emellett fel kell kutatnunk minden olyan lehetőséget aminek réven az oktatás hatékonyabbá tehető. Segítheti pl. a költségoptimalizálást ha összevontan oktatunk tandíjas és pályázati keretek között az ELTE-n tanuló külföldi hallgatókat, magyar diákok is bevonhatók megfelelő feltételekkel az idegen nyelvű képzésbe és az idegen nyelvű képzésbe való bevonás révén optimalizálható számos egyetemi oktató óraterhelése is.

6.2. A tandíjas oktatási tevékenység fejlesztésének szakaszai

A tandíjas oktatási tevékenység fejlesztésének folyamatát három fő szakaszra érdemes tagolni.

· Előkészítő munka a szak piacon történő megjelenéséig.

· Az oktatási program piaci meghirdetése, megindítása és a profitabilis szint elérése.

· A profitabilis szakasz fenntartása.

6.2.1. Előkészítő munka egy adott oktatási program (szak) piacon történő megjelenéséig
A tandíjas képzés sikerének alapvető feltétele a meghirdetett program piacképessége. A piacképesség megítélése, megállapítása végső soron és minden kétséget kizáróan csak a tényleges piaci sikeresség alapján történhet. Ahhoz, hogy ez megtörténhessék az előzetesen és potenciálisan piacképesnek gondolt oktatási termékeinket el kell juttatnunk az értékesíthetőség szintjére. 
A már eddig értékesített programok tapasztalatai alapján ehhez számos feltétel biztosítására van szükség. Egy vélhetően sikeresen értékesíthető program mögött jó nemzetközi színvonalon álló, az oktatás nyelvén kellően magas szintű nyelvtudással rendelkező oktatói gárdának és az adott program hazai oktatásában szerzett komoly oktatási tapasztalatoknak kell állnia. 

1. A potenciális program rendelkezzen a teljes képzésre kidolgozott tantervvel, minden egyes tárgy rövid tematikai összefoglalását tartalmazó részletes leírással, a teljes program és az egyes tárgyak személy szerint megjelölt oktatási felelőseivel. Az ezzel kapcsolatos elvárások lényegében teljesítsék a MAB-hoz benyújtott akkreditációs követelményeket. A jogszabályok szerint MAB-nál magyar nyelven akkreditált programok idegen nyelven történő párhuzamos akkreditálása nem szükséges. 

A MAB által elfogadottal teljes mértékben azonos, de tandíjas idegen nyelvű képzésként meghirdetett oktatási programok esetében egy külön szabályozásban szereplő belső akkreditációs folyamat révén hagyja jóvá az új képzési programokat az egyetem vezetése.

Ilyen esetben különös figyelmet kell szentelni az oktatói gárda részéről a megfelelő szinvonalú nyelvi háttér meglétére, valamint az oktatásszervezési feltételek biztosítására beleértve a tanulmányi és pénzügyi szervezési feltételek megfelelő biztosítását is.

2. A potenciális program rendelkezzen továbbá részletesen kidolgozott, a programot a piaci igényeket kiszolgáló, gyakorlatias módon bemutató, a képzés nyelvén megfogalmazott honlappal! Ez a honlap tartalmazza mindazt az információt és útmutatást ami a leendő hallgató számára vonzóvá teszi a programot és gyakorlati szempontból a lehető legegyszerűbben lehetővé teszi további információk szerzését és a programra való jelentkezést! 

Különösen fontos tartalmak: 

· A programért gyakorlati szempontból felelős kapcsolattartó személy neve és elérhetősége (email, telefon, fax).

· A program átfogó és kellő mélységű ismertetése.
· A jelentkezési és beiskolázási folyamat és az ahhoz kapcsolódó adminisztrációs tevékenység leírása és útmutatás a gyakorlati lépésekről.
· Letölthető jelentkezési lap.
6.2.2. A marketing munka feladatai
Az offenzív marketing munkát döntően ELTE szintű feladatként kell kezelnünk, amely végigkíséri programokat a bevezetéstől a tartósan profitabilis szinten való működtetésig. Ennek alappillére lehet, hogy az ELTE-t mint nagy hagyományokkal rendelkező és magas nemzetközi színvonalú modern egyetemet mutatjuk be, amelynek mind minőségileg mint mennyiségileg kiemelkedő jelentősége van a magyarországi oktatásban és a nemzetközi oktatási együttműködésben. Az ELTE-t a marketing munkában használatos un. „umbrella brand”-ként érdemes megjelenítenünk. Ezzel elérhetjük, hogy az ELTE-ről általánosan kialakított pozitív kép kisugárzik az egyes programjaira. (Az egyes programok és az ELTE mint intézmény között természetesen dinamikus kölcsönhatás van, és a sikeres programok hozzájárulnak az ELTE presztizsének növeléséhez.)
Hasonló hangsúllyal kell, hogy szerepeljenek a piaci megjelenésben maguk az egyes programok, ahol többek között az adott szakra vonatkoztatott oktatási tapasztalatokat, a magyar nyelvű (magyarországi) oktatásban játszott szerepet, a nemzetközi kutatómunkában való részvételt és a modern oktatási tartalmak nemzetközileg szinvonalas megjelenítését érdemes kidomborítani. 
Önmagunk reklámozásáról van tehát lényegében szó. Ennek alapvetően fontos eszköze a toborzásra orientált és a piaci szempontoknak megfelelő (jól tagolt, több szintű és rétegű) gyakorlatias (szintenként kellő részletességű), könnyen elérhető állandóan frissített honlaprendszer. 

