58

PORTRE

Az elsO magyar
,marketing-dijas™:
Tomcsanyi Pal

Energikus, életvidam, derisen bdélcs
Oregur. Professzor, szemmel lathatéan
abbdl afajtabol, akit hallgatoi az 6rék
utan még nyudznak-faggatnak, akinek
minden félszavara is élénken odafi-
gyelnek. Amikor szakmajarol, a mezg-
gazdasagrol beszél, szajabél nem
hangzikpatetikusnak az a mondat: ,,A
novényekkel, a természettel foglalkozé
ember kdzelebb van a hazdhoz, és ko-
zelebb az Istenhez. ”” Jaj, csak az es@
most ne essen - a képletbdl ez a jo
Isten, a t4j, a fold, és a benne termé
noévény pedig a haza. igy érzi leg-
aldbbis dr. Tomcsanyi Pal agrarmér-
nok. 1924-ben szlletett, aJozsefNador
M{szaki és Gazdasagtudomanyi Egye-
temen végezte tanulményait 1942 és
1946 koz6tt. Jomodu foldbirtokos csa-
lad gyermekeként iratkozott be, és a
diplom4jat mar mint a nép potencialis
»ellensége” vette at, hiszen édesapja,
Tomcsanyi Vilmos Pal nemcsak fold-
birtokos volt, hanem politikus is —mi-
niszter Teleki Pal és Bethlen Istvan
els6 kormanyaiban, Karpatalja utolsé
kormanyzdi biztosa.

Kdzben zajlott a haborl, és benne
egy fiatal diak, aki talan éppen szar-
mazésa, konzervativ csaladi hattere
folytdn komoly, és sokak szamara az
életet jelent6 akcidban fordult szembe
1944 6szén az embertelen politikaval.
Természetesen nem maganyos lazado-
ként: bar ennek a részleteirél nem szi-
vesen beszél, tudni lehet, hogy a 20
éves Tomcsanyi Palnak része volt az
tld6zottek megmentésére iranyulo je-
lent8s akcidkban. Es bar egy orosz tiszt
jéindulattan figyelmeztette, jobban te-

szi, ha err6l soha senkinek egy szt
sem beszél (hiszen nem az 6 oldalukon
tette mindezt), a méasokért vallalt koc-
ké&zat a haborut kbvetd években mégis
valamiféle lathatatlan védelmet jelen-
tett szamara. Példaul azt, hogy ifja,
frissen doktoralt agrarmérnokként
megmaradhatott minisztériumi beosz-
tasdban, vagy hogy a csaladjaval
egylittaz utolsépillanatban végil még-
iscsak felmentették a kitelepitési vég-
zés alol (és igy nem amerikai, hanem
magyar professzor valhatott beléle -
hiszen ha kitelepitik, 1956-ban minden
bizonnyal disszidalt volna), vagy azt,
hogy ha éreztették is vele sokszor a
szarmazasat, azért engedték dolgozni
és odafigyeltek a véleményére.
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- Hol kezdte keresni a szakmai helyét
a habor( utén, friss diploméaval és
afriss hatranyos helyzetével?

- Legel8szér még az egyetemen,
ahol miel6tt megkaptam volna a dip-
lomamat, mar dijtalan gyakornokként
m(kodhettem a botanikai tanszéken.
Felfigyelve tudoméanyos érdeklddé-
semre maga mellé vett a szintén igen
fiatal professzorom, és minden jel arra
utalt, hogy bel6lem szorgalmas, csén-
des, csak elvont kérdésekkel foglalko-
z0 kutatd botanikus lesz, a Megyetem
Novénytani Intézetében. A haborl
utdn megsziint egyetemi allasom. E16-
szor a Kozellatasi Minisztériumhoz,
majd a Foéldmdvelési Minisztérium-

A Magyar Kodztarsasag Elndke
- a Miniszterelnok el6terjesztésére -
nemzeti GUnnepink, marcius 15-ike alkalmabdl

SZECHENYI-DIJAT

adoményozott a marketing - ezen belll az
agrarmarketing - nemzetkdzi szinten is Ujszer(
elméleti-mddszertani fejlesztéséért és magas szintl
oktatasaért, valamint a névényi fajtamindsités
€s a piaci miveletek kutatasaban elért tudomanyos
iskolateremtd tevékenységéért

Tomcsanyi Palnak,

az MTA levelez6 tagjanak, az Orszagos
Mez6gazdasagi Min@sit6 Intézet kutatdprofesszoranak.

