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Activitatea de consultantd agricolda a existat inca din
perioada interbelica, in mai multe judete, fiind preluata in
~ timpul regimului comunist intr-o forma specificd organizarii
de atunci a agriculturii. Reconstituirea dreptului de
proprietate funciara si aparitia exploatatiilor private dupa
anul 1990 au determinat necesitatea activitatii de

g informare si indrumare practica a agricultorilor.
‘ & = In anul 1993, am initiat organizarea Serviciului de
| 04 | consultantd agricola, care s-a finalizat prin infiintarea

Agentiei Nationale de Consultantd Agricola (ANCA) in 1998, cu Oficii
judetene si Centre locale (comunale) de consultanti. in acelasi timp, s-a
introdus si disciplina de Consultanta agricold in invatamantul universitar.

Profesia de consultant agricol cere nu numai o temeinicd pregatire
profesionald, ci si abilitatea de a transmite agricultorilor informatii, cunostinte,
sfaturi, intr-un mod convingator. De aceea, pentru dezvoltarea acestei calitati de
a deveni credibil, pentru agricultorii adulti s-au organizat cursuri speciale de
instruire, apelandu-se la experienta consultantilor din Austria, Anglia,
Germania, Franta, Israel, Danemarca. In timp, activitatea de consultanti s-a
dezvoltat, s-a consolidat, capatand o influenta notabild in randul agricultorilor.
In toate judetele s-au organizat numeroase activititi specifice (cursuri de
instruire, dezbateri, demonstratii, consultatii individuale, publicatii, emisiuni la
radio si televiziune, sprijin in accesarea fondurilor europene), care au contribuit
la informarea si acumularea unor cunostinte noi, necesare rezolvarii
problemelor cu care se confrunta agricultorii. ANCA a fost o institutie care si-a
dovedit utilitatea, aceasta fiind recunoscuta de beneficiarii consultantei.

Neintelegerea de catre unii decidenti politici a rolului si aportului
activitdtii de consultantd a condus la desfiintarea ANCA, atributiile acesteia
urmand a fi preluate de Camerele Agricole care sunt in curs de infiintare.

Nu putem avea o agriculturd performantd, prin productivitate si eficienta
sporite, fara agricultori competenti, care au cunostinte profesionale biotehnice,
economice (inclusiv de marketing) si legislative, pe care numai o activitate de
consultantd bine organizata, continud si sustinutd constant, le poate oferi.
Oriunde in lume, performanta in agricultura are la baza o activitate intensa de
consultantd, astfel ca lucrarea de fatd vine intr-un moment potrivit pentru
revigorarea acesteia, contribuind la formarea unei profesii nobile, dedicate
cresterii calitatii potentialului decizional al fermierilor si progresului economic
in mediul rural.

Prof. univ. dr. Gheorghe SIN
Presedintele Academiei de Stiinte Agricole si Silvice ,, Gheorghe lonescu-Sisesti ”
Membru corespondent al Academiei Romdne






Consultanta agricola in mediul universitar din tara
noastrd a devenit o activitate concretd odatd cu
infiintarea, in perioada 2000 - 2001, a Oficiilor Zonale
Universitare pentru Consultantd Agricola (OZUCA) pe
langa centrele universitare agricole cu tradifie in
Roménia (USAMYV Bucuresti, USAMYV Ilasi, USAMV
Cluj-Napoca, USAMV Timisoara, Facultatea de
Agricultura din cadrul Universitatii Craiova). Primele
activitati specifice de consultantd agricold au fost cele
de formare profesionald si specializare, in primul rand pentru consultantii din
reteaua Agentiei Nationale de Consultantd Agricold. Dupa care, treptat, s-a
trecut la predarea disciplinei de Consultanta agricola in cadrul facultatilor cu
profil agricol, precum si la elaborarea si implementarea de proiecte specifice de
consultantd. Odatd cu acumularea de cunostinte si informatii specifice, au
inceput sa fie editate si primele materiale didactice pentru studenti, ca suport de
curs si materiale de informare si diseminare.

Disciplina de Consultanta agricola contribuie la formarea profesionala a
viitorilor specialisti din agriculturd, permitandu-le acumularea de cunostinte
teoretice si practice utile pentru identificarea si rezolvarea problemelor cu care
se confruntd. De asemenea, cunostintele capatate 1i ajutd in atingerea

lucra si interactiona cu oamenii, de a-i ajuta si consilia. Aceasta disciplind
raspunde solicitarilor pietei fortei de munca, fiind In concordantd cu cerintele
serviciilor de consultantd agricola, administratiei agricole la diferite niveluri,
ale departamentelor de comunicare, promovare/publicitate si resurse umane din
cadrul diferitelor unitafi economice, precum si cu exigentele specifice
managementului unitatilor agricole si din domeniile conexe.

Prezentul manual de Consultantd agricola asigura suportul informational
pentru pregatirea studentilor la disciplina de Consultantd agricold, dar este in
egald masura un material valoros si pentru specialistii care deja activeaza in
domeniul consultantei agricole, in special, precum si in domeniul agriculturii,
in general. De asemenea, manualul este util pentru cei care doresc sa se
informeze in legatura cu aria de cuprindere si metodele utilizate in consultanta
agricold, precum si celor care vor sa se perfectioneze in consilierea fermierilor,
dar si in dezvoltarea abilitatilor de abordare a problemelor care tin de relatiile
interumane in activitatile profesionale pe care le desfasoara.

Prof. univ. dr. loan Niculae ALECU
Presedinte de onoare al Universitatii de Stiinte Agronomice §i
Medicina Veterinara din Bucuresti
Presedintele Filialei Bucuresti a Academiei de Stiinte Agricole si Silvice
,, Gheorghe lonescu-Sigesti”
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PREFATA

Manualul de Consultantd agricola se adreseaza studentilor de la
Facultatile de Agricultura, precum si studentilor de la celelalte facultati cu
profil agricol. In egald masurd, acesta este destinat consultantilor agricoli,
specialistilor din agriculturd, in mod deosebit celor care interactioneaza sub
diferite forme cu fermierii sau sunt preocupati de resursa umana din
agricultura, ca de altfel si tuturor celor preocupati de informare,
documentare si largirea orizontului de cunoastere.

Acesta trateaza intr-o maniera accesibila si sistematica cunostintele
necesare in arta de a acorda consultanta agricold, in dezvoltarea capacitatilor
de a-i ajuta pe fermieri si pe cei interesati de agricultura si mediul rural,
precum si de a raspunde solicitarilor acestora. Prezentul manual s-a dorit a fi
un instrument de lucru pentru cei care doresc sd se formeze sau sa se
specializeze in calitate de consultanti agricoli, precum si pentru cei care deja
activeazd in calitate de consultanti agricoli sau sunt preocupati de
dezvoltarea abilitatilor de a lucra si de a interactiona cu fermierii Sau cu
oamenii, in general. In acelasi timp, manualul ofera un suport informational
pentru toti cei care sunt interesati de domeniul consultantei agricole.

Consultanta face parte din viata noastra de zi cu zi, fiecare dintre noi
avand nevoie de un sfat, o recomandare, o parere, o opinie pertinentd, o
informatie. Sub o forma sau alta, fiecare dintre noi avem nevoie de ajutor in
anumite momente §i situatii, ajutor pe care-l primim, sau dorim sa-1 primim,
de la persoane mai competente si mai avizate decat noi, care sunt la curent
cu noutatile, mai bine informate i mai bine pregatite. Uneori, pur si simplu
dorim sa cunoastem si punctul de vedere al altora, sa stim cum gandesc alte
persoane, cum privesc acestea problemele care ne preocupa.

De ajutor avem nevoie si in activitatea noastra profesionald, pentru a
ne rezolva diferitele probleme cu care ne confruntdm, pentru a ne atinge
anumite obiective, pentru a fi mai performanti si mai eficienti, pentru a fi
informati si a ne Imbundtdti cunoasterea, abilitatile, capacitatea de
intelegere, pentru a ne deschide noi perspective si a ne largi orizontul
profesional. Toate acestea justifici pe deplin necesitatea existentei unui
serviciu de consultantd, care sa reprezinte ,,butonul” pe care sd apasam in
caz de nevoie, ,,numarul de urgenta” pe care sa-lI formam atunci cand nu mai
stim ce sa facem sau atunci cand avem nevoie de un sfat, de o confirmare,
de o parere, o opinie etc.
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Consultanta agricold este cu atdt mai necesara cu cat domeniul
agricol este unul foarte complex, cu problematici foarte diverse, cu
interferenta a numerosi factori, dintre care foarte multi putin controlabili sau
chiar necontrolabili, iar unii dintre ei cu actiune aleatorie. La toate acestea se
adauga transformadrile si schimbarile profunde ce caracterizeazd domeniul
agricol, tehnologiile de productie, materialul biologic si inputurile fiind intr-0
continud schimbare, ca de altfel factorii de productie in ansamblul lor,
normele si regulile de productie, cerintele societdfii fatda de produsele
agricole si modul lor de obtinere.

Cunoasterea si informatiile au devenit factori de productie fara de
care nu este posibild obtinerea de performanta in agriculturd, ca de altfel in
orice alta activitate pe care o desfasoara omul. Pentru dobandirea cunoasterii
si obtinerea de informatii, fermierii au nevoie de consultanti agricoli.
Consultantii nu numai ca sunt posesori ai cunoasterii in domeniul in care
acorda consultanta, dar stiu si cum sa aiba acces si cum sa ajunga la aceasta,
iar pe de alta parte au si capacitatea sa o transfere fermierilor, precum si
tuturor celor interesati.

Cunostintele si abilitatile cu privire la arta de a acorda consultanta le
sunt necesare, chiar indispensabile consultantilor agricoli, dar si
specialistilor din domeniul agriculturii care interactioneaza sub o forma sau
alta cu fermierii sau alte persoane interesate de agricultura si mediul rural,
atunci cand incearca sd-i convinga, sa-i determine, sa-i motiveze sau sa-i
invete.

Prin prezentul manual, autorii spera sa raspunda necesitatilor legate
de pregatirea profesionald a viitorilor consultanti agricoli, de perfectionarea
celor care deja activeazd in domeniul consultantei agricole, precum si de
completarea armonioasd a pregatirii profesionale a inginerilor agronomi. in
acest sens, obiectivul general avut in vedere in elaborarea prezentului
manual l-a constituit insusirea cunostintelor teoretice si practice cu privire la
consultanta agricola, ca instrument de lucru folosit pentru a acorda ajutor in
identificarea si rezolvarea problemelor, in atingerea de obiective si
indeplinirea de sarcini specifice.

Autorii
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Capitolul |

ASPECTE GENERALE PRIVIND
CONSULTANTA AGRICOLA

1.1. Conceptul de consultanta agricola

Termenul de consultanta provine de la latinescul ,,consultare”, din
care a derivat in limba franceza termenul de ,,consulter”. Conform
Dictionarului explicativ al/ limbii romdne, ,,a consulta” inseamna ,,a intreba,
a cere 0 parere sau un sfat, a se sfatui cu cineva, dar si a lua avizul uneli
persoane autorizate, sau a cerceta, a examina un text, document etc., pentru
informare sau documentare”.

Consultanta agricola reprezinta un serviciu profesional realizat de
cdtre specialisti care are ca scop ajutarea fermierilor si a altor persoane
interesate de domeniul agriculturii §i a mediului rural pentru identificarea
si rezolvarea problemelor, luarea deciziilor §i atingerea obiectivelor
propuse.

De asemenea, consultanta agricold poate fi definitd ca o forma de a
acorda ajutor privind continutul, structura si desfasurarea unei activitati de
naturd agricola. Din aceasta perspectiva, Consultanta agricola reprezinta
arta de a-i ajuta pe fermieri, precum si pe toti cei interesati de domeniul
agricol si mediul rural.

In diferite limbi, termenul de consultanta se traduce astfel:

- extension, advisory work, consultancy, consultation, counselling, in limba
engleza (britanica si americana);

- vulgarisation, animation, in limba franceza;

- extension, in limba spaniold;

- extensdo, in limba portugheza;

- assistenza tecnica, divulgazione, in limba italiana;

- beratung, aufkldrung, in limba germana (in Austria termenul utilizat este
forderung);

- voorlichting, in limba olandeza;

- oplysning, in limba daneza.

Consultanta in agricultura reprezinta o profesie care a aparut din
necesitatea de a se asigura asistenta de specialitate (tehnica, tehnologica,
economicd, manageriala sau juridica) fermierilor, in vederea Tmbunatatirii
activitatii acestora. Consultantul agricol este un specialist in domeniul
agriculturii cu abilitati in ajutarea fermierilor, la cererea acestora si
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corespunzator cerintelor acestora. Obtinerea statutului de consultant se
bazeaza pe profesionalism dobandit prin pregatire profesionala, specializare,
autoinstruire si experienta practicd. Consultantul trebuie sa aiba o pregatire
temeinica in domeniul in care acorda consultantd si trebuie sa cunoasca
foarte bine problematica si realitatea domeniului in care profeseazi. In
acelasi timp, acesta trebuie sa aiba capacitatea de a-i ajuta pe oameni, de a
comunica $i interactiona cu acestia. Consultantul agricol lucreaza pentru si
in beneficiul fermierului si-1 ajuta sa ia decizii corecte in functie de situatia
concreta, tehnico-economica si de mediu 1n care se afla acesta, in functie de
experienta si capacitatea acestuia de intelegere.

Pentru fermieri, consultanta agricold constituie o metoda de lucru,
care poate fi folosita pentru identificarea si rezolvarea problemelor cu care
acestia se confrunta, pentru luarea celor mai bune decizii, adecvate
contextului in care isi desfasoara activitatea, sau pentru atingerea anumitor
obiective pe care acestia si le fixeaza. In final, prin consultantd, fermierii 1si
imbundtitesc cunostintele si abilitatile si capatda la momentul oportun
informatii pertinente, ceea ce asigura cresterea productivitatii si a eficientei
activitatii pe care acestia o desfdsoard. Prin consultantd, fermierii au
posibilitatea sa faca ceea ce trebuie, aga cum trebuie si cand trebuie.

Din punct de vedere institutional, consultanta agricold reprezintda un
instrument utilizat pentru dezvoltarea economica si sociald a mediului rural,
un serviciu profesional care este sustinut din fonduri publice sau private,
uneori chiar de catre fermieri prin intermediul organizatiilor acestora.
Sistemele de consultanta sunt diferite de la o tard la alta, in functie de gradul
de dezvoltare si de nivelul de reforma privind serviciile de consultanta.
Consultanta agricold se poate realiza prin intermediul unor institutii publice
aflate de obicei in subordinea ministerului agriculturii sau cel al educatiel
ori al dezvoltarii rurale, care de obicei au o structura centrala si o retea de
organizatii locale. De asemenea, consultanta agricola se poate realiza prin
intermediul unor organizatii non-guvernamentale si non-profit, institutii
private, organizatii ale fermierilor si consultanti privati.

Din punct de vedere politic, consultanta agricolda reprezintd un
instrument utilizat pentru dezvoltarea agriculturii si a mediului rural, pentru
cresterea productiilor agricole, asigurarea securitdtii §i a sigurantei
alimentare la nivel national, precum si pentru imbunatatirea nivelului de trai
al fermierilor si al celor care trdiesc in mediul rural. Din aceastd perspectiva,
misiunea serviciului de consultanta agricola este diferitd de la o tara la alta,
aceasta fiind indeplinita prin diferite abordari, precum realizarea transferului
tehnologic, dezvoltarea resurselor umane din zonele rurale, promovarea
agriculturii durabile si a dezvoltarii mediului rural, imbunatatirea utilizarii
resurselor naturale etc.
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Consultanta foloseste comunicarea ca instrument de inducere a unor
schimbari in atitudinea si comportamentul fermierilor. Efectul este cel dorit
numai atunci cand schimbarile au loc voluntar, ca urmare a intelegerii si
acceptarii de catre fermieri a faptului ca serviciul de consultantd agricola
serveste propriilor lor interese.

Consultanta este un serviciu profesional prin care se manipuleaza in
mod inteligent informatia si cunoasterea in folosul beneficiarului, respectiv
a clientului serviciului de consultantd. Ca atare, consultantul agricol
lucreaza cu informatii si date care sunt de interes pentru domeniul agricol,
folosindu-si propria cunoastere si experientd, precum S$i cunoasterea
acumulata la nivelul societatii (consemnata in diferite publicatii, statistici,
baze de date etc.) cu privire la domeniul agricol, pentru a-i ajuta pe fermieri.
Practic, consultantul agricol transmite fermierilor informatiile de care au
nevoie intr-o maniera acceptabila de catre acestia, inteligibila, atunci cand
fermierii au nevoie sau cand solicita lucrul acesta. Cunoasterea reprezinta
putere potentiald, care devine putere reala humai atunci cand este folosita,
cand se face uz de aceasta. Ca atare, consultantul agricol trebuie sa
urmadreasca, pe langd transmiterea cunoasterii si folosirea acesteia de catre
fermieri, respectiv sa-i determine sa utilizeze cunoasterea transmisa si sa-i
invete cum s-0 foloseasca.

Consultanta agricola presupune desfasurarea unor activitati de tip:

- informativ, prin care fermierii obtin informatii despre un subiect mai
putin cunoscut sau chiar necunoscut de catre acestia (de exemplu,
informatii cu privire la caracteristicile unor soiuri sau hibrizi de plante de
culturd, performantele unor utilaje sau masini agricole, caracteristicile si
modul de utilizare al unor produse chimice de combatere a buruienilor,
bolilor sau daunatorilor, modalitati de obtinere a unor credite, intocmirea
documentatiilor pentru obtinerea de finantari etc.);

- corectiv, prin care se urmareste ameliorarea unei situatii ce se inrautateste
sau este pe cale de a se inrautati (de exemplu, starea de sanatate a unei
culturi sau a unui animal, situatia economica a exploatatiei agricole,
reducerea productiilor sub influenta unor factori de stres, diminuarea
fertilitatii solului, cresterea aciditatii solului etc.);

- progresiv, prin care se urmareste cresterea performantelor fata de un nivel
de referinta (de exemplu, cresterea productici/ha la o anumita planta de
culturd fatda de anul precedent, cresterea productiei de lapte pe cap de
vaca, cresterea fertilitatii solului, marirea efectivelor de animale, cresterea
suprafetei cultivate, cresterea cifrei de afaceri, diversificarea productiei
agricole sau a pietelor de desfacere etc.);

- creativ, prin care se solicita crearea unor situatii noi, cu caracter inovator
(de exemplu, luarea in culturd a unei noi plante, retehnologizarea
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exploatatiei agricole, cresterea unei noi specii de animale, aplicarea unor
noi tehnologii de productie etc.);

- decizional, prin care fermierii sunt ajutati sa aleagad solutia optima
corespunzatoare situatiei concrete in care acestia se gasesc.

De cele mai multe ori, fermierii recurg la serviciul de consultanta
atunci cand au nevoie de ajutor, iar consultantii agricoli isi incep activitatea
plecand de la o situatie considerata a fi nesatisfacatoare, care este pe cale de
a se inrautati sau s-a inrautatit deja, ori este posibil de a fi imbunatatita.

Serviciul de consultantd agricold presupune consilierea si ajutarea
fermierilor cu privire la:

- probleme legate de factorii de mediu biotici (soiul sau hibridul cultivat,
samanta folositd la semanat si calitatea acesteia, atacul de boli si
daunatori, buruienile din culturd si controlul acestora, biologia si
fenologia plantei de cultura etc.);

- probleme legate de factorii de mediu abiotici (sol, temperatura,
precipitatii etc.);

- probleme de natura tehnica si tehnologica;

- procurarea si folosirea inputurilor (ingrasaminte, pesticide etc.);

- conditionarea, depozitarea, conservarea, procesarea si valorificarea recoltei;

- managementul procesului de productie agricold si a fermei agricole in
ansamblul sdu,

g vyt

pregatire profesionala sau perfectionare etc.).

Consultanta agricola, impreund cu cercetarea si educatia agricolad
formeaza asa-numitul AKIS (Agricultural Knowledge and Information
System — Sistemul de Cunostinte si Informatii Agricole) (fig. 1). AKIS
cuprinde institutii si organizatii care au rolul de a genera si furniza
informatii si cunoastere relevante fermierilor pentru dezvoltarea acestora si
a sectorului agricol.

Parafrazand faimoasa rugaciune (The Serenity Prayer — Rugaciunea
linistii) a lui Reinhold Niebuhr (1892 - 1971), teolog american, rolul
consultantului poate fi prezentat sub forma unei ,,rugaciuni a consultantului”,
si anume:

,,Da-mi Doamne:

Curajul sa schimb ceea ce pot schimba,

Puterea sa accept ceea ce nu se poate schimba,

Intelepciunea sd infeleg diferenta dintre ele.”