Fontos kiegészítő elemként érdemes kezelni az ELTE egészének ajánlatáról (amelyen belül változatos nagy csokorként jelennek meg az ajánlott programjaink) és az egyes programokról külön-külön készített szórólapokat (CD ROM-okat). A toborzási munkát segítő megoldás lehet, hogy a szórólapok a honlaprendszer megfelelő szintjein letölthető pdf formájában is rendelkezésre álljanak. 
Az intézményünket és oktatási programjainkat a lehető leghatásosabban, leginkább vonzó módon bemutató anyagok elkészítése csak a szükséges, de nem elégséges feltétele a sikeres marketingmunkának. A rólunk szóló információt el is kell juttatnunk a potenciális vevőkhöz. A marketing munka további fontos kérdései tehát, hogy kihez, milyen formában, milyen módon, kinek a segítségével juttassuk el a rólunk szóló ismertetőket. Képzéseink profitabilissá tételének a döntő eleme ennek a tevékenységnek a sikere.
A hallgató-toborzási piac működésében jelentős változást hozott egyrészt a honlapok szerepének kiemelkedővé válása, másrészt a szervezéssel kapcsolatos hazai jogi szabályozási feltételek változásai. Mindkettőnek szerepe van abban, hogy a kilencvenes években még jellemző, egy-egy szakra, egyetemre, földrajzi régióra vontatkozóan kizárólagos toborzási jogokat tartalmazó, anyagilag a befizetett tandíjakból dotált együttműködések visszaszorulni látsztanak. Ehelyett kialakulóban vannak azok az együttműködések, amelyekben a toborzást segítők önálló vállalkozásként, saját hasznukra végeznek szervezői munkát. Ebben az egyetemek mint befogadó partnerek jelennek meg. Ez egyfajta bizalmi viszonyt jelent az egyetem és a szervező partner között ami csak hosszabb távon alakítható ki. Alapja az, hogy egy-egy a szervező saját üzleti hasznára segíti hozzá egy adott piacon az érdeklődőket ahhoz, hogy vonzó feltételek mellett jó színvonalú oktatáshoz jussanak. Az egyetem feladata az, hogy az ilyen szervezőket megtalálja, meggyőzze őket az egyetem és az az ajánlott képzések értékeiről. 
Az utóbbi két évben sor került ilyen kapcsolatok felvételére, sőt elvi együttműködési szerződések (nyilatkozatok) kidolgozására és aláírására is. Néhány hallgató egyetemre kerülésében szerepük lehetett ezeknek a csírázó kapcsolatoknak, de igazán hatékony szintre eddig még nem ért el az együttműködés. Ezen a területen jelentős előrelépésre van szükség. A potenciális együttműködő partnerekkel további konzultációkat kell folytatni és minden lehetséges segítséget megadni nekik az egyetem részéről a hatékony toborzás elősegítésére.
Az internetes honlapok megjelenésével megváltozott piacszervezési lehetőségek a potenciális és tényleges szervező partnerekkel való viszonyban is új helyzetet teremtenek. A honlapokhoz nemcsak a leendő hallgatók, hanem ők is hozzáférnek. Emiatt a honlapokat úgy kell átalakítanunk, hogy minél jobban felkelthessük ilyen szervezők érdeklődését. A már működő partnerkapcsolatokban ki kell kérnünk a véleményüket a marketing anyagaink és a honlaprendszer fejlesztése kérdéseiben is.