Szerkeszt6bizottsdgunk tagjdnak ezuton is gratuldlunk!
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hoz, azutan a Gazdasagi F6tanacs Tit-
karsagara, onnan pedig az Orszagos
Tervhivatalba keriiltem. A Gazdasagi
F6tanacshoz példaul ugy érkeztem,
hogy az FM-ben éppen lecsuktdk az
Osszes feletteseimet a koncepcios per
folytan, ésvilagos lett, hogy onnan me-
nekdilni kell. Egy baradtom beajanlott a
Gazdasagi F6tanacshoz. A bemutatko-
20 beszélgetésen, a jovendd fonokom
éppen telefonalt, és ahogy ott alltam
el6tte, egyszer csak a telefonbdl félre-
sz6lva, foltett nekem egy szakmai kér-
dést. Amit én kapéasb6l megvélaszol-
tam, és azt § tovabbmondta a telefonba
a sajat felettesének, nekem pedig csak
ennyit sz6lt: akkor maga holnap reg-
geltél itt van. Holott semmi kildénds
nem tortént, csak véletlenil tudtam egy
szakmai informéciot.

- Gondolom azonban, hogy a palya-
jan nem csak az efféle véletleneknek
lehetett szerepe. Hiszen On egyike
volt a legfolkésziltebb fiatal szak-
embereknek, akik mar egészen
fiatalon, kozvetlenil az egyetem
utan ledoktoralt...

- lgen, és ezért példaul a Tervhiva-
talban a feladatom lett mindaz, amit a
kevesebbet tanultak nehezen értettek,
mert példaul latin neve volt. igy kap-
tam meg novény- és allategészségligy,
a nemesités és annak keretében a gya-
pothonositasi tgyet is, aminek a meg-
valositasa bioldgiailag még lehetséges
is lett volna, csak éppen gazdasagilag
nem volt az. Meg lehetett volna csi-
nélni, csak éppen tizszeres koltséggel,
és persze nem holnapra vagy a jov6
nyarra, hanem agy 10-15 év alatt. igy
hat a gyapot miatt le is valtottak: egy-
szer, amikor nem volt ott a kozvetlen
fénokom, télem kértek véleményt ar-
rol, hogy fol lehet-e méar emelni a gya-
pot termel6teriletét, és hanyszorosara.
Aztvélaszoltam, dehogyis lehet, az ka-
tasztrofa volna. A feljegyzésemre a
partkdzpontban szépen rairtak, hogy ez
az ellenség hangja, és elvették t6lem
a feladatot. Egy csepeli munkasgyerek
vette at a gyapotiigyet, és ha kellett
segitettem neki. igy ment ez egészen
addig, amig 1953-ban a politika meg-
engedte, hogy ezt az egész gyapotot el
lehessen felejteni a citrommal és a gu-
mipitypanggal egyutt - a felszdmola-
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saban megint jutott nekem feladat. De
ez csak pillanatkép a korrdl. A gyapot
egy naiv kulfoldrél sugalmazott stra-
tégiai tévedés volt.

— Vagy az akkor még nalunk ismeret-
len marketing-gondolkodas szdges
ellentéte. Ugy tudom, a Professzor
ur volt az, aki a marketing oktatasat
Magyarorszagon el6szér meghono-
sitotta a Kertészeti Egyetemen.
Hogyan jutott el a marketingig az
Orszagos Mez6gazdasagi Mindgsit6
Intézetben fajtak vizsgalataval fog-
lalkoz6 elméleti szakember?