Aceasta ,,rugdciune” aratd permanenta stare de spirit care trebuie sa
existe in mentalul fiecdrui consultant, astfel incat acesta sa-si Indeplineasca
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rolul cu succes, iar activitatea sa sa fie eficientd, apreciatd si respectatd de
catre fermieri.

Fig. 1. Sistemul de Cunostinte si Informatii Agricole (AKIS)

Indiferent de modul cum este privita si receptatd consultanta agricola,
este unanim acceptat pe plan mondial faptul ca fara acest tip de serviciu este
dificil, uneori chiar imposibil si se obtind performanta si eficientd in
agriculturd. In prezent, consultanta agricold este recunoscuti ca fiind un
input esential al fermei moderne, fiind consideratd un motor al dezvoltarii
agricole si rurale, un serviciu indispensabil pentru fermierul modern.

1.2. Evolutia conceptului de consultanta agricola

Modelul standard de consultantd agricola se bazeaza pe ,,transferul
de cunostinte”. Treptat, s-a dezvoltat modelul ,,participativ”, care se bazeaza
pe implicarea fermierilor in identificarea si rezolvarea propriilor probleme si
atingerea obiectivelor propuse prin utilizarea propriei cunoasteri.

Initial, modelul participativ s-a bazat pe implicarea fermierilor in
stabilirea formatului programelor de consultanta (de exemplu, stabilirea
momentului si a duratei actiunii de consultantd), confinutul actului de
consultanta fiind stabilit de catre consultant. O abordare participativa
ulterioara a presupus o implicare activd a fermierilor in identificarea si
stabilirea continutului actului de consultanta, ceea ce a garantat faptul ca
sunt abordate problematici de interes pentru fermieri. Mai recent, abordarea
participativa a presupus implicarea fermierilor in identificarea problemelor
cu care se confrunta, precum si a celor mai adecvate solutii de rezolvare a
acestora, in functie de contextul in care se gasesc fermierii.
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Cea mai recentd abordare in consultanta agricola porneste de la ideea
de implicare activa a fermierilor in identificarea problemelor cu care se
confruntd, si in obtinerea de date si informatii utile in rezolvarea
problemelor identificate, analiza acestora si stabilirea strategiilor de
rezolvare a problemelor, fara sa fie dependenti de consultant. Practic,
fermierii sunt invatati cum sa preia controlul asupra problemelor cu care se
confruntd si a modului lor de rezolvare si sunt incurajati sd continue sa
invete singuri.

Rolul consultantului a trecut de la transmiterea de informatii si
transferul de cunostinte la invatarea fermierilor, pentru ca recent sa Se
ajunga la invatarea acestora cum sa invete singuri. De asemenea, daca initial
consultantul agricol avea rolul de a furniza cunoastere fermierilor, ulterior s-a
trecut la utilizarea si a cunoasterii pe care o aveau deja fermierii, pentru ca
in prezent sa se punad accent pe invatarea fermierilor cum sa obtina si cum
sa-si utilizeze propriile cunostinte.

Treptat s-a trecut de la ideea ca a spune ce sa faci provoaca o reactie,
la ideea ca a ardta ce sa faci iti stirneste interesul, apoi la ideea ca a te
implica in ceea ce trebuie sa faci te ajuta sa intelegi, pentru ca in prezent sa
se mearga pe ideea ca a te face constient de ceea ce faci te determind sa
actionezi.

1.3. Importanta consultantei agricole

Importanta consultantei agricole rezultd din faptul ca aceasta asigura:

1- furnizarea de date si informatii fermierilor si tuturor celor interesati;

2- furnizarea de sfaturi si solutii de rezolvare a problemelor cu care se
confrunta fermierii;

3- acordarea de asistentd tehnica de specialitate in scopul ajutarii fermierilor
pentru identificarea, analiza si rezolvarea problemelor cu care acestia se
confruntd, luarea deciziilor si atingerea anumitor obiective;

4- crearea de deprinderi practice la fermieri;

5- constientizarea si motivarea fermierilor pentru initierea unei actiuni sau
desfasurarea unei activitati;

6- transferarea rezultatelor cercetarii stiintifice si a noilor tehnologii de la
nivelul unitatilor de cercetare si de invagamant superior catre fermieri,
consultanta agricola reprezentand elementul de legatura dintre
cercetare/invatamant superior si productia agricola;

7- popularizarea noutatilor din domeniul agriculturii,

8- editarea, multiplicarea si distribuirea de publicatii de specialitate
(reviste, ziare, carti, brosuri, pliante), Inregistrari video si alte materiale
audiovizuale, cu teme de interes pentru fermieri;
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9- formarea profesionala si specializarea fermierilor sau altor categorii
profesionale din domeniul agriculturii prin realizarea de cursuri de
instruire si perfectionare;

10- elaborarea de proiecte de finantare/dezvoltare pentru fermieri.

1.4. Necesitatea consultantei agricole

Necesitatea consultantei agricole rezulta din urmatoarele elemente:

1. Nivelul scazut al pregatirii profesionale la unii fermieri.

Multi fermieri nu au cunostinte si informatii de specialitate, sau
cunostintele lor se bazeazd pe informatii incorecte ca urmare a lipsei
pregatirii profesionale sau a experientei adecvate. Chiar daca unii fermieri
au o pregatire agricold de baza, acestia se pot confrunta cu situatii dificile
care necesita informatii, metode si tehnici speciale, pe care nu le cunosc si
in care consultantul este expert, cum ar fi: diagnosticarea si combaterea unor
agenti patogeni sau daunatori; diagnosticarea unor carente de elemente
nutritive; folosirea corespunzatoare a unor inputuri (erbicide, fungicide,
insecticide, regulatori de crestere, Ingrasaminte etc.); intocmirea unui studiu
de fezabilitate sau a unui plan de afaceri pentru obtinerea unor credite etc.

2. Nevoia reimprospatirii  cunogtintelor profesionale ale
specialistilor din agricultura.

Activitatea din agriculturd este supusd, asa cum sunt supuse toate
activitatile pe care le desfasoara omul, schimbarilor si proceselor de
transformare. In permanentd apar noutiti, se schimbi tehnologiile de
productie, apar noi inputuri (soiuri, hibrizi, produse pentru combaterea
bolilor, a daundtorilor, a buruienilor, produse pentru fertilizare, masini
agricole, utilaje, echipamente etc.), acestea fiind un rezultat al dezvoltarii
cunoasterii prin activitatea de cercetare si valorificare a potentialului
fantastic pe care ni-1 ofera in prezent stiinta si tehnologia. Ca atare, pentru a
fi la curent cu aceste noutati, specialistii din agriculturd au nevoie in
permanentd de actualizarea cunostintelor si chiar a aptitudinilor (de
exemplu, utilizarea computerelor 1in procesul de informatizare a
managementului exploatatiilor agricole sau in procesul de analiza a starii
culturilor agricole pentru practicarea unei agriculturi de precizie,
interpretarea rezultatelor unor analize chimice, utilizarea unor noi
echipamente si instalatii agricole etc.).

Faptul ca unii manageri sau fermieri nu dispun de unele cunostinte,
chiar dacda au o experienta indelungatd in activitatea productiva, nu
constituie un fapt neobisnuit $i nu reprezintd neaparat un semn de
incompetenta profesionala. Ritmul schimbarilor care se petrec in mediul
tehnologic, economic sau social in care exploatatiile agricole isi desfasoara
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activitatea este rapid, iar fermierii, chiar daca sunt specialisti in domeniul
agriculturii, nu pot fi intotdeauna la curent cu toate aceste schimbari.
Consultantul agricol umple golurile informationale aparute ca urmare a
progresului, inovatiilor si schimbadrilor de diferite tipuri, completeaza
puzzle-ul informational aflat intr-o continua transformare.

3. Necesitatea obtinerii unui punct de vedere impartial.

Chiar si cei mai buni manageri sau fermieri pot fi influentati de
implicarea lor personala in activitatea pe care 0 desfisoara. Astfel, acestia
nu pot ,vedea” o problemd in adevarata ei lumina, afectind, astfel,
fezabilitatea solutiilor pe care le propun. De asemenea, uneori este foarte
dificil de gasit cea mai buna solutie sau de identificat solutia optima din mai
multe posibile.

Consultantul agricol, fiind independent de client (de fermier), poate
oferi un punct de vedere impartial, uneori cu caracter original, care sa-l ajute
pe fermier sa se clarifice cu privire la situatia sa, sa identifice si sa aleaga
solutia cea mai buna.

4. Necesitatea justificarii unei decizii sau actiuni.

Exista un bun obicei al unor manageri ca inaintea ludrii unor decizii
importante sd se sfatuiascd cu specialisti sau consultanti pentru a testa
valabilitatea deciziilor respective, corectitudinea punctului lor de vedere si a
rationamentelor pe care acestia le fac.

Adesea, unii manageri agricoli apeleaza la consultanti inaintea
demardrii unor actiuni cu caracter strategic sau cu implicatii economice
majore, in scopul analizarii solutiilor si deciziilor potentiale si intocmirii
unor rapoarte de analiza. Aceste rapoarte pot fi folosite, daca este cazul, in
argumentdrile oferite sefilor, actionarilor sau chiar subalternilor, pentru
sustinerea oportunitatii sau necesitatii unei schimbari, a dezvoltarii intr-o
anumita directie, a efectudrii unei anumite achizitii etc.

De asemenea, in cazul unor decizii luate in trecut, pot aparea
controverse, iar managerii, pentru a se justifica, pot aduce ca argumente
rapoartele consultantilor.

Rapoarte ale consultantilor pot fi solicitate si de unele institutii
bancare sau financiare, atunci cand se solicita credite sau facilitati fiscale.

In toate situatiile mentionate mai sus, rapoartele consultantilor
trebuie sd aiba un caracter impartial, fara sa fie influentate, in nici un fel, de
terte parti sau alte interese.

5. Necesitatea apelarii la serviciul de consultanta in anumite
perioade de timp.

Unii manageri sau fermieri dispun de competenta si experienta
necesara pentru rezolvarea unor probleme, dar, datorita lipsei de timp, sunt
obligati sa apeleze la serviciul de consultanta pentru rezolvarea lor.
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Consultantii pot rezolva aceste probleme la timp si cu profesionalism, in
timp ce fermierii se pot ocupa de alte probleme prioritare pentru acestia.

6. Necesitatea rezolvarii unor probleme nou apdrute.

In procesul de productie agricold pot apirea probleme noi, generate
de mediul natural, economic, social sau politic, cum ar fi: aparitia unor noi
boli sau daunatori (de exemplu, boli sau daunatori de carantina la plantele
de culturd); problematica accesarii fondurilor; problematica subventiilor
pentru agricultura; necesitatea asocierii $i cooperarii pentru procurarea de
inputuri sau valorificarea productiei agricole etc. Aceste probleme noi
necesitd o interventie speciald din partea serviciilor de consultanta.

1. Necesitatea popularizarii rezultatelor cercetarii stiintifice.

De cele mai multe ori, din pacate, rezultatele activitatilor de
cercetare stiintifica care se desfasoara la nivelul institutelor si statiunilor de
cercetare sau la nivelul institutiilor de invatdmant superior nu ajung la
fermieri sau la cei care ar trebui sa utilizeze aceste rezultate. Aceasta se
datoreaza, pe de o parte unei diseminari reduse a acestor rezultate sau a unei
diseminari care nu ajunge la nivelul fermierilor, iar pe de alta parte
inexistentei unor servicii specializate in popularizarea si diseminarea
rezultatelor cercetarilor stiintifice, n transferul acestora in practica agricola,
in realizarea extensiei acestora catre productia agricola.

In aceste conditii, serviciul de consultanti agricola se constituie ca o
verigd de legatura Intre cercetarea agricola (desfasurata la nivelul institutiilor
de cercetare sau la nivelul universitatilor agricole) si practica agricola.

Prin serviciul de consultantd Se realizeaza transferul rezultatelor
cercetarilor stiintifice catre fermieri si toti cei interesati de acestea
(manageri, administratori agricoli etc.), se realizeaza popularizarea si se
promoveaza aceste rezultate. Fermierii au nevoie de aceste rezultate pentru
imbunatatirea procesului de productie agricold si cresterea productivitatii,

8. Necesitatea popularizarii noilor reglementari gi norme.

Prin activitatea de consultantd agricola, se popularizeaza noile acte
normative, reglementdri si norme, noile reguli de productie, stocare si
comercializare a productiei agricole etc.

9. Necesitatea de a invita din consultantd.

In conceptul modern de consultanti, 0 componentd importanti a
activitatii consultantilor este aceea de a-i invata pe fermieri cum sa-si
rezolve problemele cu care se confruntd. Multi manageri sau fermieri recurg
la consultan{i nu neaparat pentru a gasi o solutie la o problema anume, ci
pentru a-si insusi cunostinte si deprinderi cu caracter special astfel incat
acestia sd poatd sa se descurce singuri in viitor pentru rezolvarea unor
probleme similare. De asemenea, consultantul poate veni cu idei inedite, noi
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abordari, noi solutii, ceea ce poate deschide noi perspective pentru fermieri
cu privire la activitatea pe care acestia o desfagoara.

10. Necesitatea existentei unui serviciu prin care sd Se acorde
ajutor in caz de nevoie.

Activitatile care se desfasoara in agriculturd sunt foarte diverse si
complexe, agricultura fiind un domeniu in care interfereaza problemele de
naturd biologicd cu cele tehnice, tehnologice, economice, sociale, politice.
De asemenea, activitatea agricold se desfasoara sub influenta complexa a
factorilor de mediu naturali, in randul carora solul si climatul au un rol
primordial. Ca atare, avand in Vedere diversitatea §i complexitatea
problematicilor cu care se confruntd fermierii §i faptul ca informatia si
cunoagsterea au devenit factori de productie (inputuri) cu o importanta din ce
in ce mai mare, S€ impune existenta unui sistem prin care sa se poata acorda
ajutor atunci cand fermierii au nevoie de acesta. Astfel, incd din secolul
al X1IX-lea, a fost necesara existenta unui serviciu national de consultanta
agricola la nivelul unor tari, iar unele organizatii ale fermierilor si-au
dezvoltat propriile sisteme de consultantd agricola pentru a-i ajuta pe
membrii acestora atunci cand au nevoie.

1.5. Principiile consultantei agricole

Activitatea de consultanta agricola se desfasoara pe baza unor
principii bine definite dintre care cele mai importante sunt urmatoarele:

1. Competenta profesionald si specializare in activitatea de
consultanta.

Prin insusi continutul si specificul activitatii sale, consultantul
trebuie sa aiba competenta profesionald in ceea ce priveste domeniul de
activitate in care ofera consultantd, respectiv acesta trebuie sa fie un bun
profesionist. Aceasta calitate se dobandeste prin pregatire profesionala (de
reguld universitara si postuniversitara), prin instruire specializata si stagii de
pregatire practicd, autoinformare si autoperfectionare.

De asemenea, pe langa competentd profesionald in domeniul in care
consultantul oferda consultanta, acesta trebuie sa aiba si competenta in ceea
ce priveste arta ajutarii fermierilor in rezolvarea problemelor cu care se
confrunta, competentd in ceea ce priveste transmiterea de informatii si idei,
formarea de deprinderi practice, precum si in formarea profesionald a
fermierilor, toate aceste calitati dobandindu-se printr-o formare profesionala
in domeniul consultantei agricole. Deci, un consultant agricol trebuie sa
urmeze cursuri de formare profesionald si perfectionare in domeniul
consultantei agricole si sd urmareasca in permanenta sa se perfectioneze, sa-
si imbunatateasca aptitudinile, tehnicile si metodele de lucru cu fermierii.
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2. Consultantul trebuie sd dispund de independentd in activitatea
pe care o desfdasoara.

Consultanta constituie o activitate ce necesitd independentd in
desfasurarea sa. Aceasta presupune ca persoana care desfasoara o asemenea
activitate sa nu aiba niciun fel de legaturi de dependenta fata de beneficiarii
consultantei (fermieri) sau fata de terte parti, reprezentate de societate in
ansamblul sdu, organizatia in care lucreaza, colegi, agenti economici,
autoritati etc. (fig. 2). Tertele parti nu trebuie sa aiba vreo influenta asupra
consultantului, dar nici acesta nu trebuie sd le afecteze in vreun fel prin
activitatea pe care o desfasoara. Pe de alta parte, consultantul trebuie sa fie
loial fermierului, dar si normelor profesionale, morale, legale si cele
specifice organizatiei din care face parte.

Fermier

Consultant

Fig. 2. Patratul loialitatii consultantului
(Van den Ban si Hawkins, 1996)

Consultantul trebuie sd aiba posibilitatea de a-si forma opinii proprii
pe care sa le exprime in mod deschis, avand in vedere interesele
beneficiarului (clientului) serviciului de consultantd. Pentru a-si asigura
pozitia de independenta fatd de beneficiar (fermier), consultantul nu trebuie
sa fie influentat de opiniile politice ale beneficiarului, sa nu aiba interese
economice 1n structurile organizatorice ale acestuia si sa fie detasat afectiv
fata de beneficiarul consultantei.

De asemenea, consultantul nu trebuie sd aibad interese politice in
relatia sa cu fermierul, nu trebuie sid aiba interese economice date de
apartenenta la unele structuri organizatorice (societdfi comerciale,
organizatii etc.) si trebuie sa fie detasat din toate punctele de vedere fatd de
terte parti. In relatia consultant - fermier trebuie si primeze interesul
fermierului, care este beneficiarul serviciului de consultanta.
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Consultantul trebuie sa renunte la 0 anumitd misiune daca nu poate fi
obiectiv in indeplinirea acesteia, indiferent de motiv.

3. Consultanta trebuie si aibd caracter de consiliere, de
recomandare.

Activitatea de consultantd, prin propunerile sau solutiile pe care le
avanseaza, nu trebuie sd aiba un caracter imperativ pentru fermieri. De fapt,
nu trebuie uitat un lucru: ,,consultanta recomanda, nu comanda”.

Consultantul agricol trebuic sa aiba un statut de consilier, acesta
neputandu-si asuma autoritatea ierarhica in legatura cu deciziile ce urmeaza
a fi luate de catre fermier. Responsabilitatea consultantului trebuie si se
limiteze la calitatea informatiilor, ideilor, sfaturilor sau recomandarilor pe
care le ofera, la necesitatea si importanta acestora pentru fermier.

Luarea deciziei 1i apartine fermierului, dar consultantul agricol
trebuie sa-i ofere acestuia solutia sau varianta optima, precum si
argumentele pentru intelegerea si acceptarea acesteia.

4. Consultanta trebuie sd aiba caracter de Confidentialitate.

Caracterul de confidentialitate privind continutul activitatii pe care
fermierii o desfasoard, a informatiilor la care are acces consultantul si a
solutiilor sau a propunerilor avansate beneficiarului serviciului de
consultanta, constituie unul dintre principiile importante pe care
consultantul agricol trebuie sa le respecte.

Consultantii agricoli au datoria sa nu divulge vreo informatie despre
fermierii cu care lucreaza si nici sa foloseasca aceste informatii pentru a
obtine beneficii sau avantaje in interes propriu sau in interesul unei terte parti.

Prin conduita lor, dar mai ales prin profesionalism, consultantii
agricoli trebuie sa-i convinga pe fermieri sa aiba incredere in ei, pentru a
avea acces la informatiile si datele cu privire la activitatea pe care acestia 0
desfasoara si de care consultantii au nevoie in reusita misiunii lor.

5. Consultantul trebuie si@ promoveze noul, precum si realizarile
stiintifice importante din domeniul in care-si desfasoardi activitatea.

Atunci cand recomanda diferite solutii tehnologice (de exemplu, un
tratament de combatere a unei boli, buruieni sau a unui daunator, un soi sau
un hibrid, o metoda de lucrare a solului sau o schema de semanat etc.),
consultantii trebuie sa fie la curent cu rezultatele cercetarii stiintifice, sa
cunoasca efectele, avantajele, dezavantajele si limitele acestora, precum si
dacad au fost efectuate incercari sau testdri in conditii similare contextului
(conditii de sol si climad, dotare tehnica etc.), in care urmeaza a fi aplicate.

