 NỘI DUNG HỘI THẢO:
- Anh, chị có suy nghĩ gì nếu chúng ta xem học sinh, sinh viên là khách hàng

Những năm gần đây, tình hình tuyển sinh vào các trường cao đẳng, trung cấp gặp nhiều khó khăn, không đủ lượng sinh viên để mở lớp, nếu kéo dài sẽ gây không ít trở ngại cho sự hoạt động của nhà trường. Những khó khăn đó xuất phát từ những lý do khách quan như quan niệm nặng về bằng cấp (đại học), các tỉnh, thành phố xây dựng nhiều trường CĐ, TC, dạy nghề... đã tạo nên mức độ cạnh tranh gay gắt giữa các trường để có đủ lượng học sinh, sinh viên vào học.
Từ những hoàn cảnh thực tế đó, các trường CĐ, TC phải có những chiến lược xây dựng, phát triển trong nhà trường và trong tuyển sinh để thu hút được nhiều người học. Các trường phải tự tạo ra những thế mạnh riêng của mình để quảng bá “thương hiệu” cho các phụ huynh và học sinh, từ đó tùy theo nhu cầu và khả năng của mình mà học sinh tin tưởng lựa chọn ngôi trường mà mình sẽ theo học. Và cũng vì điều này, chúng ta sẽ có khái niệm rằng học sinh là “khách hàng” của mình.
Vậy chúng ta có nên xem học sinh, sinh viên là khách hàng không?
Một điều rõ ràng là HS sau khi hoàn thành bậc học phổ thông, nhu cầu học tiếp ngành nghề nào? bậc đào tạo gì? ở trường nào phù hợp với mình? là hoàn toàn do HS đắn đo so sánh, rồi lựa chọn; chúng ta không áp đặt được mà chỉ có thể quảng bá để được chọn mình. Khi đã vào trường, đào tạo theo tín chỉ còn cho phép HS – SV được chọn thầy cô. Trong thực tế đó, học sinh, sinh viên đang đóng vai như là khách hàng của mình rồi.
Nếu chúng ta xem học sinh, sinh viên là khách hàng thì chúng ta phải như thế nào?
Nhà trường sẽ phải quan tâm hơn nữa vào chất lượng, hiệu quả giáo dục – đào tạo, phù hợp với thực tiễn, có những mũi nhọn đặc biệt để tạo nên “thương hiệu”, có học bổng khuyến khích học tập dành cho những sinh viên có năng lực học tập tốt. Quan tâm đến nhu cầu đời sống hàng ngày về ăn, ở; mở các câu lạc bộ văn thể mỹ tạo sân chơi cho HS = SV. Tiếp thu những phản hồi từ các doanh nghiệp sau khi đã kiểm chứng “sản phẩm” của mình.
Các phòng ban sẽ phải nhiệt tình, niềm nở với “khách hàng” của mình hơn, tạo nên không khí thân thiện, an tâm, thuận lợi cho “khách hàng”.
Các khoa và tổ bộ môn phải cải tiến chương trình, môn học cho phù hợp thực tiễn, phù hợp đối tượng, đa hệ, đa ngành để đáp ứng mọi nhu cầu của “khách hàng”, nâng cao chất lượng phòng học, phòng thực hành, thí nghiệm, kiểm tra năng lực giảng viên, giúp “khách hàng” có được công việc phù hợp sau khi ra trường.
Còn với thầy cô, những người trực tiếp “chăm sóc khách hàng” của mình, sẽ phải nhiệt tình, lắng nghe, quan tâm đến học sinh nhiều hơn, tự trau dồi nâng cao trình độ chuyên môn, nghiệp vụ để đáp ứng, không dùng “quyền lực” của mình để áp đặt suy nghĩ lên đầu học trò, lấy học sinh làm trung tâm, hướng dẫn học sinh tìm tòi học hỏi để lãnh hội kiến thức, cho học sinh được quyền phản biện với thầy cô trên lớp, giúp học sinh tự tin và có thái độ học tập tốt, cùng nâng cao bản lĩnh của thầy và trò lên.
Nếu chúng ta xem học sinh, sinh viên là khách hàng thì có làm mất đi giá trị văn hóa truyền thống về tình thầy – trò không?
Từ những phân tích trên, chúng ta thấy rằng khi xem học sinh, sinh viên là khách hàng thì sẽ tạo nên cho HS – SV có những thái độ và tình cảm rất tốt đẹp, một môi trường học tập hoàn hảo, vì vậy, đương nhiên chúng ta sẽ được các học trò tôn trọng và tự hào. Điều đó lại càng tăng thêm “thương hiệu” của chúng ta hơn, điều mà không có hình thức quảng bá nào có thể làm tốt hơn thế.
HS – SV đã được trường đào tạo với môi trường như thế, ra trường sẽ có được những công việc phù hợp với khả năng và nhu cầu của bản thân, cảm được sự nhiệt tình của các thầy cô thì sẽ nhớ ơn, càng tôn thêm truyền thống “tôn sư, trọng đạo” của dân tộc ta. 
Tóm lại, nếu chúng ta xem học sinh, sinh viên như là khách hàng thì mọi điều đều tốt đẹp hơn cho cả chúng ta và học sinh, sinh viên. Vì từ suy nghĩ đó mà chúng ta thay đổi để tự hoàn thiện mình, nâng cao giá trị của mình lên, làm cho ổn định nghề nghiệp và phát triển nhà trường. 
Tuy chúng ta xem học sinh, sinh viên như là khách hàng, nhưng đây không phải là khách hàng theo quan hệ kẻ mua – người bán, vì không thể mua kiến thức, kỹ năng, thái độ là có, mà phải thông qua quá trình học tập, rèn luyện nghiêm túc của các “khách hàng”, đòi hỏi “khách hàng” phải có đủ tinh thần và khả năng học tập tốt. Đồng thời, “khách hàng” cũng chính là “sản phẩm”, là “thước đo” của chúng ta đối với xã hội; và ở vai trò đó, lại tiếp tục có tính “quyết định” cho tương lai của chúng ta.
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