- A gyumolcs fajtakisérlet hosszu,
tobb éves, évtizedes folyamat. Szaza-
val gydjtottik a fajtakat, és kezdetben
magunk fejlesztettiik ki a kisérletek-
hez, mérésekhez sziikséges mdszere-
ket és késziilékeket. Aruval, termék-
vizsgélattal csak az tud foglalkozni, aki
mdogott oriasi termelési, kisérleti, tech-
nikai hattér van, és mi ezt megterem-
tettik magunknak. A kertészeti ter-
mény fogyasztéi végtermék, és ezért
piaci kisérleteket is szerveztink. Ha-
mar Kiderult: nem a termeléssel van
baj, a piacon bukik meg az egész - hat
foglalkozni kellett a csomagolassal, a
szallitassal, a tarolassal. A gyakorlat-
ban végigvittik, majd modelleztik
ezeket a folyamatokat is, és én mate-
matikai mddszereket dolgoztam ki ar-
ra, hogyan lehet értékelni, 6sszehason-
litani a piaci arakat. Ne feledjuk el,
abban az id6ben, a '60-as évek elején
nélunk egyedul a kertészeti termékek-
nek volt szabad piaca és szabad é&ra.
Végul mindebb8l Mohacsy Matyas
professzor tanacsara - akitél én a ker-
tészet terén igen sokat tanultam -
1963-ban irtunk egy kényvet. Annak
az egyik fejezetében mar benne volt a
marketing gondolata is. A tudtunkon
kivul nagy sikert aratott: joval késdbb,
a Szerz6i Jogvéd6 Hivatal deritette ki,
hogy leforditottadk orosz és lett nyelvre
és kiadtak a Szovjetunidban. Erre fol
kérdezte meg t6lem a Mez6gazdasagi
Kiadd irodalmi vezet6je 1970-ben,
hogy mirél lenne kedvem irni egy na-
gyobb konyvet. A marketingrél szive-
sen - mondtam. H&t az micsoda? -
kérdezte. Otvenhat iven fejtettem ki,
ez lett 20 konyvem kozil az, amelyik
tal&n méig is a legismertebb, a ,,Piacos
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kertészet”. Es aminek alcimébe koz-
vetlenil a nyomdaba adéas el6tt irhat-
tam csak bele végil a marketing szot,
mert ez a kifejezés 1973-ban, a visz-
szarendez6dés kellgs kozepén, éppen
nem volt kivanatos.

Harom szintjét vazoltam fel: a val-
lalati mikromarketinget, az orszagos
makromarketinget, és a kett§ kozott
azt, amit én a mez6gazdasagban egye-
dul jarhaténak tartok: mezomarketing-
nek neveztem el az gazatok, vallalat-
csoportok  kdzds piaci  munkajat.
Ugyanis méar akkor meggy6z6désem
volt, ahogy mind a mai napig az ma-
radt, hogy marketinget a mez6gazda-
sagban csakis kollektiv (kdzosségi) ke-
retben lehet csinélni. A formajat annak
idején termékszervezetnek neveztem:
aminek szamos kulfoldi anal6giaja
van, példaul az amerikai Marketing
Order, aholland és francia szervezetek
stb. Azt célozza, hogy a termelést az
el6ére becsilhetd sziikségletek szerint
irdnyitani kell, és ha a természet mégis
belesz6l az eredménybe, akkor éllja-
nak rendelkezésre azok a lehet6ségek,
amelyeken keresztil a kovetkezmé-
nyeket higgadtan, biztonsagosan le le-
het vezetni. Egyszerlien a kockazat
csokkentésére kell térekedni, amire Ki-
dolgozhatok a megfelel6 maodszerek,
kialakithatok a megfelel6 szervezetek.

- Mekkora hatdsa volt a ,,Piacos
kertészet-nek? Mennyit vett at
bel6le a termelési-értékesitési gya-
korlat?

- Nem mondhatnam, hogy sokat.
Ezek a gondolatok akkor még nem
kaphattak az érvényesilésiikhdz szik-
séges gazdasagpolitikai tamogatast.

— Ennek ellenére sikeriilt viszont
megszervezni az egyetemi oktatast.
Milyen szerepet jatszott az On
életében a tanitas?

- Nagyon fontosat. Hiszen ha az
ember kitalal valami Ujat, azonnal tesz-
telni akarja, kivancsi arra, hogy egyal-
talan érthet6-e az, hogyan fogadjak,
milyen érvekkel vitatjak, és igy tovabb.
llyen proba utan sokkal megbizhatob-
ban lehet formaba Onteni azt, amit
mondani akarunk, nem?