De altfel, consultantii au obligatia morald de a se informa in
permanenta 1n legaturd cu rezultatele cercetarii stiintifice si noutatile care
apar in domeniul in care sunt specializati. In acest sens, este interesant de
remarcat ce spunea Isocrate (436 - 338 i.Hr.), orator elin, ca ,,este o datorie
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a fiecarui om de a-si imbundatati cunostintele, vointa §i capacitatea de
intelegere”. Cu atat mai mult este important pentru un consultant sa-si
imbunatiteascd cunoasterea, vointa si capacitatea de intelegere, trebuind sa
faca uz de acestea 1n activitatea de zi cu zi, atunci cand interactioneaza cu
fermierii sau se pregateste pentru a interactiona cu acestia.

Este de dorit si benefic pentru calitatea solutiilor pe care consultangii
le propun, ca acestia si intreprinda chiar studii si cercetiri proprii. In acest
sens, infiintarea loturilor demonstrative (asa-numitele ,,vitrine experimentale™)
sau efectuarea de demonstratii este utild atat pentru beneficiarii serviciului
de consultanta (fermieri), cat si pentru consultant.

6. Consultanta se bazeazdi pe respectul si increderea oamenilor.

Respectul si incredereca oamenilor cu care consultantul lucreaza se
castiga prin profesionalism si seriozitate. Se poate spune ca ,.,trucul” pentru
castigarea respectului si a increderii oamenilor este sa nu existe ,,trucuri”.

Trebuie avut in vedere faptul ca respectul si increderea oamenilor nu
se cer, nu se impun, ci se castigd In timp si cu eforturi considerabile. Daca
pentru castigarea respectului si a increderii oamenilor este nevoie de un timp
indelungat, uneori chiar de ani, acestea se pot pierde intr-o clipd. De
asemenea, trebuie avut in vedere faptul ca, de obicei, oamenii nu ne spun
cand 1si pierd respectul si increderea in noi, acest lucru manifestandu-se sau
devenind evident la un moment dat, cand produce efecte.

7. Consultantul lucreazd cu oameni.

De obicei, oamenii apeleaza la consultant atunci cand au o problema.
Intotdeauna problema care trebuie rezolvati este legati sub o forma sau alta
de oameni. Ca atare, pentru consultant oamenii trebuie sa fie in centrul
atentiei, iar acesta trebuie sa interactioneze si sa lucreze cu oamenii in asa
fel incat sa-i facd sa inteleaga si sa accepte ceea ce trebuie facut.

8. Consultantul trebuie sd respecte oamenii cu care lucreaza.

In activitatea sa, consultantul agricol vine in contact cu diversi
oameni, cu diferite personalitati, caractere, mentalitati, atitudini, moduri de
gandire, sisteme de valori, culturd si pregatire profesionald. Acesta trebuie
sa aiba abilitatea sd lucreze si sa interactioneze cu toate aceste categorii de
oameni, sa-1 respecte indiferent de conditia si situatia in care se gasesc.
Respectul fatd de fermierii cu care lucreaza este o conditie elementard a
succesului 1n activitatea de consultanta agricola.

9. Consultantul trebuie sa fie interesat de problemele fermierilor.

Consultantul agricol trebuie sa fie interesat de problemele
fermierilor, de situatia in care acestia se afla, de preocuparile si grijile
acestora, lucru care le da incredere fermierilor in consultant si in solutiile pe
care le propune.
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10. Consultantul trebuie sa gandeasca din punctul de vedere al
fermierului si sa ia in consideratie contextul in care se giseste.

Consultantul agricol trebuie sa inteleagd bine contextul in care
fermierul isi desfasoara activitatea, atat din punct de vedere al conditiilor
naturale si tehnico-economice, cat si din punct de vedere social, familial si
afectiv. Acesta trebuie sa inteleaga fermierul cu care lucreaza, sa identifice
fortele inhibante si stimulante din campul de actiune al fermierului si sa
inteleaga perceptia subiectiva a acestuia asupra problemelor cu care se
confrunta si pentru care solicitd ajutor din partea consultantului. Deci,
consultantul trebuie sa priveasca lucrurile din punctul de vedere al
fermierului. Din aceasta perspectiva, Henry Ford (1863 - 1947), fondator al
industriei americane de automobile, spunea ca ,,daca exista un secret al
succesului, acesta consta in capacitatea de a intelege punctul de vedere al
celeilalte persoane si de a vedea lucrurile din punctul ei de vedere, dar si
din perspectiva proprie”.

Respectarea principiilor consultantei agricole trebuie sd fie o
constantd a activitatii consultantului. In acest sens, Thomas Jefferson (1743 -
1826), al doilea vicepresedinte si al treilea presedinte al SUA (1801 - 1809),
autor al Declaratiei de Independenta (1776), spunea: ,./n chestiuni ce tin de
principiu, fiti ca o stancd! In chestiuni ce tin de gust, inotati odatd cu
curentul!”.

De asemenea, trebuie in permanentd avut in vedere faptul ca
reputatia de consultant se cladeste prin mii si mii de actiuni, dar se poate
pierde ca urmare a uneia singure. Cu alte cuvinte, reputatia se construieste
cu multa truda, in timp, cu eforturi considerabile, dar se poate pierde intr-0
clipa ca urmare a unei simple greseli.
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Capitolul 11

ISTORICUL, PREZENTUL SI PERSPECTIVELE
CONSULTANTEI AGRICOLE

2.1. Istoricul activititii de consultanta agricola
2.1.1. Istoricul activitatii de consultanti agricola pe plan mondial

Agricultura a reprezentat una dintre primele activitati pe care omul
le-a desfasurat in mod organizat si controlat, aceasta furnizandu-i hrana cea
de toate zilele, dar si importante materii prime pentru diferite utilizari. Se
considerd ca agricultura a Inceput sa fie practicata cu circa 10.000 de ani in
urma si a reprezentat baza dezvoltarii marilor civilizatii ale umanitatii.
Plecand de la ce spunea istoricul grec Xenophon (430 - 355 1.Hr.), si anume
ca ,,agricultura este maica si doica tuturor mestesugurilor”, putem spune ca
,,agricultura este maica si doica societatii umane”.

Acumularea de cunostinte cu caracter agricol a constituit o premisa a
schimbului de informatii cu privire la metodele de cultivare a plantelor si de
crestere a animalelor.

In China, au fost create politici agricole si s-a facilitat diseminarea
informatiilor si sfaturilor cétre agricultori cu cel putin 2000 de ani in urma.
Este cunoscut faptul ca in anii 800 i.Hr., ministrul chinez responsabil cu
agricultura din timpul unui imparat din dinastia Zhou a organizat invatarea
agricultorilor despre rotatie si drenaj, a inchiriat echipamente agricultorilor
si a construit depozite pentru cereale. Intre anii 25 si 220, in timpul dinastiei
Han, s-a realizat 0 sustinere semnificativd a diseminarii informatiilor si
sfaturilor. Cea mai veche carte de agricultura care s-a pastrat pana in prezent
este ,,Chimin Yaoshu” (Tehnici esentiale pentru bunastarea poporului), care
a fost scrisd in anul 535 de catre Jia Sixia. Aceastd carte cuprinde capitole
dedicate pregétirii terenului, semanatului, intretinerii livezilor, silviculturii,
cresterii animalelor, comertului cu produse agricole si utilizarea produselor
agricole.

Pe teritoriul Mesopotamiei, arheologii au gasit tablite de lut datand
din anii 1800 i.Hr. in care sunt prezentate sfaturi pentru irigarea culturilor i
protectia acestora impotriva rozatoarelor. De asemenea, pe teritoriul
Egiptului au fost gasite hieroglife cu sfaturi pentru prevenirea pierderilor
cauzate de revarsarea Nilului.

29



Schimburile de informatii cu caracter agricol au fost facilitate de
migratiile populatiilor si de deplasarile calatorilor. Mai tarziu, schimburile
de informatii au fost facilitate de circulatia materialelor scrise, Incepand cu
civilizatia greaca si cea feniciana si continuand cu civilizatia romana.

In Europa, cea mai veche carte de agricultura a fost scrisd in limba
latind de Piedro de Crescenzi (1230/35 - 1320) intre anii 1304 si 1309 sub
numele de ,Ruralia commoda” (Beneficiile zonei rurale). Odata cu
inventarea tiparului cu litere mobile in anul 1450 de catre Gutenberg (1398 -
1468), metalurgist si inventator german, Ruralia commoda a fost prima
franceza i germana.

Au urmat alte scrieri, un compendiu binecunoscut cu sfaturi utile
pentru agricultori fiind ,,O sutd de sfaturi bune pentru gospoddrie” (A
Hundreth Good Pointes of Husbandrie), scris in anul 1557 de catre Thomas
Tusser (1524 - 1580), poet si fermier englez, care in 1573 a publicat editia
extinsa intitulata ,,Cinci sute de sfaturi bune pentru gospodarie” (Five
Hundred Points of Good Husbandry).

Primele forme de consultanta agricola propriu-zisa s-au dezvoltat in
secolul al XVIll-lea. Practic, formele moderne de consultanta reprezintd un
produs al ultimelor secole, desi evolutia s-a produs de-a lungul mileniilor.
Aparitia formelor organizate de consultantd agricold a reprezentat o
importanta inovatie sociala.

In Statele Unite ale Americii, infiintarea Societdtii Philadelphia in
anul 1785 a deschis calea infiintarii societatilor agricole care aveau ca
obiectiv ajutarea fermierilor cu ceea ce era nevoie pentru imbunatatirea
activitatii agricole si diseminarea informatiilor agricole prin publicatii,
articole 1n ziare §i organizarea de cursuri.

In Elvetia, Philipp Emanuel von Fellenberg (1771 - 1844), pedagog
si agronom, in anul 1799 a cumparat mosia Hofwyl, aproape de Berna, unde
a infiintat scoli agricole pentru copiii saraci dar si pentru cei bogati, precum
si o ferma experimentala model, unde testa si dezvolta tehnologii agricole
moderne. De asemenea, von Fellenberg a editat un jurnal, a organizat
festivaluri agricole si a primit un numar mare de vizitatori din toata Europa.

In Marea Britanie, lordul Henry Peter Brougham (1778 - 1868),
politician, a infiintat in anul 1826 Societatea pentru Difuzia Informatiilor
Utile (Society for the Diffusion of Useful Knowledge), care avea ca obiectiv
transmiterea informatiilor stiintifice intr-un format accesibil catre masele de
oameni (muncitori si clasa mijlocie) prin intermediul unor serii de publicatii.
Informatiile agricole erau difuzate prin intermediul publicatiilor din Seriile
Fermierilor (Farmers Series).
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La sfarsitul secolului al XVIll-lea si inceputul secolului al XIX-lea,
au fost infiintate scoli de agricultura si ferme scoald. Aparitia institutiilor de
invatamant cu profil agricol au contribuit la instruirea si specializarea celor
care activau 1n agriculturd, la transferul de informatii si cunostinte agricole
intr-un cadru organizat si in mod planificat si sistematic.

In anii 1820, au aparut profesorii itineranti de agriculturd in SUA (in
Noua Anglie si New York), iar in anul 1837 in Franta (la Gironde). Acesti
profesori itineranti se deplasau la fermieri pentru a le da informatii si sfaturi,
pentru a-i incuraja si a le face demonstratii practice.

In anii 1840, in Wiirttemberg, in sud-vestul Germaniei, pentru prima
datd, o societate agricola de stat a angajat un specialist in cultura pajistilor si
18 tehnicieni pentru sfatuirea fermierilor, proprietarilor de pamant si
administratorilor cu privire la desecarea, irigarea §i Tmbunatatirea
managementului pajistilor.

In Europa, stiintele agricole au evoluat rapid incepand cu anii 1840.
Aceasta s-a datorat progreselor deosebite inregistrate in Germania, ca
urmare a descoperirilor facute de Justus von Liebig (1803 - 1873),
intemeietorul agrochimiei, la Universitatea din Giessen. La acestea se
adaugd infiintarea 1n anul 1843 a primelor experiente agricole, cu privire la
efectul ingrasamintelor organice si anorganice asupra productiei, la
Rothamsted® in Anglia, de catre John Bennet Lawes (1814 - 1900) si Joseph
Henry Gilbert (1817 - 1901). De asemenea, au aparut numeroase publicatii
si periodice dedicate fermierilor.

Activitatea de consultantd agricolda s-a dezvoltat si s-a organizat
treptat, nelimitandu-se numai la tarile din zona temperata, ci dezvoltandu-se
si 1n tarile din zona tropicald, in special in teritoriile coloniale.

Pentru prima data s-a pus problema infiintarii unui serviciu public de
asistentd tehnica pentru agriculturd in Irlanda, ca efect al compromiterii
culturii cartofului intre anii 1845 si 1851, in urma atacului de mana
(Phytophthora infestans). Compromiterea culturii cartofului a dus la
infometarea populatiei sarace si a celei din mediul rural, cu 0 alimentatie
bazatd pe consumul de cartof. Aceastd perioada este cunoscutd in istoria
Irlandei sub numele de ,,marea foamete”, care a dus la moartea a circa un
milion de oameni §i la emigrarea a peste un milion de oameni, ceea ce
reprezenta circa 20 - 25 % din populatia tarii. Guvernul a angajat
,instructori practici” pentru a calatori in zonele rurale si a-i invata pe micii
fermieri cum sa cultive si alte plante de cultura (culturi alternative).

Sistemul de instructori practici pus la punct in Irlanda a atras atentia
oficialilor guvernamentali din Germania, care au organizat propriul lor

! Rothamsted este cea mai veche statiune de cercetare agricola din lume.
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sistem de instructori care calatoreau pentru a-i invata pe micii fermieri. Pana
la sfarsitul secolului al XIX-lea, ideea s-a raspandit in Danemarca, Tarile de
Jos, Franta si Italia.

Termenul de ,,extensie” a fost utilizat pentru prima data in Anglia, in
anul 1867, de catre Universitatile Cambridge si Oxford, pentru a descrie
activitatile de predare extinse in afara campusului universitar. Cele mai
multe dintre aceste activitati timpurii nu au fost, totusi, legate de agricultura.
Abia la inceputul secolului al XX-lea, atunci cand colegiile de agricultura
din Statele Unite ale Americii au inceput efectuarea de demonstratii agricole
si tinerea de prelegeri la cluburile fermierilor, a inceput utilizarea termenului
de ,.extensie agricola”.

In Franta, in anul 1879, incepe organizarea unui serviciu national de
consultanta agricold bazat pe consultanti itineranti. Ulterior, in diferite tari
incepe organizarea activitdtii de consultantd agricola la nivel national. De
exemplu, incep sa se organizeze servicii nationale de consultanta agricola in
anul 1893 1n Japonia, apoi In 1906 in Olanda, in 1914 in Statele Unite ale
Americii, in 1946 in Marea Britanie, in 1948 in Israel, in 1952 in India, in
1953 in Egipt, in 1955 in Spania, in 1957 in Belgia, in 1995 in Bulgaria, in
1998 in Romania.

La inceputul secolului al XX-lea, serviciile de consultantd erau
limitate ca scop si presupuneau un contact redus cu fermierii. Acestea erau
organizate de guvernele centrale sau locale, de universitati si colegii in
colaborare cu institutii de cercetare, de organizatii ale fermierilor, sau de
aceste institutii in colaborare.

In tdrile in curs de dezvoltare, circa jumitate din serviciile de
consultanta existente s-au dezvoltat in perioada anilor 1970 - 1980. Aceste
servicii sunt sustinute de catre stat, in timp alaturandu-se o serie de
organizatii non-guvernamentale (Bauer si colab., 1998).

Primele servicii nationale de consultantd agricola s-au dezvoltat
iniial cu sprijin guvernamental, ca urmare a necesitatilor de crestere a
productiei agricole si de reducere a importurilor. De asemenea, activitatea
de consultanta agricola a fost sprijinitd i de organisme internationale,
precum Organizatia pentru Alimentatie si Agricultura a Natiunilor Unite
(FAO — Food and Agriculture Organization) si Banca Mondiala.

Incepand cu anii '80, in multe tiri a inceput un proces de dezvoltare
a sectorului privat in consultanta agricold si diminuarea importantei
sectorului public. Consultanta privata este considerata ca fiind libera de
constrangerile administrative si politice specifice consultantei publice, este
mai pufin afectatd de birocratie si permite o mai eficientd alocare a
resurselor, in timp ce serviciul de consultantd publica se considera ca, la
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nivel global, a avut o contributic redusa la cresterea performantelor
sectorului agricol (Kidd si colab., 1998).

Consultanta privatd s-a dovedit a fi eficientd mai ales la nivelul
fermelor mari, cu un potenfial financiar ridicat, care pot acoperi fara
probleme costurile serviciului de consultantd. De asemenea, treptat, a
crescut importanta organizatiilor de fermieri §i a organizatiilor profesionale
in asigurarea consultantei agricole.

2.1.2. Istoricul activitatii de consultantd agricold in Romdnia

Romania dispune de conditii naturale favorabile dezvoltarii
agriculturii, informatiile cu caracter agricol circuland cu multe secole in
urma.

Primele lucrari in limba romana destinate locuitorilor mediului rural
sunt ,,Economia stupilor” de Ioan Molnar, aparuta la Viena in anul 1785, si
»Oarecare secreturi ale pamdntului si ale mestesugului sadirii, talmdcite
dintr-o carte a unui dascal vestit si iscusit in mestesugul lucrarii de pamant,
adica a plugului”, lucrare tiparitd de Dumitru Tipografu la Bucuresti, in
anul 1796.

in secolul al XIX-lea se editeazd gazete cu caracter agricol, si
anume: , Jurnalul de agricultura”, ,,Foaie de agricultura”, ,,JTaranul roman”
si ,,Gazeta satelor”.

De asemenea, la mijlocul secolului al X1X-lea apar primele institutii
de Invatamant agricol superior, §i anume:

- in anul 1852, se infiinteazd Scoala Nationald de Agricultura de la
Pantelimon (cunoscutd si sub denumirea de Institutul National de
Agriculturd de la Pantelimon), in prezent Universitatea de Stiinte
Agronomice si Medicina Veterinara din Bucuresti (USAMYV Bucuresti);

- in anul 1869, se infiinteaza Institutul de Invatimant Agronomic Cluj-
Mandstur, in prezent Universitatea de Stiinte Agricole si Medicina
Veterinara Cluj-Napoca (USAMYV Cluj-Napoca).

Mai tarziu, in anul 1912, se infiinteaza Sectia de Stiinte Agricole, in
cadrul Facultatii de Stiinte a Universitatii din lasi, in prezent Universitatea
de Stiinte Agricole si Medicina Veterinara ,,lon Ionescu de la Brad” din lasi
(USAMV Iasi).

In anul 1926, se infiinteaza Institutul de Cercetiri Zootehnice (ICZ),
in anul 1927, se infiinteaza Institutul de Cercetari Agronomice al Romaniei
(ICAR), iar in anul 1933, se infiinteaza Institutul de Cercetari Forestiere
(ICF).

In anul 1945, se infiinteaza Facultatea de Agronomie, in cadrul
Politehnicii din Timisoara, in prezent Universitatea de Stiinte Agricole si
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Medicind Veterinara a Banatului ,,Regele Mihai I al Romaéaniei” din

Timisoara (USAMYV Timisoara).

In cea de-a doua jumatate a secolului al XIX-lea si prima jumitate a
secolului al XX-lea, si-au desfasurat activitatea personalitati marcante ale
invatamantului agricol si ale activitatii de cercetare in domeniul agriculturii,
precum: lon lonescu de la Brad (1818 - 1891), Petre S. Aurelian (1833 -
1909), George Maior (1855 - 1927), Vlad-Carnu Munteanu (1858 - 1903),
Nicolae Filip (1864 - 1922), Gheorghe Munteanu-Murgoci (1872 - 1925),
Constantin Sandu Aldea (1874 - 1927), Teodor Saidel (1874 - 1967),
Haralamb Vasiliu (1880 - 1953), Gheorghe lonescu-Sisesti (1885 - 1967),
lon C. Teodorescu (1886 - 1978), G.K. Constantinescu (1888 - 1950), Marin
Chiritescu-Arva (1889 - 1935), Traian Savulescu (1889 - 1963), Nicolae
Saulescu (1898 - 1977), Nicolae Zamfirescu (1899 - 1977) s.a.

Ideca existentei unei Academii a intelectualitatii din domeniul
agriculturii isi are inceputul in anul 1913, cand s-a infiintat Societatea
Nationald de Agriculturd, care in anul 1941 a devenit Academia de
Agriculturd din Romania. Activitatea Academiei a fost Intreruptd de
evenimentele din anul 1944, pentru ca in anul 1962 sa se infiinteze Institutul
Central de Cercetari Agricole, care prin reorganizare sa devina in anul 1969
Academia de Stiinte Agricole si Silvice (ASAS), ce a primit in anul 1992
numele savantului roman Gheorghe Ionescu-Sisesti, devenind Academia de
Stiinte Agricole si Silvice ,,Gheorghe lonescu-Sisesti”.