Érdemes itt figyelembe venni, hogy az üzleti élet legtöbb ágazatában 7-8 éves ciklusidőre, piaci mozgásokra számítva lehet (célszerű) stratégiai tervet, koncepciót készíteni. A konzervatív felsőoktatásban ahol sokkal lassúbbak a folyamatok 10-15 éves előre való gondolkodásra is szükség van a globális piaci versenyben való helytállásra. A nemzetközi piacon egy márkanév kialakításához 20-30 év kell. Ilyen időtávlatban lehet tehát biztosítani azt, hogy az ELTE piaci körülmények között is helytálló módon az állami támogatástól függetlenül is működő oktatási aktivitást valósíthasson meg. Ezen távlati cél eléréséhez a rövid távú piaci lehetőségek tudatos és rendszeres felkutatásán és kiaknázásán, és az így szerzett tapasztalatok állandó felhasználásán keresztül vezet az út.
Egyetemünk vonzerejének alapját a szakmai tudományos munka és az oktatási tevékenység színvonala képezi. Emellett mind a szervező partnerek, mind a leendő hallgatók szempotjából lényeges az adminisztrációs munka személyre szóló, gyors, hatékony, kiszámítható és rugalmas végzése. Ide tartozik a felvételt megelőző konzultációktól, a vízumkérelmek és tartózkodási engedélyek egyetemre háruló feladatai intézésén át, az oktatási és pénzügyi adminisztráció, az egészségbiztosítás, szállás szerzés, sportolási, kulturális lehetőségek vagy az életvitel mindennapi kérdéseiben való segítség stb… Ezen kérdések megoldása folyamatos figyelmet igényel. Mindenek előtt azt, hogy az egyetemi szervezet minden szintjén legyenek olyan munkatársak (csoportok) akiknek az a feladata, hogy jól átgondolt munkamegosztás alapján és hallgatók által is jól átláható rendszerben foglalkozzanak a hallgatók hozzájuk tartozó ügyeivel és akár magán jellegű ügykben is nyújtsanak segítséget. Ennek különösen nagy jelentősége van, mivel a képzések nagyrészt angol nyelven folynak tehát a magyar nyelv ismerete a hallgatói státusznak nem alapfeltétele. 
További átgondolandó és kidolgozandó lehetőségek

Az államközi szerződések alapján odaítélt ösztöndíjjal érkezhető hallgatók kérdését külön meg kell vizsgálni. Ilyen érdeklődők rendszeresen előfordulnak pl. Indiából, vagy arab országokból. Pontosan tisztáznuk kell fogadásuk anyagi feltételeit és az azzal kapcsolatos eljárás gyakorlati részleteit (a tandíj összege, a szállás és a megélhetési költségek biztosítása, egészségbiztosítás, egyéb adminisztrációs feladatok pl. vízum, tartózkodási engedély).

Rendszeresen felmerül annak igénye, hogy részképzésre tandíjas formában érkezhessenek hozzánk hallgatók. Ezért célszerű kidolgozni és rögzíteni az ilyen jellegű képzés anyagi és adminisztratív (jogi és pénzügyi) feltételeit is.

Emellett meg kell vizsgálni, hogy milyen igény és lehetőség van arra, hogy egyes idegen nyelvű kurzusok tandíjas formában kerüljenek oktatásra. 
3. Intézkedési terv

1. Ki kell alakítani a tandíjas idegen nyelvű képzés szervezett, célszerűen tagolt és összehangolt módon működő stabil rendszerét. 
A célszerű mértékben el kell különíteni és a meghatározott szinteken biztosítani kell a felvételt megelőző és azt követő szervezési és oktatási feladatok elvégzésének stabil személyi és adminisztratív hátterét. El kell érni, hogy az adott teendőkkel megbízott munkatársak ezt a feladatot ne mellékes nyűgként kezeljék és ilyen jellegű munkájuk az őket irányító vezetőktől megfelelő elismerést kapjon. 
2. A jelenleg is működő illetve már az értékesíthetőség stádiumába jutott és piacképesek mutatkozó képzések esetében kerüljön sor egy egyszeri jól megtervezett, koncentrált marketing akcióra. Ennek része lehet ilyen célra szakosodott nemzetközi cég megbízása egy jól előkészített hirdetési kampány lebonyolítására. 

A koncentrált marketing akció megalapozásaként az erre érett szakok bevonásával készüljön értékesítési terv. Ebben az ajánlott programok mellett szerepeljenek, a megnyerni kívánt célcsoportok és az akció módszerei. A terv szerves részeként kell meghatározni annak az egyetemi költségvetésben megjelenő financiális forrását. 
Az akció tapasztalatai alapján kerüljön sor a piacképesnek mutatkozó programokat a folyamatosan profitabilis szinten tartó tevékenység feltételeinek meghatározására. 

3. Történjék meg annak felmérése, hogy mely szakoknak milyen tervei vannak az értékesíthetőség szakaszába való eljutásra. 
4. Folyamatosan nyomon kell kísérni, hogy országos, vagy európai pályázati források bevonhatók-e a tandíjas képzés fejlesztésébe. Ha vannak ilyenek akkor pályázni kell.
5. Különös figyelmet kell fordítani a minőségi szálláskínálatra és kapcsolódó szolgáltatásokra. Ezeket mint a piaci vonzerő lényeges tényezőjét kell kezelni és emiatt önköltségi vagy ahhoz közeli áron kell kínálni. 
6. Kiemelt figyelmet kell fordítani a tandíjas hallgatókkal való oktatáson kívüli foglalkozásra.
7. A lehető leghamarabb el kell érni az ETR angol nyelvű felületének elkészítését.
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