Nem tudom, hogy ki tanitott Ma-
gyarorszagon el@szor marketinget,
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kénnyen lehet, hogy a Kézgazdasagi
Egyetemen Hoffmann Istvanna és
Molnér L&szl6 ndlam kordbban kezd-
ték, de az bizonyos, hogy nem marke-
tingnek hanem valami masnak, talan
piacszervezésnek nevezték. En minde-
nesetre ugy tudom, hogy marketinget
marketing néven Magyarorszagon el6-
szOr a Kertészeti Egyetemen kezdtiink
tanitani. 1968-69-ben még csak fakul-
tativ, 1970-t6l azonban mar kotelez6
targyként. Persze csak egy féléves, kis
kollokviumi targy volt - de azért mégis
tudtunk adni valamit bel6le az élelmi-
szeripari- és kertészmérnokoknek. Az-
Ota nagyot fejlédott: tiz éve folyik mar-
keting szakmérnok-képzés és onallé
Marketing Tanszék is alakult.

Hadd aruljam el, mert ezt még ma
is kevesen tudjak, hogy a marketing
eredetileg is a mez6gazdasaghol, az
agrarértékesitésbdl indult ki Amerika-
ban. Nem a nagy tdémegmarkak hivtak
életre, és amai gyakorlattal ellentétben
kezdetben nem is azokat szolgélta. Es
akkor most mar hadd mondjam el azt
is, hogyan értelmezem én az agrarmar-
ketinget. Nos egyértelmiien kollektiv,
kozosségi, tarsasagi feladatkent: ha so-
kan ugyanazt termelik, szikséges a
munkat dsszefogni, koordinalni. A ker-
tészetben - az 4gazat sajatossagai miatt
- nagy a piaci kiszolgéltatottsag, és a
termelének el kell fogadnia bizonyos
csatornakat, mert ha nem teszi, akkor
aromlandd aru a nyakén marad. Ebbdl
adodik a mai helyzet, a termel6 majd-
nem éhen hal, mert nem kapja meg a
koltségét sem, és a fogyasztd is éhen
hal, mert nem tudja megvenni a draga
ennivalét. Ez kodzgazdasagi abszur-
dum, amit marketing eszk6zokkel kell
athidalni. Bar a marketing kdzgazda-
sagi jellegl tudomany, meggy6z&dé-
sem, hogy fontosabb benne a tarsa-
dalomlélektan és a szociol6gia, a fo-
gyasztdi oldal, és azok a kilonboz6
technol6gidk, amelyeknek a révén a
termék a piacra, majd végil a felhasz-
naléhoz keril, vagyis a logisztika.