La jumatatea secolului al XX-lea au fost infiintate diferite institute
de cercetare, precum:

- Institutul de Cercetari pentru Mecanizarea si Electrificarea Agriculturii, in
anul 1952;

- Institutul de Cercetari pentru Cultura Porumbului, in anul 1957, devenind
Institutul de Cercetari pentru Cereale si Plante Tehnice Fundulea (ICCPT
Fundulea), in anul 1962, iar din anul 2007 Institutul National de
Cercetare-Dezvoltare Agricola Fundulea (INCDA Fundulea);

- Institutul de Cercetari Hortiviticole, in anul 1957, din care in anul 1967
s-au format institute specializate, i anume:
= [nstitutul de Cercetare si Productie pentru Pomiculturd Méaracineni, in

anul 2005 devenind Institutul de Cercetare-Dezvoltare pentru
Pomiculturd Pitesti-Maracineni (ICDP);

» Institutul de Cercetari pentru Viticultura si Vinificatie Valea
Calugareasca, in anul 2002 devenind Institutul de Cercetare-Dezvoltare
pentru Viticultura si Vinificatie Valea Calugareasca (ICDVV);

» Institutul de Cercetdri pentru Legumicultura si Floricultura, in anul
2002 devenind Institutul de Cercetare-Dezvoltare pentru Legumicultura
si Floriculturd Vidra (ICDLF);
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Institute si statiuni pe diferite domenii, precum:

Institutul de Cercetari pentru Pedologie si Agrochimie Bucuresti
(ICPA), infiintat in anul 1970, in prezent Institutul National de
Cercetare-Dezvoltare pentru Pedologie, Agrochimie si Protectia
Mediului (INCDPAPM-ICPA Bucuresti);
Institutul de Cercetari pentru Protectia Plantelor, infiintat in anul 1967,
din anul 2005 devenind Institutul de Cercetare-Dezvoltare pentru
Protectia Plantelor Bucuresti (ICDPP);
Institutul de Cercetare a Cartofului si Sfeclei (ICCS) Brasov, infiintat
in anul 1967, din anul 2005 devenind Institutul National de Cercetare-
Dezvoltare pentru Cartof si Sfecla de Zahar Brasov (INCDCSZ);
Institutul de Cercetare si Productie pentru Cultura Pajistilor Brasov, in
prezent Institutul de Cercetare-Dezvoltare pentru Pajisti Brasov
(ICDP);
Institutul de Economie Agrara Bucuresti, in prezent Institutul de
Cercetare pentru Economia Agriculturii si Dezvoltare Rurala Bucuresti
(ICEADR);
Institutul de Biologie si Nutritie Animala Balotesti, in prezent Institutul
National de Cercetare-Dezvoltare pentru Biologie si Nutritie Animala
Balotesti (INCD-IBNA);
Institutul de Cercetare si Productie pentru Cresterea Bovinelor
Balotesti, in prezent Institutul de Cercetare-Dezvoltare pentru Cresterea
Bovinelor Balotesti (ICDCB);
Institutul de Cercetare si Productie pentru Cresterea Ovinelor si
Caprinelor Palas, in prezent Institutul de Cercetare-Dezvoltare pentru
Cresterea Ovinelor si Caprinelor Palas (ICDCOC);
Statiunea de Cercetari pentru Apicultura si SeriCicultura Baneasa
(SCAS), din care s-au desprins Institutul de Cercetare-Dezvoltare
pentru Apicultura (ICDA) si Statiunea de Cercetari Sericicole Baneasa
s.a.

Diseminarea rezultatelor cercetarii stiingifice, activitatea specialistilor

agricoli formati 1n institutiile de invatdmant superior s$i participarea
specialistilor din cercetare si invatamantul agricol superior la actiunile de
instruire a personalului din agriculturd au contribuit la utilizarea unor tehnici
moderne de cultivare a plantelor si de crestere a animalelor, la modernizarea
si eficientizarea procesului de productie agricola.

Pana in anul 1990, activitatea de consultanta agricola s-a realizat in

cadrul unor actiuni organizate pe linie administrativa, fara ca acestea sa-si
atingd intotdeauna scopul. Astfel, a fost desfasurata o activitate de publicare
a numeroase carti, brosuri, pliante, precum si de realizare a unor filme si
emisiuni TV sau emisiuni radio.
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Pentru membrii cooperatori (membrii Cooperativelor Agricole de
Productie - CAP), erau organizate cursuri agrozootehnice in perioadele de
iarnd, la care lectiile erau predate de catre specialisti agricoli pe baza unor
manuale tiparite special in acest sens. De asemenea, pentru mecanizatori,
erau efectuate instruiri periodice legate de campaniile agricole.

Pentru specialistii agricoli, au fost efectuate instruiri in cadrul
centrelor de perfectionare a personalului de la Baneasa, Crevedia, 30
Decembrie, Stefanesti si Dobrogostea, precum si la Casele Agronomului de
la nivelul fiecarui judet si in unitatile de cercetare si invatamant superior.

La nivelul unitatilor de cercetare si de invatamant superior au fost
organizate loturi demonstrative, intalniri cu grupuri de specialisti, vizite, zile
in teren etc.

Aceste activitati specifice consultantei agricole, chiar daca nu au fost
intotdeauna eficiente si de multe ori au avut un caracter formal, au disparut
aproape cu totul in primii ani de dupa 1990. In aceasta perioadi de profunde
transformdri economice si sociale care au caracterizat intreaga societate
romaneascd, inclusiv agricultura si mediul rural, consultanta agricold a
devenit o necesitate stringentd. Ca urmare, la nivelul Ministerului
Agriculturii si Alimentatiei a fost infiintatd o directie cu responsabilitate in
ceea ce priveste consultanta agricola si activitatea de extensie.

In anul 1998, printr-un proiect PHARE, a fost infiintata Agentia
Nationald de Consultantd Agricold (ANCA). ANCA a fost infiintata in baza
Hotararit Guvernului nr. 676/1998, cu modificarile si completarile
ulterioare, aprobate prin Hotararea Guvernului nr. 676/1999. Aceasta a fost
organizata ca un sistem centralizat sub autoritatea Ministerului Agriculturii
si Dezvoltarii Rurale (MADR), cu o retea de Oficii Judetene de Consultanta
Agricola (OJCA) la nivelul fiecarui judet, fiecare OJCA avand o retea de
Centre Locale de Consultantd Agricola (CLCA) la nivel local.

In perioada 2000 - 2001, printr-un proiect PHARE, pe langa cele
cinci centre universitare agricole cu traditie in Romania (Universitatea de
Stiinte Agronomice si Medicind Veterinara din Bucuresti, Universitatea de
Stiinte Agricole si Medicind Veterinara ,,lon Ionescu de la Brad” din Iasi,
Universitatea de Stiinte Agricole si Medicina Veterinara din Cluj-Napoca,
Universitatea de Stiinte Agricole si Medicind Veterinard a Banatului
Timisoara, Facultatea de Agricultura a Universitatii din Craiova), au fost
infiintate Oficii Zonale Universitare pentru Consultantd Agricola (OZUCA).

In anul 2001, ANCA este descentralizati prin trecerea retelei de
oficii judetene (OJCA) si locale (CLCA) sub controlul administratiei locale.
ANCA a ramas in continuare sub coordonarea MADR si a continuat sa
coordoneze din punct de vedere tehnic si metodologic reteaua de centre
judetene si locale.
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In anul 2005, in temeiul Ordonantei Guvernului nr. 22/2005,
aprobata prin Legea nr. 77/2005, privind reorganizarea activitatii de
consultanta agricola, ANCA a fost recentralizata, aceasta fiind reorganizata
ca institutie de specialitate a administratiei publice centrale, avand in
subordine urmatoarele unitati teritoriale:

- la nivel judetean, Oficii Judetene de Consultanta Agricola (OJCA), unitati
publice cu personalitate juridica, plus Oficiul Municipal de Consultanta
Agricola Bucuresti (OMCA Bucuresti);

- la nivel comunal, un numar de 546 de Centre Locale de Consultanta

a OJCA;

- Casele Agronomului, institutii publice cu personalitate juridica, finantate
integral din venituri proprii, infiintate in baza Hotararii Guvernului nr.
1901/2004.

In anul 2009, ANCA a fost reorganizata din nou prin transformarea
oficiilor/centrelor de consultantd agricola in Camere Agricole Judetene
(CAJ), prin Hotararea Guvernului nr. 1609 din 16 decembrie 2009.

In anul 2010, in temeiul Ordonantei de Urgenta nr. 70/2010, Agentia
Nationala de Consultantd Agricold a fost desfiintata, aceasta fiind inlocuita
in cadrul MADR prin Compartimentul de Consultanta, Extensie si Formare
Profesionala, care a fost creat in baza Hotararii Guvernului nr. 725/2010,
privind reorganizarea si functionarea MADR.

Principalele cauze si motivatii care au dus la evolutia inregistrata de
ANCA au fost urmatoarele: lipsa de experienta, lipsa de resurse financiare si
interferentele politice (Rusu, 2014).

De asemenea, in anul 2010, in baza Legii nr. 283/2010, se stabileste
infiintarea noilor camere pentru agriculturd, silviculturd si dezvoltare rurala.
Prin aceastd lege, cu modificarile si completdrile ulterioare, se stabileste
modul de infiintare, organizare si functionare a camerelor pentru agricultura,
silvicultura si dezvoltare rurald, la nivel zonal, judetean si regional, precum
si a Camerei Agricole Nationale. Aceasta decizie de infiintare a noilor
camere agricole este luatd in contextul in care deja existau si functionau
Camere Agricole Judetene (CAJ) infiintate in baza Hotararii Guvernului nr.
1609/2009, ceea ce a creat confuzie in randul fermierilor si nu numai.

in anul 2012, prin Legea 122/2012 pentru modificarea si completarea
Legii nr. 283/2010 privind camerele pentru agriculturd, silviculturd si
dezvoltare rurald, este propus un sistem de alegere pentru noile camere de
agricultura.
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2.2. Organizarea serviciilor de consultanta agricola
2.2.1. Moduri de organizare a serviciilor de consultanti agricola

Exista diferite moduri alternative de organizare a serviciilor de

consultanta agricola, si anume:

servicii de consultantd publice sau private;

servicii de consultanta guvernamentale sau neguvernamentale;

servicii de consultanta birocratice sau participatorii;

servicii de consultantd non profit sau cu obtinere de profit, respectiv

servicii de consultanta gratuite sau platite;

servicii de consultantd generale sau sectoriale;

servicii de consultanta cu obiective multiple sau cu obiective reduse.
Dupa modul de abordare a clientilor, serviciile de consultanta

agricola sunt de doua tipuri:

servicii de consultanta agricola cu abordare generala a clientilor;
servicii de consultanta agricola cu abordare selectiva a clientilor.
Serviciile de consultantd agricoli cu abordare generali a

clientilor vizeaza toate persoancle care activeaza in domeniul agriculturii si
pot fi de urmatoarele tipuri:

Serviciu de consultanta guvernamental (ministerial), care este organizat
in cadrul sau sub tutela ministerului agriculturii si care a fost specific
inceputului organizarii consultantei agricole in multe din tarile cu
agriculturd dezvoltata. Acest tip de serviciu de consultanta agricola este
inca specific majoritatii tarilor slab dezvoltate, in care serviciul de
consultantd a fost organizat recent, asa cum este cazul majoritatii tarilor
din Africa si Asia. In general, un astfel de sistem se caracterizeaza printr-0
structurd ierarhicd complexd si o Dbirocratie semnificativd care-i
diminueaza eficienta, un management si un sistem de luare a deciziilor
centralizat, o lipsd a controlului venit de jos (de la nivelul fermierilor) si
un feedback venit din partea fermierilor foarte redus.

Serviciu de consultantd bazat pe universitati, asa cum este Serviciul
Cooperativ de Extensie din SUA (CES - Cooperative Extension Service).
Acest sistem este bazat pe implicarea universitatilor in acordarea de
consultanta agricold, fiind implementat si in India. Serviciul de
consultanta este planificat si realizat de catre universitati.

Serviciu de consultanta bazat pe formare profesionala si vizite (T & V -
Training and Visits), initiat de catre Banca Mondiala la inceputul anilor
70 in circa 70 de tari (Swanson si Rajalahti, 2010), in special in tarile din
estul Africii. Sistemul se bazeaza pe formarea profesionald a
consultantilor si instruirea acestora in mod continuu (chiar si la un
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interval de doua saptamani) si pe vizite planificate riguros pe care acestia
le fac fermierilor pentru diseminarea elementelor de noutate. Scopul il
constituie realizarea transferului tehnologic pentru cresterea productiei
agricole la plantele de cultura specifice din zonele in care se gasesc
fermierii. Acest tip de serviciu de consultanta are o abordare de sus in jos
si se caracterizeaza prin limitarea implicarii $i a initiativei, atat a
fermierilor, cat si a consultantilor, si prin feedback relativ redus din partea
fermierilor. De asemenea, acestui sistem 1 se imputd faptul ca este relativ
costisitor si imposibil de implementat pe zone vaste, fermierii dispersati
in teritoriu neputand avea contacte frecvente cu consultantul.

- Serviciu bazat pe proiecte de consultanta, a inceput sa fie sustinut din anii
'60 de catre Banca Mondiala. Proiectele se deruleaza intr-o anumita
locatie si pe o anumitd perioadd de timp (de obicei, cativa ani) si se
bazeaza pe o infuzie importanta de resurse externe. Scopul proiectelor il
constituie demonstrarea anumitor tehnici si metode de productie care
trebuie si fie implementate si dupa finalizarea proiectului. Proiectele
presupun un control realizat centralizat, la nivel guvernamental, si se
bazeazd pe inputuri financiare si tehnice din partea unor organisme
internationale. Proiectele vizeaza o abordare integrata a proceselor de
dezvoltare rurala.

- Serviciu de consultanta bazat pe animatie rurald, care este specific tarilor
africane francofone (Senegal, Madagascar, Coasta de Fildes). Acesta se
bazeaza pe specialisti numifi animatori, care au fost initial formati
profesional de catre ministerul agriculturii si care constituie veriga de
legatura dintre fermieri si populatia rurald si agentiile guvernamentale.

Serviciile de consultanti agricold cu abordare selectivi a
clientilor vizeaza numai anumite categorii de clienti (fermieri) si pot fi de
urmatoarele tipuri:

- Serviciu de consultanta comerciala, care poate fi parte a strategiei
companiilor de vanzare a inputurilor, sau ca serviciu specializat de
consultanta cerut de fermieri. Obiectivul acestui tip de serviciu de
consultantd este acela de a obtine profit, care depinde la randul sdu de
gradul de satisfactie al clientului (fermierului). In cazul furnizorilor de
inputuri comerciale, costul serviciului de consultanta este inclus in pretul
inputului, asa cum sunt incluse si costurile cu cercetarea si publicitatea. In
cazul consultantei private, costul serviciilor de consultantd trebuie platit
de fermieri, de obicei fermierii cu ferme mari si cei foarte specializati
permitandu-si aceste costuri.

- Serviciu de consultanta specializat pe produs, care poate fi implementat
de guverne sau companii private, uneori chiar la nivel parastatal, si care
este parte a unui sistem integrat ce Inglobeaza cercetarea, productia,
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consultanta, marketingul si chiar exportul unui produs, cum este cafeaua,
ceaiul, tutunul, zaharul din trestie de zahar, citricile, bananele, uleiul de
palmier etc. Acest tip de seviciu de consultanta agricola este centralizat,
bine organizat si eficient, lucrandu-se cu grupuri de fermieri specializati
pe un produs care sunt interesati sa colaboreze cu specialistii consultanti
pentru cresterea productiei si comercializarea recoltei obtinute. Serviciul
de consultanta este asigurat de specialisti foarte bine pregatifi si dotati cu
echipamente corespunzatoare pentru efectuarea de teste si determinari.

- Serviciu de consultanta bazat pe clienti i controlat de acestia, care s-a
dezvoltat din necesitatea grupurilor (organizatiilor) de fermieri de a se
ajuta singuri si care se bazeaza pe contactul strans intre consultant si
fermieri, fiind vizate direct necesitatile si problemele fermierilor. Astfel
de sisteme de consultantd se gasesc in mod deosebit 1n tarile dezvoltate
unde fermierii au capacitatea organizationald de a sustine serviciile de
consultanta.

In multe tari, sistemul de consultanta agricola se caracterizeaza prin
pluralism, respectiv prin existenta mai multor tipuri de servicii de
consultantd agricola care se realizeaza in cadrul a diferite tipuri de institutii
implicate in acordarea de consultanta agricola, atat publice cat si private.

Furnizorii de servicii de consultantd agricola pot fi clasificati
astfel:

e Furnizori publici:

- ministerul agriculturii sau departamente pentru agricultura;

- instituii de cercetare agricola (institute si statiuni agricole) si de
invatdmant superior agricol (universitati si facultati agricole);

- programe de finantare prin proiecte.

¢ Furnizori privati non-profit:

- organizatii non-guvernamentale (ONG-uri) locale, nationale sau chiar
internationale;

- institutii de cercetare agricola si de invatamant superior agricol private;

- asociatii si fundatii din domeniul agriculturii;

- alte institutii necomerciale din domeniul agriculturii.

¢ Furnizori privati cu obtinere de profit:

- companii $i societdti comerciale specializate in consultanta agricola;

- companii §i societdti comerciale furnizoare de inputuri pentru
agriculturd;

- companii §i societati comerciale prin care se valorifica recolta agricola;

- grupuri de fermieri, asociatii §i cooperative agricole;

- consultanti privati.
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2.2.2. Finantarea serviciilor de consultanta agricoli

Serviciile de consultantd agricola sunt finantate din diferite surse,
care pot fi publice sau private.

Serviciile publice de consultanta agricola sunt finantate de la bugetul
de stat, la care se adauga contractele cu diferite institutii, veniturile obtinute
din prestarea de servicii si taxele incasate de la beneficiarii serviciilor de
consultanta.

Serviciile private de consultantd agricold sunt finantate din investitii
private si venituri obtinute din prestarea de servicii, la care se adauga
contractele cu diferite institutii si taxele incasate de la beneficiarii serviciilor
de consultanta.

Indiferent dacad serviciul de consultantd este public sau privat, de
obicei, finantarea se realizeaza din diferite surse.

La nivelul anului 1997, dupa datele Bancii Mondiale, circa 80 % din
serviciile de consultanta pe plan mondial erau finantate din fonduri publice
si erau efectuate prin intermediul functionarilor publici, circa 12 % din
serviciile de consultanta erau efectuate prin intermediul universitatilor, al
organizatiilor non-guvernamentale si al celor parastatale, si numai circa 5 %
erau servicii de consultanta private (Feder si colab., 1999).

In ultimele decenii, finantarea publica a serviciilor de consultant s-a
redus continuu la nivel mondial, deficitele bugetare determinand multe
guverne sa-si reduca cheltuielile. Aceasta a dus in anumite tari la aparitia
finantarii publice partiale, serviciile de consultanta fiind sustinute partial din
fonduri publice si partial din fonduri private. De asemenea, in multe tari s-a
ajuns la privatizarea serviciilor de consultantd, dupa ce eventual au trecut
printr-o finantare publica partiala.

Companiile si societatile comerciale furnizoare de inputuri pentru
agricultura sau prin care se valorifica recolta agricold investesc in
consultanta agricola fiind interesate de fapt de propriile afaceri, care se
asociaza cel putin partial si cu interesul fermierilor. Astfel, furnizarea unui
input este asociatd si cu servicii de consultanta specifice utilizarii inputului
respectiv, cum este de exemplu furnizarea de ingrasaminte care este Tnsotita
si de teste agrochimice si consiliere privind stabilirea dozelor de
ingragaminte si a produselor care pot fi utilizate. Scopul este acela ca
fermierii sa fie multumiti de produsul respectiv si sa continue sa-1 cumpere
sau sa cumpere si alte produse de la compania respectiva.

Grupurile de fermieri, asociatiile si cooperativele agricole investesc
in consultanta agricold prin angajarea de specialisti care sa-i ajute pe
fermierii care sunt membri ai acestor organizatii. In multe cazuri, aceasta
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este o cerintd a fermierilor §i este privitd ca un avantaj pentru cei care detin
calitatea de membru ai acestor organizatii.