- Es akkor még nem is beszéltink
magarol a termékrél, amely a maga
értékeivel szintén igen 0Osszetett
jelenség, akar termeléként, akar
fogyasztoként tekintink ra...
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- Engem leginkdbb a termékek
hasznossaga, és a hasznossag fogyasz-
toi megitélése érdekel. Az, hogy a fo-
gyasztd milyen preferencidk alapjan
donti el, hogy szamara egy adott ter-
mék milyen elényoket kinal, mennyire
hasznos, és mint ilyen, mennyit ér neki.
A hasznossag értékelésének mddszerét
angol nyelven 1994-ben kiadott kény-
vemben irtam le, aminek magyar sz6-
vege itthon csak afféle szamizdatként
kaphat6. Az eljarasnak neve: ,,goods
analysis”, azaz aruelemzés. Nagyon
Osszetetten vizsgalja a fogyasztonak a
termékekhez, arukhoz f(iz6d§ viszo-
nyat, hiszen abban, hogy kinek mi a
hasznos, tomérdek szubjektiv elem je-
lenik meg. Tulajdonképpen az érték és
a min6ség Osszefiiggésérdl beszélink,
de a min@ség itt nem igazan jo sz6. A
min6ség fogalmat sokszor félreértjik,
mert sokféle jelentést tulajdonitunk en-
nek a szénak: konyvemben példaul a
mind@ségnek legalabb tizféle lehetséges
és egyarant igaz értelmezését irtam le.
Ezért hasznalom helyette inkdbb a
hasznossagot, amibe - hogy egy szél-
s6ségesnek latsz6, am nagyon is valo-
sagos példat mondjak - mondjuk egy
szajruzs megitélésekor az is belefér,
hogy a hoélgy baratn6je megpukkad-e
majd az irigységt6l, ha a masikon meg-
latja. Hiszen ez is egy funkcio, és dont6
lehet a vasarlas pillanatdban. A hasz-
nossag az ar versenyképességének az
alapja: amikor vélaszt, a fogyasztd a
hasznossagot hasonlitja 6ssze az arral,
és ennek alapjan donti el, hogy meg-
éri-e neki a termékben megtestesild
tobblethaszon. A termel6 és keresked6
profitja pedig csak akkor realizalédik,
ha valdban hasznosat tudott kinalni a
vasarloknak, és ha az ar/hasznossag
arany a fogyaszté szamara végil elfo-
gadhatd a versenytermékekhez viszo-
nyitva. Ennek folyomanyaként, leg-
alabbis az én foltevésem szerint, végsé
soron szimbi6zisnak, egymasra utalt
egyuttélésnek kellene kialakulnia a pi-
aci partnerek k6zott. Mondom azonnal
a legkézenfekv6bb példat: az élelmi-
szeripar hossz( tavon nem tud ugy m(-
kddni, hogy csak akkor lehessen nye-
reséges, ha nem teszi érdekelté azt a
kertészt, aki eladja neki a feldolgozasra
szant karaldbét. Ha a feldolgoz6 ma
lenyomja a termel6i arat, akkor a ko-
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vetkezd évben senki sem termel majd
karaldbét. Persze akereskedd egy ideig
mikoédhet Ggy, hogy olcson veszi, de
dragan adja a portékat, de a piaci ver-
seny egy id6 utdn ezt mindenképpen
kiegyenliti

- Engedelmével hadd vessem kozbe,
hogy Magyarorszagon ez a persze
kezdetleges, gyatra piac egyaltalan
nem egyenlit ki semmit, s6t, Gjabb,
kordbban nem latott torzulasokkal
terheli meg az aruk cseréjét...

- Mert nem mikédik. Eppen ezért
kellene - jobb hijan - kivilrél befo-
lyasolni. A fentr6l jov6 allami piacbe-
folyasolas modszere, mint tudjuk,
megbukott, de széba johetne egy, a pi-
aci szerepl6k egyuttmdikodésén alapu-
16, k6zérdekld marketing. A vallalko-
zonak is érdeke, hogy ebben részt ve-
gyen, mert hossz( tavon csak igy ga-
rantalt a biztonsagos nyereség.

- Ellentétes érdekii szerepl6ket Osz-
szebékit6, kozmegegyezésen alapulo
marketingre gondol? Lehetséges
volna ez?

- Nagyon hamar ra fog jonni a val-
lalkozo is, hogy az egyittm(kodés ne-
ki is érdeke. Nézzink csak meg egy
klasszikus, nagy, kapitalista csaladi
véllalatot. Az bezzeg csokkenti ha kell,
a sajat profitjat, szolidan viszi az uz-
letet, hogy életben maradjon. A piacot
nem is az ilyen moralis alapon allé
cégek teszik tonkre, hanem azok, akik-
nek nincs neviik, akis kalandorok, akik
gyorsan akarnak meggazdagodni, és
teljesen mindegy nekik, hogy azutan a
cégik majd cs6dbe megy.

Most készitek egy tanulmanyt, ami
talan fordulatot hozhat a marketingben.
Ennek a gondolatmenete egyenesen ko-
vetkezik a termékek iranti eddigi érdek-
I6désembél. A lényege korilbelul igy
hangzik: szervezett piaci magatartasa
nemcsak a gyartoknak vagy a kereske-
déknek, hanem a fogyasztoknak is lehet.
Ha rajtam mdalik, nem azzal kezdtem
volna a privatizaciot, hogy kulfoldi cé-
geknek adom oda az élelmiszerkeres-
kedelmet. Sét, azt tartottam volna meg
utoljara, ameddig lehet, az allam kezé-
ben, és a haldzat nagy részét az élelmi-
szertermel6k és a svajci Migroshoz ha-
sonlo fogyasztasi szOvetkezetek kezébe
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adtam volna. Az egykori Hangya jol
mkodtette a kiskereskedelmi héaldza-
tat és az agrartermel6k értékesitését.