Companiile si societatile comerciale specializate in consultanta
agricola au existat in paralel cu serviciile publice de consultanta agricola,
dezvoltandu-se si devenind din ce in ce mai puternice in ultimii ani. Pentru
aceste institutii, consultanta agricold este o afacere care trebuie sa fie
producédtoare de profit.

Asigurarea si utilizarea resurselor financiare pentru functionarea pe
anumite perioade de timp constituie o componentd esentiald a
managementului serviciului de consultanta agricola.

2.2.3. Consultanta agricola in diferite tari
2.2.3.1. Consultanta agricola in Statele Unite ale Americii

Primele activitati specifice de consultanta agricola din SUA incep cu
infiintarea societatilor agricole, prima societate infiintatd fiind Societatea
Philadelphia, in anul 1785.

In anul 1852, odati cu infiintarea Comisiei de Stat pentru
Agriculturd din Massachusetts, secretarul acesteia avea ca obligatie sa
viziteze diferite districte agricole ale statului si sa tina cursuri teoretice si
practice de agriculturd. In anul 1854, incepe si fie editati seria anuald a
volumului intitulat ,,Agricultura din Massachusetts”.

Incepand din anul 1871, fincep si fie organizate institutele
fermierilor, numite si ,,cluburi ale fermierilor”, in cadrul carora erau predate
cursuri de agricultura si se initiau discutii pe teme agricole.

In a doua jumatate a secolului al XIX-lea, colegiile de agriculturd au
inceput sd organizeze actiuni cu caracter specific asistentei si consultantei
agricole, care au constat in efectuarea de demonstratii practice, tinerea de
cursuri si conferinte, efectuarea de teste si analize, publicarea de buletine cu
recomandari. Aceste activitagi au fost efectul primei legi a senatorului
Morrill, promulgata in 1862 de catre presedintele Abraham Lincoln (1809
- 1865), al 16-lea presedinte al Statelor Unite ale Americii (1861 - 1865),
care a incurajat dezvoltarea sistemului educational in beneficiul populatiei
rurale, prin acordarea de teren agricol in vederea credrii $i mentinerii in
functiune a unui Colegiu de Agriculturd in fiecare stat al federatiei. Aceste
colegii sunt denumite in prezent ,,Land-Grand Universities”.

Legea introdusa in Congresul SUA, in anul 1887, de catre senatorul
Hatch prevedea alocarea de fonduri in vederea infiintarii unei Baze
Experimentale Agricole pe langa fiecare Colegiu de Agriculturd creat in
baza legii Morrill.
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La inceputul secolului al XX-lea, pe langa activitati specifice de
consultantd desfasurate de colegiile agricole, inca functionau institutele
fermierilor, erau organizate demonstratii practice si s-au infiintat cluburi ale
baietilor si cluburi ale fetelor, in care erau organizate demonstratii si discutii
pe teme agricole.

Legea Extensiei Smith-Lever (Smith-Lever Extension Act),
promulgata in 8 mai 1914, a stabilit crearea unui sistem national de educatie
practica in agricultura si economie rurala prin:

- diferite agentii, si anume: Departamentul pentru Agricultura al Statelor
Unite (USDA - United States Department of Agriculture), departamentele
pentru agricultura statale, colegiile agricole statale, institutele fermierilor
si alte organizatii similare;

- diferite metode specifice, cum sunt: formare profesionald, demonstratii
practice, publicatii agricole s.a.

Aceastd lege a creat bazele infiintarii Sistemului Cooperativ de
Extensie (CES - Cooperative Extension System). In cadrul acestui sistem, in
fiecare stat, pe langa colegiile agricole au fost create birouri ale serviciului
de extensie. In prezent, partenerul federal in cadrul CES este Institutul
National pentru Alimentatie si Agriculturda (NIFA - National Institute of
Food and Agriculture).

Fiecare profesor universitar din cadrul colegiilor de agricultura ce
apartin unui Land-Grand University indeplineste doua dintre cele trei functii
de bazd ale institutiei respective, si anume: didactica, de cercetare si de
extensie. Profesorii universitari sunt considerati specialisti la nivel statal pe
domenii specifice, acestia avand sarcina elabordrii $i coordonarii
programelor locale de extensie, precum si de adaptare a cercetdrilor
aplicative la cerintele locale.

O caracteristica a sistemului de consultantd american o constituie
implicarea voluntarilor in activitatile de consultantd si extensie, acestia
provenind dintre fermieri sau familiile acestora. Voluntarii colaboreaza cu
agentii de consultantd pentru implementarea si evaluarea -eficientei
programelor educationale. Liderii echipelor de voluntari sunt organizati n
consilii la nivel judetean, regional si statal.

2.2.3.2. Consultanta agricola in Marea Britanie

In Marea Britanie, in perioada anilor 1920 - 1930 se desfasura o
activitate de consultantd agricold rudimentara si necoordonata, care se baza
pe activitatile desfasurate de universitatile si colegiile agricole. In timpul
celui de-al Doilea Razboi Mondial, activitatea de consultanta agricola a fost
coordonatd de catre Ministerul Agriculturii, Pisciculturii si Alimentatiei
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(MAFF). In anul 1946, s-a infiintat Serviciul National de Consultanta
Agricola (NAAS - National Agricultural Advisory Service) prin care s-a
abordat problema consultantei agricole la nivel national pentru cresterea
productivitatii agricole, asigurarea securitdtii alimentare si cresterea
standardului de viatd in comunititile rurale. In anul 1971, NAAS a fuzionat
cu alte servicii tehnice ale MAFF, rezultand Serviciul de Dezvoltare si
Consultantda Agricola (ADAS - Agricultural Development Advisory Service).
In anul 1992, ADAS devine o agentie in cadrul MAFF, iar in anul 1997 a
fost privatizata.

Consultanta tehnica (culturi agricole, cresterea animalelor, sol) si cea
legata de managementul fermei este asiguratd de consultanti privati
(persoane fizice si companii, de obicei la nivel regional), precum si de
personalul unor colegii si institute. ONG-urile sunt implicate in furnizarea
de consultantd de agromediu sau legatd de conservarea speciilor si
habitatelor. Problematicile abordate prin sistemul de consultanta sunt
urmatoarele: programele de agromediu, mediul inconjurator (apa,
biodiversitate, schimbari climatice, sol), eco-conditionalitatea, Cresterea
animalelor, cultura plantelor, dezvoltarea rurald, contabilitate, taxe,
diversificarea afacerilor, prelucrarea produselor agricole, obtinerea de noi
produse, proiectare (cladiri agricole, silozuri etc.), energii regenerabile,
mecanizare (Prager si Thomson, 2014).

Sistemul de consultantd agricola se caracterizeaza prin diversitatea
furnizorilor de servicii si diferentiere de la o tard la alta (Anglia, Scotia,
Tara Galilor, Irlanda de Nord). La nivel national, functioneaza o serie de
institutii publice s1 private (ADAS) cu rol in asigurarea consultantei
agricole.

2.2.3.3. Consultanta agricola in Germania

Prima forma organizatd de consultantd agricola dateaza din anii
1840, cand in Wiirttemberg, in sud-vestul Germaniei, pentru prima datd o
societate agricold de stat a angajat un specialist in cultura pajistilor si 18
tehnicieni pentru sfatuirea fermierilor. Mijlocul secolului al XIX-lea se
caracterizeaza prin existenta profesorilor itineranti. Incepand cu anul 1920, in
centrul Germaniei apar cercurile consultative, care conectau un grup de fermieri
cu un consultant. De-a lungul timpului, consultanta agricola in Germania a fost
descentralizatd si caracterizata prin pluralism.

Sistemul de consultantd agricold din Germania este foarte eterogen,
fiind diferit de la un stat (land) la altul, acesta variind de la caracterul gratuit
la cel pe baza de taxe si subventii guvernamentale. Furnizarea de servicii de
consultanta este in responsabilitatea fiecarui stat federal. Ca atare, in prezent
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exista 16 sisteme diferite de consultanta, care se bazeaza pe cinci tipuri de

servicii de consultanta, si anume (Paul si colab., 2014):

- Servicii publice de consultanta agricola, care se realizeaza prin intermediul:

- autoritatilor publice, 1n mod special autoritatile agricole
departamentale, in statele Baden-Wiirttemberg si Bavaria;

- centrelor de servicii publice, care combina consultanta agricold cu
educatia si cercetarea agricold, in statele Hessen si Rhineland-Palatine;

- serviciilor in curs de privatizare, 1n statul Saxony.

- Camere agricole, in statele Rhineland-Palatine, Saarland, North Rhine-
Westphalia, Lower Saxony, Hamburg, Bremen si Schleswig-Holstein.
Fermierii au obligativitatea de a face parte dintr-o camera agricola si de a
plati taxele aferente, in schimb avand acces la servicii de consultanta
agricola, la informatiile rezultate din activitatea de cercetare si la educatia
oferita prin intermediul camerelor agricole.

- Servicii private de consultanta, realizate prin intermediul companiilor de
consultantd 1n statele din estul Germaniei, si anume: Mecklenburg-
VVorpommern, Brandenburg, Saxony-Anhalt, Thuringia si Saxony.

- Servicii de consultansa agricola furnizate de organizatiile de fermieri, asa
cum este Asociatia Fermierilor din Germania, §i cercurile consultative, CU
traditie in statele Saxony si Schleswig-Holstein, dar existand si in alte state.

- Servicii de consultanta agricold furnizate de ONG-uri, care ofera mai ales
consultanta sociala si familiald pentru fermieri.

2.2.3.4. Consultanta agricola in Franta

In anul 1879, statul francez stabileste primii profesori de agricultura
cu rol de formatori, dar si de popularizare a informatiilor cu caracter agricol.
Dupa cel de-al Doilea Razboi Mondial, activitatea de popularizare agricola
continud sd ramana in sarcina agentiilor statului, dar aceasta se dezvolta si la
nivelul grupurilor profesionale, a cooperativelor agricole, organismelor de
intrajutorare si de credit, precum si la nivel privat. In anul 1966, se
infiinteaza Asociatia Nationald pentru Dezvoltare Agricola (ANDA -
Association Nationale de Développement Agricole), care a fost desfiintata
in anul 2005.

Consultanta agricola este asigurata, in prezent, prin intermediul
urmatorilor furnizori de consultanta (Labarthe, 2014):

- lnstitutii furnizoare de inputuri sau care achizitioneaza produse agricole,
reprezentate in principal de cooperativele agricole i comerciantii privati,
la care se adauga industriile din aval, respectiv sectorul agro-alimentar
(agro-food).
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- Camere de agricultura, care sunt prezente la diferite niveluri: national
(Adunarea Permanentd a Camerelor de Agricultura APCA - Assemblée
Permanente des Chambres d'Agriculture), regional (21 camere de
agricultura regionale) si departamental (94 camere de agricultura
departamentale). Circa 73 % dintre angajati sunt ingineri sau tehnicieni
implicati in activitati de consultantd sau cercetare-dezvoltare. Camerele
de agricultura sunt conduse de un presedinte (fermier) si de un consiliu al
fermierilor (care sunt alesi), care numeste directorul camerei. Finantarea
este asigurata printr-o taxa locala pe terenul ,,neconstruit” (care acopera in
medie 50 % din finantarea camerei), subventii de la Ministerul
Agriculturii (care acopera in medie 17 % din finantarea totald), contracte
cu autoritatile locale si achizitionarea de servicii de catre fermieri.
Domeniile de interventie sunt urmatoarele: consiliere individuald de
afaceri pentru fermieri (strategii comerciale, investitii in echipamente),
consiliere agronomicd si de mediu, dezvoltare teritorialda si locala,
conformitatea cu reglementdrile 1n vigoare (standarde, subventii,
formulare), calitatea produselor agricole, monitorizarea resurselor si baze
de date. Camerele de agricultura detin un centru de formare profesionala
si un colegiu agricol.

- Asociatii de fermieri, care furnizeaza servicii fermierilor.

- Companiile private de consultanta, reprezentate de consultanti individuali
sau institutii cu 5 - 10 consultanti, care furnizeaza consultantd agronomica
cu privire la cultura mare si horticultura, in special viticultura, dar si cu
privire la medicina veterinard, contabilitate §.a.

2.2.3.5. Consultanta agricola in Olanda

In 1906, guvernul olandez a creat oficial serviciul de extensiune
rurala ca raspuns la criza care a afectat Olanda la sfarsitul secolului al XIX-lea.
La acea vreme, guvernul olandez a inceput initierea tripletei OVO
(Cercetare-Educatie-Consultantd), investind in cercetare, invatamantul de
stat si consultanta si creand legaturi puternice intre cele trei elemente.

In Olanda, functioneaza Serviciul de Consultanta Agricola (DLV -
Dienst Landbouw Voorlichting; Agricultural Extension Service), care, prin
serviciile sale, acopera aspectele tehnice si economice ale productiei
agricole la nivel de fermi si formularea politicii agricole nationale. In anul
1990, DLV a devenit un serviciu independent in cadrul Ministerului
Agriculturii, pentru ca in anul 1993 sa fie transformat intr-o fundatie, iar
fermierii au inceput sa pliteasca pentru serviciile furnizate. In perioada 1993
- 1998, circa 60 % din finantare a fost asigurata de fermieri si 40 % de catre
Ministerul Agriculturii. In perioada 1998 - 2004, DLV a devenit o societate
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pe actiuni, cu 82 % din actiuni detinute de Ministerul Agriculturii si 18 %
detinute de personal. In anul 2005, DLV a devenit un holding - DLV
Advisory Group, care asigura consultanta tehnica, economica si manageriala
fermierilor, institugiilor care lucreaza in domenii legate de agricultura si
institutiilor publice. DLV Plant, care asigurd consultantd cu privire la
plantele de cultura mare si plantele horticole, este activ in 50 de tari si are
opt sucursale internationale (Caggiano, 2014).

Sistemul de consultanta agricold olandez include diversi furnizori de
servicii de consultantd cu caracteristici foarte diferite. Acestia sunt
reprezentati de DLV, care este cel mai important furnizor de consultanta
agricola din Olanda, de institutiile din amonte si din aval de agricultura, de
companii private, de organizatii ale fermierilor (cooperative, uniuni ale
fermierilor, grupuri de studiu), si intr-o masurd mai mica de institutii de
cercetare, ONG-uri si fundatii. Furnizorii privati de consultanta agricola
sunt asociati in VAB (Ambitious Agricultural Consultants), o asociatie
fondata in anul 1997.

2.2.3.6. Consultanta agricola in Danemarca

Primii consultanti agricoli au fost angajati de catre asociatiile de
fermieri care au inceput sa se dezvolte in a doua jumatate a secolului al
XIX-lea. Astfel, consultantii agricoli au inceput sa fie angajati in anii 1870
de catre asociatiile fermierilor crescatori de vaci de lapte, apoi in anii 1880
de catre asociatiile crescatorilor de porci si in anii 1900 de cétre asociatiile
cultivatorilor de plante.

Incepand cu anul 1852, Guvernul danez a platit pentru serviciile de
consultanta adresate fermierilor. Guvernul danez a asigurat suportul pentru
serviciile de consultantd agricola in perioada 1887 - 1971 prin bugetare
nationald anuali. In perioada 1971 - 2004, consultanta agricold a avut
propria lege prin care se asigura finantarea, iar dupa anul 2004, sustinerea
bugetara a serviciilor de consultanta agricold a incetat (Madsen-Osterbye,
2014).

Sistemul danez de consultanta agricola, care este considerat a fi unul
dintre cele mai performante sisteme de consultantd agricold din lume, este
format din urmatoarele institutii:

- Serviciul Danez de Consultanta Agricola (DAAS - Danish Agricultural
Advisory Services), care reprezintd cel mai important furnizor de
consultantd agricold din Danemarca;

- Centrul Danez pentru Cercetarea Suinelor (Danish Pig Research Centre);

- doud companii private de consultantd agricold de marime medie
(Patriotisk Selskab si LVK - Landbrugets Veterinaere Konsulenttjeneste);
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- 10 - 15 companii de consultanta cu 3 - 7 angajati;

- un ONG (National Organic Association);

- un anumit numdr de companii veterinare de consultanta de marime medie
si mica;

- institutul AgroTech;

- universitati, colegii agricole si scoli vocationale;

- companii furnizoare de inputuri.

Serviciul Danez de Consultanta Agricola (DAAS) este un sistem cu
doud niveluri (two-layer system), primul nivel fiind reprezentat de Centrul
de Cunostinte pentru Agricultura (Knowledge Centre for Agriculture) si al
doilea nivel fiind reprezentat de 30 de Centre Locale de Consultanta.

Centrul de Cunostinte pentru Agriculturd functioneaza ca o veriga
dintre cercetare, educatia universitara si serviciile de consultanta. Centrul
acoperd majoritatea tipurilor de servicii de consultantd agricold prin
departamentele sale.

Cele 30 de Centre Locale de Consultanta sunt independente unele
fatd de altele, fiecare avand cate un director care face parte din Comitetul
Director al DAAS. Fiecare centru este detinut de una sau mai multe asociatii
locale ale fermierilor.

Principalele surse de finantare pentru DAAS sunt reprezentate de
platile facute de fermieri pentru serviciile de consultanta oferite de Centrele
Locale de Consultanta si de platile facute de aceste centre pentru serviciile
oferite de Centrul de Cunostinte pentru Agriculturd. Incepand cu anul 2004,
DAAS nu a mai primit finantare publica.

Metodele de lucru utilizate in cadrul DAAS sunt: discutii individuale
de consultanta si vizite la fermieri (circa 40 % din activitati), intalniri cu
grupuri de fermieri (circa 10 % din activitati), efectuarea de demonstratii,
organizarea de workshop-uri si zile in teren, intalniri cu fermierii la birou
(circa 30 % din activitati). La acestea se adauga lucrul prin telefon si cu
ajutorul internetului.

2.2.3.7. Consultanta agricola in Italia

Sistemul de consultanta agricold din Italia se caracterizeaza printr-0
organizare regionald a serviciilor publice de consultantd, care raspunde la
cerintele unei varietdti de sisteme agricole locale, oportunitati de piata si
multi alti factori contextuali. In Italia, fiecare regiune are propria lege si
propria sa politica privind serviciile de consultanta agricola, ceea ce a dus la
dezvoltarea a 21 de sisteme diferite, care rareori interactioneaza unele cu
altele (Caggiano, 2014).

48



Unele regiuni au agentii regionale sau fundatii care furnizeaza
servicii publice de consultantd agricold. In altele, furnizarea serviciilor
publice de consultantd agricola se realizeaza prin intermediul organizatiilor
fermierilor (uniuni ale fermierilor, cooperative, organizatii de producatori),
institutiilor private sau al ONG-urilor. La acesti furnizori de consultanta
agricold, se adaugad institutiile furnizoare de inputuri si cele care
achizitioneaza produse agricole, precum si consultantii privati (agronomi si
medici veterinari) care trebuie sa fie inregistrati corespunzator legii.

2.2.3.8. Consultanta agricola in Spania

In anul 1955, in Spania s-a infiintat Serviciul de Consultantd Agricola
(AES - Agricultural Extension Service), sub coordonarea guvernului central.
In anul 1978, AES intra intr-un proces de restructurare, pentru ca in anul
1991 sa disparda ca institufie autonomd, ca urmare a reorganizarii
Ministerului Agriculturii (Esparcia si colab., 2014).

In prezent, serviciile de consultantd agricold sunt furnizate prin
intermediul a cinci actori principali, si anume: centrele de cercetare regi-
onale, oficiile agricole judetene, organizatiile profesionale ale fermierilor,
cooperativele agricole si companiile private specializate in acordarea de
consultanta agricola.

2.2.3.9. Consultanta agricola in Polonia

Primul instructor agricol din Polonia a fost angajat de catre Marea
Societate Agricold Poloneza, Tn anul 1883. Se estimeaza ca institutiile de
consultantd agricola din Polonia s-au dezvoltat simultan cu educatia
agricola. In anul 1957, au fost angajati primii consilieri agricoli (agronomi)
de citre grupurile de fermieri care au reinceput sa se formeze. In anul 1973,
echipe de consultanti au fost angajate la nivelul fiecarui judet, pentru ca in
anul 1975 sa se formeze Centrele Regionale de Consultantd (Regional
Advisory Centres). In anul 1994, a fost adoptati Legea Consultantei
Agricole.