Es itt megint visszatérhetiink a hasz-
nossag gondolatahoz: miért ne volna ter-
mészetes az, hogy a kisjovedelm( ember
a maga szamara el6ny6s kompromisz-
szumot kdsson fogyasztdként, és igy
okoskodjon: van draga fogpaszta és van
olcso fogpaszta, ami talan tényleg nem
annyira jo, viszont mert olcsobb nekem
elénydsebb, most ezt veszem meg. Va-
gyis a maga szlikségletei és lehet6sége
szerint értékelt hasznossag elve alapjan
vasaroljon. Valasztasra most alig van le-
het6sége, és talan nem talzok, ha azt
mondom, az én érzésem szerint a belke-
reskedelem privatizaciéjanak modja is
szerepet jatszik az orszag elszegényedé-
sében. Az én elméletem szerint ugyanis
a termékek aranak a mindséggel, jobban
mondva a hasznossaggal kell aranyos-
nak lennie.

- A fogyaszto ehelyett azonban csak
kapkodja a fejét, és a reklamok, a
hirdetések sem segitik a valasztas-
ban...

- A marketing hosszu tava sikere
az én felfogasom szerint csakis maga-
bol a termékbdl indulhat ki, és az ered-
mény csakis a termék-fogyasztd kap-
csolatban realizal6dhat. A mai marke-
ting egyik betegsége, hogy tal sokat
biz a kommunikécidnak nevezett in-
tenziv befolyasolasra. Szerintem en-
nek a mellesleg méregdraga, és ezért
csak a multik szdmara elérhet6 mod-
szernek, amelyikkel a legnagyobbak
minden nyelven teleharsogjak a vila-
got, legfdljebb 20-30 éve van még hat-
ra (mésok szerint még annyi sem). A
promécios szakembereknek idejében
fol kell készilnilk a valtozasra, az (j
igényekre és a technika adta Uj lehe-
t6ségekre. Erre persze barki azt mond-
hatja, az 6reg emberben felulkereke-
dett aszocialis gondolkodas és bar nem
politikai, hanem mas alapon, de még-
iscsak oda jutott, hogy a szegény em-
berek érdekében akar marketinget csi-
nalni. Annak az iradsnak, amin most
dolgozom, a cime ,,Meditacié a kbzér-
dekld marketingrél: a haszon vagy a
hasznossagélviiség dilemmaja”.

Nemrégiben beszéltem kilfoldi és
itthoni professzorokkal a témarol, és
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azt mondtak, van valami ebben az én
gondolkodasomban, ami kézgazdasa-
gilag is 0], vagy feltjitott régi gondolat.
Nos, talan az, hogy visszatérek a hasz-
nossag elvéhez, a utility-hez, amit
nemcsak Marx dobott ki a hajobol, ha-
nem a kapitalista k6zgazdasagtan is,
és amit utobbiak a kereslet-kinélat el-
vével helyettesitenek. Csakhogy ez
nem stimmel pontosan, hiszen a dolgok
sokszor egészen masként mikddnek.
Elvégre a Mercedes sem azért dragabb
mondjuk a Trabantnal, mert nagyobb
a kereslet iranta. Hanem mert az elemi
hasznossagon felil is elképeszt6en sok
tobbletet kinal. A presztizsértéke mond-
juk szazszoros vagy ezerszeres. Es ez is
egy funkcid, amit vannak, akik hajlan-
ddak a kocsi aradban megfizetni. Hiszen
ha csak azért kell egy kocsi, hogy az
es6ben hazavigyem benne a kutyamat,
akkor a Trabant ugyanolyan megfelel6.