In prezent, sistemul de consultanta agricola din Polonia este format
din urmatorii furnizori de consultanta (Kania si colab., 2014):

- Centrul de Consultanta Agricola CDR (Agricultural Advisory Centre),
care are trei divizii si care este coordonat de Ministerul Agriculturii si
Dezvoltarii Rurale. CDR are in subordine 16 Centre Provinciale de
Consultantda (ODR) cu 308 echipe judetene de consultanti agricoli.
Finantarea se realizeaza partial de catre Ministerul Finantelor, prin
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intermediul Ministerului Agriculturii pentru CDR, si prin intermediul
Guvernatorilor Provinciilor pentru ODR.

- Camerele de Agricultura, care au fost reinfiintate in anul 1996, si care
sunt structurate in Consiliul National al Camerelor Agricole si 16 Camere
Agricole Provinciale independente. Finantarea acestora se realizeaza prin
2 % din impozitul agricol si prin proiecte nationale si europene. Unul din
cele 18 obiective ale Camerelor Agricole il constituie acordarea de
consultanta agricola gratuit pentru fermieri, in acest sens avand angajati
consultanti agricoli.

- Institutii private de consultanta agricola, care trebuie sa fie inregistrate la
Ministerul Agriculturii.

- ONG-uri, care au un spectru larg de activitati educationale, ecologice,
culturale si de dezvoltare.

2.2.3.10. Consultanta agricola in Ungaria

Sistemul de consultantd agricold din Ungaria este unul fragmentat,

existand urmatoarele tipuri de consultanta agricola (Kozari, 2014):

- consultanta agricola gratuita, care se realizeaza prin intermediul:

- Serviciului de Consultantda Comunald, care se realizeazd prin
consultanti angajati (cate un consultant la 1 - 20 de localitati);
- Camera Agricold din Ungaria, care are angajati consultanti agricoli;

- consultantd agricold subventionatd, care la nivel national se realizeaza
prin intermediul Institutului de Dezvoltare Rurald, Formare Profesionala
si Consultanta - NAKVI (Rural Development, Training and Consultancy
Institute), la nivel regional se realizeaza prin sapte Centre Regionale, iar
la nivel local prin 82 Centre Sub-Regionale de Consultanta Agricola;

- consultantd agricold comerciala, care este mai putin raspandita si care este
realizatd in mod deosebit la nivelul fermelor mari;

- consultantd agricola realizata de furnizorii de inputuri pentru agricultura.

2.2.3.11. Consultanta agricola in Bulgaria

In anul 1995, in Bulgaria s-a infiintat Sistemul National de
Consultanta Agricola (NSAE - National System of Agricultural Extension),
lar la sfarsitul anului 1999, s-a infiintat Serviciul National de Consultanta
Agricola (NAAS - National Agricultural Advisory Service). Prin cele 27 de
oficii regionale, NAAS furnizeazd consultan{d gratuitd fermierilor din
Bulgaria (Dirimanova, 2014).

Alaturi de consultanta furnizata de NAAS, au aparut institutii private
de consultantd agricola a caror activitate variaza de la scrierea de aplicatii
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pentru obtinerea de sprijin financiar pana la acordarea de asistenta tehnica,
dar in special pentru marile ferme agricole.

Alti furnizori de consultantd agricold sunt: organizatii non-
guvernamentale (asociatii ale fermierilor si fundatii), cooOperativele si
grupurile de producatori agricoli, furnizorii de inputuri, companiile prin care
se asigurd valorificarea recoltei, institutele stiintifice si universitatile
agricole.

2.2.3.12. Consultanta agricola in China

Istoricul sistemului de consultantd agricold din China incepe in anul
1920, atunci cand departamentele de agriculturd ale multor universitati
infiinteaza sectii de extensie prin imitarea modelului Colegiilor Land Grant
din Statele Unite (Gao si Zhang, 2008).

In anii '50 (1949 - 1957), s-a pus bazele infiintarii Sistemului de
Consultantd Agricola Tehnologica (ATE - Agricultural Technology
Extension System). In anul 1982, Ministerul Agriculturii infiinteaza
Statiunea Nationald de Consultanta Agricold Tehnologica (National ATE
Station), pentru ca in anul 1993 Ministerul Agriculturii sa infiinteze Centrul
National de Servicii de Consultantd Agricola Tehnologica (National ATE
Service Center).

In prezent, Centrul National de Servicii de Consultantd Agricold
Tehnologica este condus de Ministerul Agriculturii i are o structurd
nationala gestionata la nivel local prin departamentele administrativ
agricole. Prin intermediul acestui sistem ATE, se acorda fermierilor
consultanta agricold gratuitd, centrul national fiind compus din cinci directii
speciale de extensie, si anume: agriculturd, zootehnie, acvacultura,
mecanizare si management agricol. Sarcina principala a consultantei
agricole o constituie transferul tehnologiilor agricole.

In China nu exista servicii de consultanti agricole private.

2.2.4. Consultanta agricoli in Romdnia

Sistemul de consultantd agricold din Romania este reprezentat, in
prezent, de camerele agricole infiintate prin Hotararea Guvernului nr. 1609
din 16 decembrie 2009, prin reorganizarea oficiilor/centrelor de consultanta
agricold aflate la momentul respectiv in subordinea Agentiei Nationale de
Consultanta Agricola (ANCA). Acest sistem este format din:

- la nivel judetean: 41 Camere Agricole Judetene (CAJ), care sunt
subordonate Consiliilor Judetene si care sunt coordonate din punct de
vedere tehnic si metodologic de MADR;
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- la nivel local: 500 Centre Locale de Consultantda Agricola (CLCA), care
sunt subordonate Camerelor Agricole Judetene.

Activitatile specifice de consultantd agricolda desfasurate la nivelul
CAJ sunt urmatoarele:

- formare profesionala;

- actiuni de popularizare si promovare;

- elaborarea de proiecte pentru accesarea de fonduri europene;

- asistenta tehnica de specialitate;

- consultantd de specialitate pentru constituirea formelor asociative din
agricultura.

Finantarea activitatii Camerelor Agricole Judetene se realizeaza de la
bugetul de stat si din venituri proprii, provenite din serviciile specifice
prestate fermierilor si operatorilor economici.

La nivelul Ministerului Agriculturii si Dezvoltarii Rurale (MADR)
functioneazd Compartimentul de Consultantd, Extensie si Formare
Profesionald, cu atributii legate de consultanta in domeniul agriculturii si
industriei alimentare la nivelul ministerului si al camerelor agricole
judetene.

De asemenea, in Romania functioneaza o serie de fundatii care au ca
obiect de activitate acordarea de consultan{a agricola, cum sunt:

- Fundatia Universitara CERA pentru Dezvoltare Agricold si Durabila,
infiintata la USAMYV Bucuresti;

- Fundatia Universitara pentru Consultantd Agricold (FUCA) din Cluj-
Napoca, infiintatd la USAMV Cluj-Napoca;

- Fundatia ,,Haralamb Vasiliu”, infiintata la USAMYV Iasi;

- Fundatia AGRARIA, infiintatd la Facultatea de Agricultura din cadrul
Universitatii Craiova.

Activitati specifice de consultantd agricola desfasoara si diferite
asociatii ale producatorilor agricoli, precum: Asociatia Generala a
Consultantilor Agricoli din Romania, Asociatia Fermierilor din Romania,
Societatea Romana a Horticultorilor, Asociatia Operatorilor din Agricultura
Ecologicd - BIO ROMANIA, Asociatia Producatorilor si Prelucratorilor de
Plante Medicinale si Aromatice din Romania, Asociatia Crescatorilor de
Albine din Romania, Asociatia Generala a Crescatorilor de Taurine din
Romania, Asociatia Producatorilor de Carne de Porc din Romania s.a.

De asemenea, activitati specifice de consultantd agricold desfasoara
si diferitele federatii, cum sunt: Federatia Nationala a Producatorilor din
Agriculturd, Industria Alimentard si Servicii Conexe din Romania - PRO
AGRO; Liga Asociatiilor Producatorilor Agricoli din Romania - LAPAR.

Activitati de consultantd agricola desfasoard si diferite institutii
(societati comerciale) specializate in acordarea de consultanta, institutele si
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statiunile de cercetare, universitatile agricole, precum si diferite societati
comerciale si companii care furnizeaza inputuri pentru agriculturd sau prin
care se valorifica recolta agricold, inclusiv cele care sunt specializate in
prelucrarea produselor agricole.

2.3. Perspective ale consultantei agricole

Este de asteptat ca serviciile de consultanta agricola sa evolueze
odata cu dezvoltarea agriculturii. Fermierii vor avea nevoie de ajutor, sfaturi
si solutii adecvate, in sprijinul acestei idei putdnd fi aduse urmatoarele
argumente:

- cerintele pentru hrand si materie prima pentru industrie si bioenergie vor
fi tot mai mari, motiv pentru care fermierii vor trebui sa devina tot mai
eficienti si mai specializati;

- schimbarile legislative, tehnologice, climatice etc. impun o adaptare
continud a fermierilor;

- sustenabilitatea sistemului agricol va deveni o prioritate;

- managementul corespunzator al resurselor naturale si protectia mediului
inconjurdtor vor avea o importanta din ce in ce mai mare;

- sistemul agricol, in spetd ferma va deveni multifunctionald, pe langa
productia agricola aceasta trebuind sa fie si o sursa de apa si aer curat, de
sol sanatos, de bundstare pentru animale, de peisaj frumos, de
biodiversitate si de spatiu atractiv pentru recreere;

- se va pune un accent din ce In ce mai mare pe calitatea recoltei si a
produselor agricole, precum si pe trasabilitatea acestora;

- necesitatile pietii si ale societdfii In ansamblu sunt intr-o continua
dinamicd, acestea impunand schimbari si cerinte specifice la nivelul
fermierilor;

- societatea in ansamblul sdu va deveni o societate bazata pe cunoastere si
informatie.

Accesul la informatie va fi din ce in ce mai facil pentru fermieri ca
urmare a dezvoltarii domeniului IT, ceea ce va permite accesarea
informatiei independent de conditiile de timp si spatiu. Cu toate acestea,
fermierii vor avea nevoie de ajutor in interpretarea datelor si utilizarea
informatiilor disponibile, vor avea nevoie de sfaturi si solufii pertinente
legat de informatiile existente, care sa vina de la specialisti, de la oameni de
incredere, de la autoritati profesionale.

Consultantul agricol nu va mai reprezenta expertul care este
posesorul informatiilor utile si al solutiilor de rezolvare a problemelor.
Clientul serviciului de consultanta, individual sau colectiv, are propria
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cunoastere care va fi din ce in ce mai importanta si care va trebui utilizata
activ in actul de consultanta.

Solutiile la problemele cu care se confrunta fermierii vor trebui sa fie
identificate in cadrul unui parteneriat consultant-fermier, iar consultantul va
trebui sa fie din ce in ce mai mult orientat catre client. Se va pune un accent
tot mai mare pe calitatea relatici consultant-client, iar consultantul va
necesita noi aptitudini, noi cunostinte si abilitati de negociere si rezolvare a
problemelor, ceea ce va constitui o provocare constanta pentru acesta.

Pe plan international, consultanta agricold va continua sa reprezinte
din punct de vedere guvernamental un instrument politic cheie pentru
implementarea politicilor agricole. De asemenea, prin intermediul
consultantei agricole vor fi promovate unele practici agricole, asa cum sunt
acelea specifice agriculturii durabile si ale agriculturii ecologice.

Serviciile de consultanta vor deveni din ce in ce mai descentralizate,
ceea ce se traduce prin faptul cd Se va merge tot mai pufin pe transmiterea
unui mesaj in cadrul unui sistem ierarhic. De asemenea, este de asteptat ca
birocratia intre diferitele niveluri ierarhice ale serviciului de consultanta sa
fie cat mai redusa. Va continua tendinta Inregistratd in ultimii ani de
pluralism la nivelul serviciilor de consultantd, ceea ce se traduce prin
existenta mai Mmultor furnizori de consultantd agricold. Probabil cd va
continua sa scada ponderea finantarii publice si va creste ponderea costurilor
suportate de fermieri, in timp ce la nivelul serviciului de consultanta
costurile se vor reduce pentru eficientizarea activitatii de consultanta.
Fermierii vor fi tot mai mult implicati ca parte activa in luarea deciziilor si
utilizarea resurselor la nivelul serviciului de consultanta. Toate acestea vor
face ca serviciul de consultanta sa fie cat mai flexibil si adaptabil, ceea ce va
duce la eficientizarea acestuia.
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Capitolul 111

ELEMENTE DE BAZA UTILIZATE iN
CONSULTANTA AGRICOLA

3.1. Comportamentul uman

Comportamentul uman reprezintd modul de manifestare al oamenilor
in anumite Tmprejurari sau situatii. Cu alte cuvinte, comportamentul uman
reprezintd ansamblul manifestarilor obiective prin care se exteriorizeaza
viata psihica a oamenilor.

3.1.1. Motivatiile comportamentului uman

Comportamentul uman nu este determinat de o singurd cauza, ci
rezulta din actiunea comuna a mai multor factori. Acesta este determinat de
0 serie de factori subiectivi, ce tin de fiecare individ in parte, si este
influentat de o serie de factori de mediu, care sunt perceputi iIn mod
subiectiv de catre fiecare persoand in parte. Deci, comportamentul uman
este o functie a interactiunii dintre om si mediu, pe care acesta il percepe in
mod subiectiv.

Factorii subiectivi care determind comportamentul uman sunt
reprezentati de:

- hevoi;

- interes/scop;

- nivel de educatie;

- pregatire profesionala;
- grad de cultura si civilizatie;
- credinte;

- experientd;

- abilitati;

- personalitate;

- varsta;

- Sex.

Factorii de mediu ce influenteazd comportamentul uman sunt

reprezentati de:

- normele de conduitd morala;

- regulile sociale;

- influentele exercitate de alti oameni (influente sociale);
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- factorii mediului fizic (de exemplu, factorii climatici etc.).

Pentru a Intelege comportamentul uman, trebuie cunoscute cauzele
pentru care oamenii actioneaza sau se manifesta intr-un anumit fel. Sunt rare
situatiile cand oamenii fac ceva si se comportd intr-o anumitd maniera fara
sd aiba un scop, fard sa urmareasca realizarea a ceva, lucru care se Intampla
in mod constient sau inconstient. Pe de alta parte, sunt situatii cAnd oamenii
nu constientizeaza cauzele care determind un anumit tip de manifestare, nu
stiu de ce se poarta intr-un anumit fel.

Un anumit tip de comportament poate fi determinat de mai multe
cauze, dupa cum o anumita cauza poate determina comportamente diferite la
diferite persoane.

Abraham Maslow (1908 - 1970), psiholog american, a dezvoltat in
anul 1943 teoria motivatiilor, conform céreia un anumit comportament este
determinat de ceea ce o persoand doreste sd aibd, sd simta sau sd devina.
Comportamentul uman este determinat de necesitatea satisfacerii nevoilor
fundamentale (de baza) ale oamenilor, ca organisme vii, ca persoane sau ca
membri ai societatii. Aceste nevoi ale oamenilor sunt grupate pe cinci
niveluri ierarhice, si anume (fig. 3):

- nevoi de supravietuire;
- nevoi de securitate;

- nevoi de afiliere;

- nevoi de recunoastere;
- nevoi de autorealizare.

Nevoile de supravietuire sunt denumite si nevoi fiziologice si sunt
reprezentate de acele nevoi care asigurd supravietuirea biologica, ca
organism viu, a omului, respectiv: nevoia de aer, apa, hrand, somn, adapost,
imbracaminte etc. Daca toate nevoile fundamentale ale omului nu ar fi
satisfacute, situatie Intalnitd foarte rar in realitate, atunci comportamentul
uman este directionat in sensul satisfacerii nevoilor de supravietuire, care
sunt cele mai importante. Ca atare, omul este preocupat in primul rand de
satisfacerea acestor nevoi, iar in momentul in care acestea sunt satisfacute,
este preocupat de satisfacerea nevoilor aflate pe nivelul ierarhic urmator.

Nevoile de securitate, denumite si nevoi de autoprotectie, apar atunci
cand oamenii si-au satisfacut nevoile ce t{in de viata curenta, care asigurd
supravietuirea oamenilor ca indivizi biologici. Aceste nevoi sunt
reprezentate de dorinta oamenilor de a avea securitate, stabilitate, protectie,
ordine etc. Prin aceste nevoi se asigura securitatea biologica a oamenilor si
se vizeaza satisfacerea in viitor a necesitatilor de baza. In general, oamenilor
le place stabilitatea, ordinea, lucrurile cunoscute, le place sa se simta
protejati.
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Auto-
realizare

Recunoastere

Afiliere

Securitate

Supravietuire

Fig. 3. lerarhizarea nevoilor fundamentale ale omului
(dupa Maslow, 1970)

Nevoile de afiliere, denumite si nevoi de apartenenta, sunt
determinate de necesitatea oamenilor de a fi integrati in diferite grupuri
sociale si de a fi acceptati de catre cei din jur. Aceste nevoi sunt determinate
de existenta omului ca fiinta sociald. Omul are nevoia de a fi integrat in
diferite grupuri sociale, respectiv de a face parte dintr-o familie, dintr-un
grup de prieteni sau colegi, de a fi integrat in diferite institutii etc.

Nevoile de recunoastere sunt determinate de necesitatea oamenilor
de a fi stimati si respectati in cadrul grupurilor din care acestia fac parte,
precum si de cétre cei din jur. Cei care sunt apreciati, stimafi si admirati de
catre cei din jur se simt siguri pe ei si capabili. Nevoia de recunoastere si
apreciere, respectiv nevoia ca o persoana sda se simtad importantd este
considerata a fi una dintre cele mai stringente nevoi ale fiintei umane.
Aceastd nevoie nu dispare dupa ce este indeplinitd, ci trebuie sa fie
satisfacutd in continuare, spre deosebire de nevoile biologice care odata
satisfacute dispar (de exemplu, dupa ce o persoana a mancat dispare foamea,
respectiv nevoia de a manca in continuare). De asemenea, nevoia de
siguranta odata satisfacutd dispare, dar acest lucru nu se Intdmpla in cazul
nevoii unei persoane de a se simf{i importanta.
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Nevoile de autorealizare apar dupa ce toate celelalte nevoi sunt
satisfacute si tin de dorinta oamenilor de a-si folosi potentialul de care
dispun, de a se simti impliniti si multumiti de sine. Aceste nevoi se
manifestd mai intens la artisti si oameni de creatie. Maslow (1943) descrie
aceste nevoi astfel: ,,un muzician trebuie sa cdnte, un pictor sd picteze, un
scriitor sa scrie, respectiv un om trebuie sa fie ceea ce poate fi”’. Tendinta,
fircasca de altfel, a oamenilor este sia se autorealizeze in functic de
potentialul acestora.

Nevoile de supravietuire si de securitate tin de existenta biologica a
omului, in timp ce nevoile de afiliere, recunoastere si autorealizare tin de
existenta sociala a omului. De asemenea, formele specifice pe care le iau
nevoile fundamentale ale omului variaza de la 0 persoana la alta.

Nevoile de la nivelurile ierarhice superioare apar numai dupa
satisfacerea nevoilor de la nivelurile ierarhice inferioare. Pe masurda ce
nevoile de la un anumit nivel sunt satisfacute, oamenii au dorinta de a-si
satisface nevoile de la nivelul ierarhic urmator. Totusi, in viata de zi cu zi,
oamenii actioneaza aproape in acelasi timp pentru satisfacerea nevoilor de la
diferite niveluri ierarhice. Astfel, actiunile de supravietuire si securitate
(procurarea hranei, imbracamintii etc.) se impletesc sau se suprapun cu
actiunile de afiliere (actiuni specifice familiei, grupului de prieteni etc.), cu
actiunile de recunoastere (activitati profesionale, de implicare sociala etc.) si
cu actiunile de autorealizare (pasiuni, proiecte personale etc.). Acest lucru se
datoreaza faptului ca satisfacerea unei nevoi superioare nu este determinata
neaparat de satisfacerea totala a nevoilor inferioare, Ci este suficienta o
satisfacere partiala, cu un anumit grad de satisfacere care este diferit de la o
persoana la alta.

De asemenea, la anumiti oameni sau in anumite situatii, nevoile de la
un nivel ierarhic superior sunt satisfacute inaintea nevoilor de la nivelurile
iararhice inferioare (de exemplu, la anumiti oameni satisfacerea unei pasiuni
poate fi prioritara satisfacerii nevoilor de afiliere si recunoastere, pe termen
scurt uneori chiar fatd de nevoile de securitate sau nevoile de supravietuire).
Este cazul oamenilor creativi, a oamenilor ,,insetati” de cunoastere, dar si a
oamenilor care subestimeaza anumite nevoi care sunt satisficute in mod
curent si in optim, ceea ce se considera un drept, un fapt firesc (de exemplu,
oamenii acordd putind importantd procurarii hranei atata timp cat este un
lucru firesc sa existe hrana suficienta si accesibila, lucru care se schimba in
momentul in care hrana devine insuficienta sau inaccesibild). De asemenea,
in schimbarea ordinii nevoilor fundamentale ale oamenilor intervin si
idealurile, standardele si valorile personale.

Maslow (1943) a identificat urmadtoarele preconditii pentru
satisfacerea necesitatilor fundamentale ale omului, si anume:
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- libertatea de a vorbi si de exprimare;

- libertatea de a face ceea ce doresti atata timp cat nu faci rau celorlalti;
- libertatea de a te proteja;

- libertatea de a te informa;

- dreptatea;

- onestitatea.

Nesatisfacerea nevoilor fundamentale ale oamenilor influenteaza
comportamentul intr-un mod constient sau inconstient, uneori influentele
inconstiente fiind mai importante decat cele constiente.

Comportamentul la un moment dat este determinat de mai multe
nevoi fundamentale care actioneaza simultan, precum si de o serie de alti
factori. Astfel, pana la un anumit punct, modul de manifestare al oamenilor
pentru satisfacerea nevoilor fundamentale este influentat, uneori chiar
estompat de o serie de factori atat subiectivi cat si de mediu, precum:
educatia, gradul de cultura si civilizatie, personalitatea, normele morale etc.
Dar, pe masura ce gradul de nesatisfacere al nevoilor este mai mare, oamenii
vor actiona mai intens 1n sensul satisfacerii acestora, iar influenta celorlalti
factori va fi din ce in ce mai micd, ajungandu-se in situatii extreme pana la
situatia in care comportamentul este in totalitate directionat pentru
satisfacerea nevoilor existentiale.

Nesatisfacerea anumitor nevoi, mai ales atunci cand Se considera ca
era normal ca acestea sa fie satisfacute, genereaza sentimentul de frustrare.
Frustrarea se manifesta in mod diferit de la un om la altul, precum si in
functie de nivelul ierarhic al nevoilor la care apare.

Gradul de frustrare depinde de experienta de viata a fiecarui individ,
dar si de educatia, mentalitatea si conceptia fiecarui individ. O satisfacere
suficienta si regulatd a nevoilor determind in situatia nesatisfacerii acestora
o crestere a gradului de frustrare, in timp ce lipsurile §i privatiunile
frecvente determind o reducere a gradului de frustrare. Cu alte cuvinte, un
om care este obisnuit cu lipsurile si greutatile trece mai usor peste anumite
perioade de criza si accepta mai usor perioadele cu lipsuri §i neajunsuri,
comparativ cu un om care nu a fost obisnuit cu lipsurile si greutatile, mai
ales atunci cand acesta considerd ca 1 se cuvine §i ca este normal sa 1 se
satisfaca nevoile.

In consultanta agricola, ajutarea fermierilor se bazeaza pe intelegerea
comportamentului acestora si a cauzelor care-l determina. O anumita reactie
sau o anumitd manifestare a fermierilor poate fi socotita irationald daca nu
se tine cont de nevoile acestora si de gradul lor de satisfacere.

Consultantul trebuie sa identifice gradul in care nevoile profesionale
ale fermierilor sunt satisfacute si sa identifice caile si solutiile de satisfacere
a acestora. De asemenea, consultantul trebuie sa infeleagd care sunt cauzele
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care determind un anumit comportament la fermieri, cauze care pot tine de
aspecte profesionale sau nu (de exemplu, pot fi legate de starea de sanatate,
existenta unor probleme in familie sau in cadrul grupurilor sociale din care
fermierul face parte etc.). Acestea se constituiec in premise ale reusitei
actiunii de ajutare a fermierilor in rezolvarea problemelor cu care acestia se
confrunta.

3.1.2. Schimbarea comportamentului uman

Schimbarea este o trasatura a existentei istorice a oamenilor. Viata
oamenilor este in mod continuu supusa schimbarilor de diferite tipuri.
Schimbarea constituie o conditie a progresului, un mijloc de evolutie si o
metoda de adaptare.

Schimbarea are loc la mai multe niveluri, gradul de dificultate si
timpul necesar pentru realizarea schimbarii crescand in ordinea urmatoare
(fig. 4):

1- cunostinte;

2- atitudini;

3- comportament individual;
4- comportament de grup.

Comportament de grup (4)

Comportament individual (3)

Grad de
dificultate Atitudini (2)

Cunostinte (1)

v

Timp

Fig. 4. Timpul si gradul de dificultate la diferite niveluri de schimbare
(Sin, 1996)
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Cel mai usor se schimba cunostintele, acestea necesitand eforturile
cele mai mici, schimbarea petrecandu-se intr-o perioada de timp relativ
scurtd. Schimbarea de atitudini necesitd eforturi mai mari si perioade de
timp mai indelungate. Schimbarea comportamentului individual este si mai
dificila, aceasta necesitdnd eforturi $i mai mari si perioade de timp mai
indelungate. In fine, cel mai greu, cu eforturile cele mai mari si in timpul cel
mai indelungat se schimba comportamentul de grup.

Fiecare persoand urmareste sa-si atingd un scop sau sa traiasca o
anumita stare doritd, pentru aceasta mobilizandu-si fortele psihice astfel
incat sd obtind ceea ce doreste. In acelasi mod actioneaza un individ daci in
mediul sdu de viatd apare un element perturbator, acesta mobilizandu-si
fortele psihice pentru a elimina starea sau situatia de dezechilibru si
disconfort.

Ciile pentru atingerea scopului dorit sau pentru evitarea starilor
negative, de dezechilibru, pot fi blocate sau ingreunate de existenta a diferite
forte inhibante sau bariere, cum ar fi lipsa cunoasterii sau cunostintele
insuficiente, lipsa resurselor, nesiguranta, teama de necunoscut, normele si
sanctiunile sociale etc.

Fortele care actioneaza pentru realizarea scopului propus sau
obtinerea starii dorite sunt denumite forte stimulante, iar cele care se opun
poarta numele de forte inhibante. Din aceasta perspectiva, comportamentul
uman poate fi definit ca o rezultantd a campului psihic in care fortele
inhibante si stimulante se gasesc in echilibru. Daca fortele inhibante si
stimulante nu sunt in echilibru, atunci comportamentul uman se manifesta
sub actiunea unor tensiuni sau incorddri psihice de diferite intensitdti, in
functie de dezechilibrul creat.

Ca atare, schimbarea comportamentului uman este privitd ca un
proces care se desfasoara in trei etape (fig. 5):

1- 1inlaturarea echilibrului existent;
2- deplasarea spre un nou echilibru;
3- obtinerea unui nou echilibru.

Inlaturarea echilibrului existent se poate realiza pe trei cii:

- inmultirea si intensificarea fortelor stimulante;
- diminuarea sau indepartarea fortelor inhibante;
- combinarea celor doud metode anterioare.

Daca fortele inhibante sunt puternice, se recomandd nu numai
sporirea fortelor stimulante, care ar putea mari astfel tensiunea interna si ar
creste riscul de a se reveni la echilibrul anterior, ci si o reducere
semnificativa a fortelor inhibante sau chiar eliminarea lor, daca acest lucru
este posibil.
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Faza 1 Faza 2 Faza 3
? * f fC2
Forte inhibante l l
Forte stimulante Timp e
inliturarea echilibrului Deplasarea spre un Obtinerea unui
existent nou echilibru nou echilibru

Fig. 5. Schimbarea comportamentului uman
(C; = comportamentul la momentul 1; C, = comportamentul la momentul 2)

Schimbarea comportamentului este uneori dificila sau chiar
imposibild, deoarece unii factori implicati in acest proces sunt neclari in
ceea ce priveste modul de actiune si importanta lor, motiv pentru care
acestia nu pot fi definiti ca inhibanti sau stimulanti, neputdndu-se actiona
asupra lor.

Atunci cand consultantul agricol si-a propus schimbarea
comportamentului fermierului, care poate fi tradusa prin schimbarea soiului
sau hibridului cultivat, modificarea tehnologiei de cultivare etc., acesta
trebuie sa fie alaturi de fermier in toate cele trei etape ale schimbarii
comportamentului. Consultantul trebuie sd inldture echilibrul existent la
nivelul fermierului, dar trebuie sa fie alaturi de el si in etapele de deplasare
spre un nou echilibru si obtinerea noii stari de echilibru, aceasta realizandu-se
prin oferirea de informatii, sfaturi, atentie, grija si interes. Aceasta se
impune cu atat mai mult cu cat echilibrul nou atins nu este suficient de stabil
si existd riscul de a se reveni la starea initiald. De asemenea, 0 serie de
probleme spontane pot aparea in timpul realizarii si stabilizarii noii stari de
echilibru, care pot mari riscul razgandirii. Ca atare, consultantul trebuie sa
fie in permanenta alaturi de fermier, ca partener de incredere care-1 ajuta si
sustine in rezolvarea tuturor dificultatilor.
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Desi oamenii sunt fiinte cu o mare capacitate de adaptare si sunt
dispusi la acceptarea schimbarii, totusi, acestia manifestd o anumita
rezistentd la schimbare, chiar atunci cand aceasta este in favoarea lor.
Aceasta rezistenta la schimbare este determinata de:

- lipsa convingerii ca schimbarea este necesard, aceasta datorandu-se
automultumirii si lipsei informatiilor cu privire la elementele de noutate
sau Iintelegerii acestora, ceea ce face ca situatia existentd si fie
considerata satisfacatoare, iar schimbarea sa fie consideratd inutila si
chiar deranjanta;

- teama de necunoscut, determinata de faptul ca oamenii prefera situatia
prezentad unui viitor nesigur;

- teama de incapacitate §i egec, determinatda de lipsa increderii in fortele
proprii si lipsa exemplelor si a modelelor de urmat;

- perturbarea obiceiurilor si a activitatilor obignuite, oamenii manifestand
0 necesitate accentuata de siguranta si stabilitate, la care se adauga intr-0
masurd mai mare sau mai mica comoditatea si conservatorismul, care fac
ca schimbarea comportamentului si fie neplacutd pentru majoritatea
dintre noi, cel putin pana se ajunge la stabilirea noului echilibru si
realizarea unei stari de obisnuinta;

- lipsa de respect §i de incredere in persoana care promoveazd
schimbarea, determinata, de exemplu, de imaginea nu foarte buna pe care
anumiti consultanti o au.

Consultantul trebuie sd recunoasca orice tendinta a fermierului de
rezistentd la schimbare si sa-1 ajute in schimbarea comportamentului pe
parcursul procesului de consultanta. Totusi, trebuie acceptat faptul ca sunt si
fermieri conservatori, care nu doresc sa se expund, care vad diferit riscurile
la care se expun decat consultantul, care pur si simplu acceptd schimbarea
mai greu sau chiar foarte greu.

De asemenea, consultantul trebuie sa aiba in vedere ca, in general, cu
cat un fermier este mai bine adaptat la ceea ce face si la contextul in care se
gdseste, cu atat este mai putin adaptabil, si ca atare va accepta mai greu
schimbarea.

3.1.3. Metode de influentare a comportamentului uman

Consilierea. Prin activitatea de consiliere sunt oferite sfaturi pentru
gasirea sau alegerea solutiei optime de rezolvare a problemelor cu care se
confruntd fermierii. Fermierului i se ofera diferite solutii de rezolvare a
problemei cu care se confruntd si este ajutat sa identifice solutia optima de
rezolvare a acesteia. Metoda este recomandata mai ales atunci cand
schimbarea vizeaza latura afectiva, emotionala a fermierului.
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Pentru reusita activitatii de consiliere, fermierii trebuie sa
congtientizeze problemele cu care se confruntd sau sa fie ajutati de
consultan{i sd le constientizeze. De asemenea, consultantii trebuie sa
cunoasca foarte bine situatia fermierilor si contextul in care acestia isi
desfasoara activitatea si sa se bucure de increderea acestora.

Constrdangerea. Constrangerea este o metoda folositd de catre
autoritati pentru a obliga populatia sa respecte anumite reguli si norme. Cel
care aplicd constrangerea trebuie si aiba suficientd putere (care poate fi
administrativa, profesionald, morald, economica, politicd etc.), sa stie cum
sa foloseasca constrangerea si sa poatd aprecia daca persoana supusd
constrangerii va reactiona sau se va comporta in maniera dorita.

Prin metoda constrangerii se pot inregistra schimbari in
comportamentul oamenilor intr-un timp relativ scurt, dar situatia este destul
de greu de controlat, cei supusi contrangerii reactionand uneori in sens
negativ. Aceasta este justificatd de dorinta fireasca a oamenilor de libertate
si de a nu fi ingraditi si limitati in actiunile lor. De altfel, aceastda metoda de
modificare a comportamentului uman nu este recomandata atunci cand prin
realizarea schimbarii se urmareste initiativa din partea celor vizati.

Metoda constrangerii nu este folosita in mod direct in activitatea de
consultanta agricola, ci in mod indirect prin aducerea la cunostinta
fermierilor a diferitelor acte normative (legi, hotarari de guvern, ordonante
de urgenta, regulamente, decizii, norme metodologice), a modalitatilor de
aplicare, dar si a sanctiunilor prevazute pentru nerespectarea acestor acte
normative. Consultantul agricol trebuie sa fie la curent cu toate restrictiile si
constrangerile legale care vizeaza fermierii si activitatile pe care acestia le
desfasoara si sd realizeze popularizarea si informarea fermierilor cu privire
la acestea.

Manipularea. Manipularea reprezintd actiunea prin care cineva (o
persoana sau un grup de persoane) este determinat sa actioneze intr-un mod
compatibil cu interesele initiatorului manipularii.

Prin manipulare se utilizeaza informatii pentru influentarea fermierilor
fard ca acestia sa-si dea seama, avand insd impresia libertdtii de decizie.
Conditiile pentru folosirea acestei metode de modificare a comportamentului
sunt:

- consultantul trebuie sa fie convins cd este necesar si de dorit pentru
fermier ca sa-si modifice comportamentul,

- manipularea trebuie folositd numai in interesul si spre binele fermierilor;

- manipularea trebuie astfel folosita incat fermierii sa nu-si dea seama ca
sunt manipulati.

In situatia folosirii tehnicii manipularii, cel care o exercitd poarti
responsabilitatea consecintelor actiunilor sale.
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Oferirea de mijloace. Aceasta metoda poate fi folosita atunci cand
fermierii nu au mijloacele disponibile pentru a-si indeplini scopurile de
productie sau nu doresc sa riste utilizand mijloacele pe care le au la
dispozitie. Aceste mijloace se refera la credite pe termen scurt, mediu sau
lung pentru procurarea de ingrasdminte, seminte, pesticide, masini agricole,
echipamente, instalatii etc., precum si la o serie de materii si materiale care
pot fi asigurate in anumite conditii (de exemplu, produse insecticide pentru
combaterea unor daunatori al caror atac se manifesta la nivel zonal, regional
sau chiar national, cum ar fi atacul de plosnita cerealelor - Eurigaster spp.).

Serviciul de consultanta, de obicei nu dispune si nu distribuie astfel
de mijloace. Totusi, consultantul agricol are rolul de a informa fermierii cu
privire la existenta acestor mijloace si de a-i ajuta n demersul pe care il fac
pentru procurarea si utilizarea acestora.

Asigurarea unor servicii. Prin aceasta metoda, actul de consultanta
propriu-zis este insotit de oferirea unor servicii ce vizeaza eficientizarca
activitatii de consultantd. De exemplu, consultanta oferita cu privire la
de completare a formularelor pentru obtinerea creditelor bancare, asigurarea
serviciilor de completare a documentatiei pentru proiectele de dotare cu
mijloace tehnice, a documentatiei pentru primirea subventiilor etc. O
asemenea asistenta gratuita contribuie la cresterea increderii fermierilor in
serviciul de consultanta.

Influentele sociale. De obicei, un individ nu poate face orice si cand
doreste, fara a fi influentat sau fara a tine seama de cei care-l inconjoara, de
familie, prieteni, cunostinte, dar si de normele de conduitd moralda si
normele sociale.

Pentru schimbarea comportamentului fermierilor, consultantul poate
actiona si interactiona direct cu fermierii, sau poate actiona indirect asupra
acestora prin intermediul diferitelor persoane din cadrul grupurilor din care
fac parte fermierii si care au o anumitd influentd asupra acestora.
Consultantul se poate folosi de asa-numitii lideri de opinie, de persoanele
respectate si apreciate in randul fermierilor. Cu ajutorul acestora, consul-
tantul poate sa-i convingd pe fermieri sa actioneze intr-un anumit fel sau sa
desfasoare o anumita activitate.

Schimbul de bunuri §i servicii. Schimbul de bunuri si servicii
constituie un mijloc de influentd atunci cand acesta este oportun si
presupune un avantaj reciproc. Facilitarea de catre consultant a realizarii
unor schimburi intre fermieri le poate influenta comportamentul prin venirea
acestora in contact cu noi tehnici si metode de productie, noi utilaje si
echipamente etc., precum si prin constientizarea avantajelor care decurg din
noua situatie.
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3.2. Perceptia
3.2.1. Conceptul de perceptie

Perceptia reprezinta procesul psihic prin care oamenii primesc
informatii (stimuli) din mediul inconjurator prin intermediul organelor de
simt. Informatiile astfel primite sunt asimilate si transformate in cunostinte.

Prin procesul de perceptie cunoastem si intelegem realitatea in care
traim, respectiv formele de viata, obiectele, procesele si fenomenele din
lumea obiectiva care ne inconjoara. Ca atare, procesul de perceptie
reprezintd punctul de plecare in realizarea proceselor de comunicare si
invatare.

Informatiile (stimulii) din mediul inconjurdtor sunt percepute prin
intermediul organelor de simt. Totusi, trebuic avut in vedere faptul ca
organele de simt nu percep totalitatea informatiilor din mediul care ne
inconjoara, respectiv ochii nostri nu lucreaza asemenea unei camere video,
iar urechile nu sunt precum un aparat de inregistrare. Foarte multe informatii
din jurul nostru nu sunt percepute, deoarece organele noastre de simt nu au
capacitatea de a le percepe. De aceea, se poate afirma ca intre mediul
obiectiv care ne inconjoard si mediul subiectiv sau mediul perceput de noi,
este 0 mare diferenta.

Oamenii nu recunosc realitatea asa cum este ea, in intreaga sa
complexitate si In starea in care se gaseste la un moment dat, ci fiecare 1si
face o imagine proprie asupra mediului care il inconjoard. De regula,
oamenii percep preferential acei stimuli care corespund cerintelor lor, le dau
sigurantd, par potriviti ca mijloace sau cai pentru atingerea scopurilor
propuse si care confirmd experienta dobanditd. Informatiile generatoare de
nelinisti si nesiguranta sunt, de regula, trecute cu vederea sau raman neluate
in seama, fiind schimbata sau modificata importanta lor sau pur si simplu
fiind ,,uitate activ”, daca acestea sunt totusi percepute.

Procesul de perceptie se realizeaza in trei etape, si anume:

- detectia;
- identificarea;
- discriminarea.

De exemplu, uitindu-ne in departare vedem o cultura agricola (etapa
de detectie), care atunci cand ne apropiem de ea o identificam ca fiind o
culturd de grau (etapa de identificare), iar cand suntem langa sau chiar in
cultura de grau distingem o serie de detalii care ne spun ca plantele sunt intr-0
anumitd fazd de vegetatie, vegeteaza in mod corespunzator sau nu, sunt
atacate de o anumita boala sau daunator etc. (etapa de discriminare).

66



3.2.2. Factorii care influenteazd procesul de perceptie

Procesul de perceptie este influentat de o serie de factori, si anume:

e Factori subiectivi, care pot fi:

- factori structurali, care se bazeaza pe performantele organelor de simt;
- factori functionali, care rezulta din starea psihica a celui care percepe.

e Factori de mediu, cum sunt: zgomotul, iluminarea, temperatura, spatiul,

timpul etc.
Principalii factori functionali care influenteaza procesul de

perceptie sunt:

Dispozitia. Informatiile pe care le primim la un moment dat le percepem
dacd avem dispozitia de a face acest lucru, respectiv daca avem starea
sufleteascd necesara pentru a percepe informatii la momentul respectiv.
De exemplu, putem percepe informatiile care ajung la noi la un moment
dat daca suntem odihniti, bine dispusi, fard probleme care sa ne apese, in
timp ce atunci cand suntem obositi, prost-dispusi, preocupati de diferite
probleme sau cu anumite probleme de sanatate, informatiile, chiar daca
ajung la noi, nu sunt percepute pentru ca nu avem dispozitia necesara
pentru a face acest lucru.