- Azt nem kérdezem meg, hogy Onnek
Trabantja van-e, vagy Mercedese,
de a mosolyabol ugy tlnik, hogy
valoszindileg van egy kiskutyéja...

- Van egy tacském. Es egy cicam
is, mert az utcan hozzank csapddott.
Es van harom fiam és nyolc unokam,
akiknek dzvegy a nagyapjuk.

- Kikovetidntapalyajan afiakkozil?

- Hat erre nem koénny( valaszolni,
mert mind a harom és egyik sem. A
legnagyobb 48 éves, genetikai kandi-
datus az arpanemesités vezetje, 6 a
bioldgiai érdekl6dés vonalat viszi to-
vabb. A kozéps6 44 éves kozlekedeési
mérnok, a kombinalt fuvarozasi valla-
lat megszervezdje és ligyvezetd igaz-
gatdja, aki logisztikai munkam folyta-
toja. A legkisebb 40 éves, kertészmér-
nok lett, és mondanom sem kell, hogy
6 ismeri a piacot a legjobban mindhar-
muk kozil. A nyolc unokdmbol hét fid
és egy lany, a legkisebb 2 éves, a leg-
nagyobb tdébb mint 20.

- Mire a legbiiszkébb?

- Hadd mondjam inkabb gy, hogy
miért vagyok halas ajoistennek. Azért,
hogy egészséges vagyok, és azért,
hogy egész életemben azt csinalhat-
tam, olyasmivel foglalkozhattam, amit
szivesen csinaltam. Ez nagyon nagy szo.
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- Remélem, nem sért6 a kérdés, de
hogyan értékeli mostani rangos
kitlintetését, a Széchenyi-dijat? Fel-
hivas kering6re, vagy pecsét egy
eredményes, hosszl szakmai telje-
sitményen? Magyaran: ,,csak” ki-
tlintették, vagy azt is megkérdezték,
hogy On szerint most aztan hogyan
tovabb?Hiszenprobléma van éppen
elég, és a marketingszemléletnek
minden eddiginél nagyobb helye
lehetne a gondok orvoslasaban...

- Erdekes, hogy amikor szarmaza-
som és felfogasom miatt ,ellenzéki-
nek” szamitottam, és inkabb megtdrt
ember voltam, akkor mindig meghall-
gattak, és most, hogy elfogadhat6bb
lettem, mar kevésbé vagyok érdekes.
Igaz, meghivtak néhany torvény-el-
6készitd megbeszélésre is, de amit
mondtam, abbdl szinte semmit nem
vettek figyelembe. Azt sem, hogy a
mez8gazdasagban a marketing szak-
mai iranyitas jellegd, és a termelés ko-
ordinalasa nem helyettesithetd szerény
allami tamogatéasok nyujtasaval. A do-
log nem ott kezdddik, hogy egy mar
kialakult krizisben &llami intervencio-
val élink, hanem ott, hogy a krizist
igyekszlink céltudatosan megel6zni.
Ha ma azt kérdeznék, hogyan tudnék
segiteni, ugyanazt mondandm, amit ed-
dig is: a marketing feladata nem az,
hogy a fuldokl6t kimentse a vizbdl,
hanem az, hogy megtanitson uszni. Va-
gyis nyilvanvaléan egy el6re gondol-
kodo, hosszu tavu folyamatrdl és stra-
tégiai munkar6l van sz6. Nem taga-
dom, nagyon o&rilok ennek a Kitlinte-
tésnek, nem csak sajat magam miatt,
hanem a marketinges szakma elisme-
résének is. Amelyik el8szor elkdnyvel-
heti, hogy van mar egy akadémikus,
aki Széchenyi-dijas és marketinges.

De legyiink &szinték, ha Tomcsanyi
P&l nem lettvolna eredend@en és mind-
végig egyben kertész-biologus is, ak-
kor nem érhette volna ezt el, hiszen a
Széchenyi-dij indoklasa kitért fajtaku-
tatasi eredményeire is. A marketing tu-
domanyos mivelése 6nmagaban kevés
lett volna, a masik szakmai héttér is
feltétlendil kellett hozza, és a marketing
ajovl6ben is interdiszciplinéris kutata-
sokat kivan.

Acsay Judit