Necesitatile. Daca informatiile corespund necesitatilor noastre, atunci
acestea sunt percepute si devin chiar interesante, pentru ca acestea ne
ajutd sa ne rezolvam niste probleme si s ne satisfacem niste necesitati.
De exemplu, intr-o discutie despre bolile graului, informatiile pot sa fie
percepute de un cultivator de grau, mai ales daca acesta are probleme cu
bolile in cultura sa, in timp ce pentru un crescitor de animale aceste
informatii pot s nu fie percepute pentru ca nu-i servesc la nimic.
Agsteptarile. Informatiile care corespund asteptarilor noastre din punct de
vedere al complexitatii, importantei €tC. sunt percepute si constituie o
premisa pentru perceptia in continuare a informatiilor care urmeaza.
Interesul. Informatiile care sunt interesante, respectiv acelea care asigura
un plus de cunoastere, sunt percepute chiar daca sunt sau nu utile efectiv.
De asemenea, un fermier va fi intotdeauna interesat de informatiile din
sfera sa de activitate sau de acele informatii care 1i starnesc interesul prin
faptul ca-i clarifica unele aspecte sau ii dau raspunsul la unele intrebari.
Pregatirea profesionald. Prin pregatirea profesionald se Tmbunatateste
capacitatea de perceptie pentru un anumit domeniu de activitate.
Informatiile dintr-un anumit domeniu de activitate pot fi interesante si
percepute de catre un specialist din domeniul respectiv, in timp ce pentru
ceilalti oameni pot fi neinteresante sau chiar nu pot fi intelese. De
exemplu, o cultura de grau in primavara, pentru un nespecialist poate fi
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un simplu camp cu plante, de culoare verde, in timp ce pentru un
specialist agricol acel camp inseamna o anumita densitate a plantelor care
se gasesc In anumite faze de vegetatie, poate insemna un anumit grad de
imburuienare cu anumite specii de buruieni, poate insemna plante
sandtoase sau atacate de boli sau daundtori, poate insemna informatii cu
privire la uniformitatea culturii, aplicarea Ingrasamintelor cu azot,
calitatea semanatului, aplicarea tratamentelor pentru combaterea bolilor si
a daunatorilor etc.
Experienfa. In perceptia subiectivi a informatiilor este importanti
experienta pe care o avem, respectiv cunostintele dobandite in trecut. De
exemplu, cineva care a venit in contact cu un anumit lucru, proces sau
fenomen poate sd recunoasca anumifi stimuli si sa fie interesat de
informatiile pe care le primeste pentru ca este in cunostinta de cauza, isi
clarifica aspectele inca neclare, intelege despre ce este vorba etc.
Sistemul de valori. Conceptiile cu privire la valoare stabilesc ceea ce
poate fi considerat bun sau rau, onorabil sau rusinos, demn de acceptat
sau refuzat. Sistemele valorice ale oamenilor rezulta din: mediu de viata
(loc, clima, mediu social), istorie, cultura, religie, filosofie, mitologie
(conceptii despre univers, viatd si moarte). Consultantii agricoli care se
gasesc adeseori intr-un mediu nou si care vin mereu in contact cu alti
fermieri nu trebuie sa fie surpringi de faptul ca sistemul de valori al
acestora nu corespunde cu cel al lor. Pentru a le putea rezolva problemele
si a-1 putea ajuta pe fermieri, consultantul trebuie sa inteleaga care este
sistemul de valori al fermierilor cu care interactioneaza.
Conceptiile individuale. Informatiile care sunt conforme cu propriile
conceptii ale fermierilor sunt percepute comparativ cu acelea care nu sunt
conforme cu aceste conceptii.
Normele sociale si morale. Conformitatea informatiilor cu normele
sociale si morale constituie 0 premisa a perceptiei acestora de catre
fermieri.

Perceptia are un caracter:
relativ, ceea ce inseamna ca desi nu putem spune exact, fard a masura,
greutatea, dimensiunile sau suprafata unui obiect, suntem insa in masura
sa spunem daca acesta este mai greu sau mai usor, mai mare sau mai mic
decat alt obiect similar;
selectiv, ceea ce inseamna ca percepem numai o parte din informatiile
primite din mediul care ne inconjoard, excluzand in mod constient sau
inconstient anumite informatii; oamenii reusesc astfel sa se concentreze
asupra a ceea ce este important pentru ei;
subiectiv, ceea ce inseamna ca fiecare om percepe mediul obiectiv intr-un
mod subiectiv, propriu.
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In activitatea sa cu fermierii, consultantul agricol trebuie sa aiba in
vedere caracterul relativ, selectiv si subiectiv al perceptiei la nivelul
fermierilor. De asemenea, trebuie sa inteleagd factorii care influenteaza
procesul de perceptie si sa dirijeze atentia fermierilor catre acele parti ale
mesajului pe care doreste sa le evidentieze si sa fie receptionate.

Atunci cand transmite un mesaj fermierilor, consultantul agricol
trebuie sa se asigure ca acesta a fost perceput, iar perceptia mesajului este
corectd. De asemeneca, trebuie sa se asigure ca mesajul perceput produce
efectele dorite.

3.3. Comunicarea
3.3.1. Conceptul de comunicare

Comunicarea a constituit o necesitate in existenta omului, o conditie
a evolutiei acestuia si a vietii sociale. Existenta societatii umane nu poate fi
conceputd in afara comunicarii, aceasta fiind practic dependenta de
comunicare. Viata noastra sociala, afectiva si intelectuala se realizeaza prin
intermediul comunicarii.

Prin comunicare, individul invata, isi dezvoltd personalitatea,
transfera informatii si experiente, 1si exteriorizeaza emotiile, perceptiile,
opiniile. In plan social, prin comunicare se realizeazi constituirea si
coerenta grupurilor sociale si devine posibila functionarea institutiilor.
Practic, comunicarea reprezintd elementul indispensabil pentru functionarea
oricarei colectivitdfi umane, indiferent de natura si marimea ei. Se poate
spune cd nu poate exista viatd sociald fard comunicare. Ca atare, buna
functionare a colectivitatii de fermieri depinde de procesul de comunicare.

Consultanta, informarea, formarea si perfectionarea profesionald nu
se pot realiza decat prin intermediul procesului de comunicare, ca de altfel si
procesul de invatare, raspandirea inovatiilor sau schimbarile sociale.

Exista diferite definitii ale comunicarii, fara sa se cristalizeze o
definitie exhaustiva universal acceptata, aceasta fiind determinata de faptul
ca procesul de comunicare este foarte complex si implicad abordari foarte
diferite.

Procesul de comunicare reprezinta procesul de transmitere a unui
mesaj de la un emitent la un receptor, cu scopul de a produce anumite efecte
la nivelul receptorului.

In cazul consultantei agricole, procesul de comunicare reprezinti
procesul de transmitere a unui mesaj de la consultant la fermier sau de la
fermier la consultant, in functie de situatie, pentru a determina anumite
efecte benefice fermierului.
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Intr-o abordare mai larga, comunicarea poate fi definiti ca intregul
comportament, verbal si nonverbal, pe care-l1 avem in prezenta uneia sau a
mai multor persoane.

Cu cat un individ poate comunica mai bine, mai clar si mai repede,
cu atat acesta isi poate realiza mai bine scopul propus. A fi o persoana care
comunica bine, inseamna sa te intelegi pe tine insuti si pe ceilalti, precum si
sa furnizezi si sd primesti la randul tau informatii.

Caracteristicile comunicarii:

- comunicarea interumand se desfasoara permanent si continuu, fiind
imposibil ca cineva sa nu comunice ceva verbal sau nonverbal, indiferent
de context, chiar si atunci cand nu doreste sa comunice;

- comunicarea are un caracter simbolic, aceasta realizandu-se prin coduri,
precum: cuvinte (verbale sau scrise), gesturi, mimica, actiuni, atitudini,
comportamente etc.;

- comunicarea se realizeaza prin intermediul mesajelor, care pot fi directe
sau indirecte;

- transmiterea mesajului in procesul de comunicare se poate face pe
diferite cai;

- comunicarea este bipolara, aceasta presupunand existenta unui emitent si
a unui receptor;

- comunicarea este interactiva, rolurile de emitent/receptor fiind
complementare si reversibile, fiecare din cei doi subiecti putand sa
functioneze ca emitent si receptor, influentandu-se reciproc;

- comunicarea este adaptabila, emitentul adaptandu-se la receptor si
receptorul adaptandu-se la emitent, ambii adaptandu-se la calea de
transmitere a mesajului; de asemenea, mesajul trebuie adaptat la context,
respectiv la conditiile in care are loc procesul de comunicare;

- comunicarea este integrata intr-un anumit context istoric si relational,
transmiterea si receptionarea mesajului fiind condifionatd de experienta
anterioard a celor doi parteneri ai procesului de comunicare, respectiv
emitentul si receptorul;

- prin comunicare se urmdreste atingerea unui anumit scop, obiectivul
general fiind ca mesajul transmis sa fie receptat, dupa care sa fie inteles,
apoi sd fie acceptat si in final sd provoace o reactie, respectiv sa
determine o schimbare de comportament sau de atitudini; obiectivul
specific este acela de a convinge sau sa fim convingsi, sa explicam sau sa
ni se explice, sa informam sau sa fim informati, s educam sau sa fim
educati, sa exprimdm sau sa primim puncte de vedere etc.

- iIntre persoanele care comunica exista intotdeauna diferente de pozitie
ierarhica sau de statut social, pregatire profesionala si statut profesional,
pozitie economica, varsta, experienta, realizari, prestigiu etc.
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In activitatea de consultantd agricold, procesul de comunicare este
folosit pentru inducerea unor schimbari la nivelul fermierilor, in beneficiul
acestora, prin transmiterea de informatii si furnizarea de sfaturi, solutii, idei
etc. Comunicarea reprezintd principalul instrument de lucru in consultanta,
fiind principalul mijloc prin care se realizeaza actul de consultanta.

3.3.2. Componentele procesului de comunicare

Procesul de comunicare cuprinde urmatoarele elemente (fig. 6):
- emitent (emitator);
- receptor;
- mesaj;
- cale de comunicare;
- feedback;
- context.

Contextul 1n care are loc comunicarea

Decodare
mesaj

Codare
mesaj

Feedback

Codare
mesaj

_______ e AN
K """ ) "~ comunicare” "\ Emite /

Fig. 6. Componentele procesului de comunicare

Decodare

Emitentul reprezintd persoana care transmite un mesaj unei alte
persoane (receptorului). Caracteristicile emitentului, respectiv ale persoanei
care transmite mesajul, cu importanta in procesul de comunicare sunt:

- volumul si diversitatea cunostintelor si a informatiilor;
- abilitatile de codificare a mesajelor;

- aptitudinea de a alege calea de comunicare;

- abilitatile de transmitere a mesajelor;

- motivatia si scopul comunicarii.
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Desi emitentul este persoana care initiazd procesul de comunicare,
acesta nu poate controla In ansamblul sau procesul de comunicare.

Receptorul reprezintd persoana ce receptioneazd mesajul.
Caracteristicile receptorului, respectiv ale persoanei care receptioneaza
mesajul, cu importanta in procesul de comunicare sunt:

- volumul si diversitatea cunostintelor si a informatiilor;
- abilitatile de receptionare (primire) a mesajelor;
- abilitatile de decodificare a mesajelor.

Receptorul reprezintd persoana céreia ii este adresat mesajul sau care
intrd Intamplator n contact cu mesajul. De asemenea, receptorul poate primi
mesajul in mod constient sau subliminal.

Mesajul reprezinta ceea ce trebuie transmis de la emitent la receptor,
fiind constituit din informatii, idei, ganduri, pareri, rationamente, intentii,
atitudini, opinii, puncte de vedere, sentimente, emotii, experiente.

Pe langd continutul propriu-zis, un mesaj este purtator si de
informatii cu privire la persoana care transmite mesajul (sinceritate,
temperament, pregatire profesionald, grad de cultura etc.), precum si de
informatii cu privire la relatia care exista intre persoana care emite mesajul
si persoana care receptioneaza mesajul. Aceste informatii rezulta din modul
de formulare si de transmitere a mesajului, din tonul abordat, din diferitele
componente nonverbale (pozitia corpului, gesticulatii, expresia fetei etc.)
care insotesc mesajul. Persoana care receptioneaza mesajul manifesta o
atentie deosebitd pentru aceste informatii pe care le poartd mesajul, motiv
pentru care se poate simti sau nu onorat, laudat, apreciat, admirat etc.

De cele mai multe ori, mesajele indeplinesc un anumit scop, prin
care se incearca influentarea receptorului in directia doritd de persoana care
emite mesajul.

Calea de comunicare reprezinta calea prin care se transmite mesajul
de la emitent la receptor. Transmiterea mesajului se face pe urmatoarele cai:
- verbal:

- direct, respectiv prin contactul direct intre emitent si receptor;
- indirect, respectiv prin intermediul telefonului, prin radio, televiziune,
internet, inregistrari audio sau video;
- 1in scris;
- prin folosirea de gesturi, semne, imagini;
- prin folosirea de sunete.

La alegerea unei cai de comunicare se tine cont de urmatoarele aspecte:

- masura in care receptorul vine in contact cu calea de transmitere a
mesajului;

- marimea §i complexitatea mesajului;

- distanta dintre emitent si receptor;
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- numarul de receptori;

- gradul de instruire al receptorilor.

Feedback-ul reprezinta procesul prin care emitentul primeste reactia
receptorului cu privire la mesaj. Prin intermediul feedback-ului, emitentul
mesajului verifica daca mesajul a fost inteles corect de catre receptor sau
daca aceasta a suferit modificari sau a fost denaturat.

Feedback-ul poate fi:

- direct, atunci cand emitentul mesajului si receptorul acestuia sunt fata in
fata, acesta realizandu-se prin cuvinte, gesturi, mimica,

- indirect, atunci cand emitentul mesajului si receptorul acestuia nu sunt
fata in fata, acesta realizdndu-se prin analiza efectului pe care-l determina
mesajul, primirea de informatii colaterale etc.

Contextul in care are loc comunicarea reprezinta cadrul fizic si
psihosocial in care are loc procesul de comunicare. Contextul influenteaza
procesul de comunicare prin existenta unor perturbatii care actioneaza in
sensul reducerii sau distragerii atentiei receptorului, dar si a emitentului fata
de mesaj. Perturbatiile sunt specifice atat mediului fizic in care are loc
procesul de comunicare (de exemplu, zgomot, distanta dintre emitent si
receptor etc.), cat si contextului psihosocial in care are loc procesul de
comunicare (ca de exemplu, starea de sanatate, emotii, sistemul de valori,
credinte, apartenenta la anumite grupuri etc.).

De asemenea, comunicarea este integrata intr-un anumit context
istoric si relational la nivelul emitentului si a receptorului. Ca atare, procesul
de comunicare este influentat de experienta de comunicare a celor doi
parteneri (emitent si receptor), dar si de relatiile existente Intre acestia.

Conditiile in care are loc procesul de comunicare trebuie sa le
cunoastem si sa le controlam pe cat posibil, pentru ca procesul de
comunicare sa fie eficient, lucru pe care trebuie sa-1 faca si consultantul
atunci cand comunica cu fermierii in actul de consultanta.

3.3.3. Etapele procesului de comunicare

Procesul de comunicare presupune urmatoarele etape (fig. 7):
- creatia;
- codarea;
- transmiterea;
- receptionarea;
- decodaresa;
- efectul.
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Etapele comunicarii la nivelul emitentului

Creatie =—=» Codare =>{Transmit|3re D kTt 1
Feedback

simuln

 Informatii colaterale .

Receptionare —>» Decodare —»  Efect

Etapele comunicarii la nivelul receptorului

Fig. 7. Etapele procesului de comunicare

Etapa de creatie sau de elaborare reprezinta etapa in care persoana
emitentd concepe mesajul pe care doreste sd-1 transmitd. Mesajul conceput
in aceastd etapa existd intr-o forma abstractd in mintea emitentului. Este
important ca mesajul care se elaboreaza sa fie foarte clar si bine structurat,
astfel incat sa produca efectele dorite la nivelul receptorului.

Etapa de codare reprezinta etapa in care gandurile, rationamentele si
ideile elaborate in etapa de creatie si care reprezintd structuri ale mintii ce
nu pot fi vazute, auzite sau simtite de alte persoane, sunt traduse (codate)
intr-o forma concreta cu ajutorul unor simboluri. Ca urmare a procesului de
codare, mesajul poate sa fie transmis de la o persoana la alta.

Simbolurile utilizate pentru materializarea mesajului pot fi verbale
(cuvinte), vizuale (scrieri, gesturi, semne, imagini) sau auditive (sunete,
muzica). Simbolurile trebuie alese astfel incat mesajul sa fie exprimat cat
mai corect. De asemenea, la alegerea acestora se tine cont de posibilitatea
receptorului de a decodifica mesajul, respectiv de a intelege simbolurile
utilizate la codarea mesajului.

Etapa de trasmitere reprezinta etapa in care mesajul codat in etapa
anterioard se transmite de la emitent la receptor. La alegerea caii de
transmitere a mesajului se are in vedere ca mesajul sa fie receptionat
complet si corect de catre receptor.

Etapa de receptionare cuprinde receptionarea mesajului de catre
receptor, aceasta depinzand de factorii structurali si functionali care
influenteaza procesul de perceptie si de conditiile de mediu in care are loc
transmiterea mesajului de la emitent la receptor.

Etapa de decodare reprezinta etapa in care receptorul decodeaza
mesajul receptionat, intelegdndu-i semnificatia, acest lucru fiind posibil daca
se cunoaste simbolurile utilizate la codarea mesajului.

Etapa de efect sau de asimilare a mesajului reprezinta etapa in care
informatiile primite prin intermediul mesajului sunt integrate in ansamblul
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informatiilor pe care receptorul le poseda, acestea fiind utilizate sau nu in
mod concret in functie de necesitati.

Etapele de creatie, codare si transmitere a mesajului sunt etape ce se
realizeaza la nivelul emitentului, in timp ce etapele de receptionare,
decodare si efect sunt etape ce se realizeaza la nivelul receptorului.

Cand 1n procesul de comunicare participa oameni din culturi diferite,
comunicarea este nu numai dificila, dar si aspectele legate de personalitate si
relatie au o importantd mai mare.

Receptorul, respectiv persoana care receptioneaza mesajul, trebuie sa
incerce sa descifreze toate partile componente ale mesajului, referitoare in
primul rand la continut, dar si cu privire la persoana care a transmis mesajul.

Comunicarea poate avea mai multe sensuri, respectiv de la emitent la
receptor si de la receptor la emitent prin intermediul procesului de feedback.
Feedback-ul este puternic in cazul comunicarii directe. Dacad transmiterca
mesajelor are loc prin intermediul mijloacelor tehnice (televiziune, radio,
presa scrisa, internet), deci in cazul comunicarii indirecte, feedback-ul este
diminuat, uneori chiar nefiind posibil.

Cu ajutorul mijloacelor de comunicare in masd se obtine un efect
mai puternic asupra unor segmente largi ale populatiei, fiind diminuate (cu
tendinta chiar de eliminare) informatiile cu privire la persoana care
transmite mesajul. Totusi, desi comunicarea nu este directd, receptorul isi
construieste o imagine proprie cu privire la emitent, respectiv apreciaza si
evalueaza persoana care emite mesajul. De aceea, mesajele pot fi acceptate
sau refuzate, in functie de imaginea emitentului.

De cele mai multe ori, credibilitatea unui emitent nu este prestabilita,
ci are loc creditarea lui in cadrul procesului de comunicare. De asemenea, in
care s-a format in mod indirect asupra unei persoane (ca urmare a
zvonurilor, informatiilor defaimatoare etc.), prin comunicare se poate realiza
credibilitatea persoanei respective si inldturarea imaginii nefavorabile cu
privire la persoana sa. Dar, dacd comunicarea nu este corespunzatoare, la fel
de bine se poate pierde si credibilitatea initiala.

In activitatile pe care le desfisoara, consultantul agricol trebuie si
dea dovada de profesionalisSm atunci cand comunica cu fermierii si trebuie
sa manifeste o dorinta sincera de a-i ajuta in rezolvarea problemelor cu care
se confruntd. Consultantul agricol trebuie sa dea dovada de profesionalism
in domeniul in care acorda consultanta, dar si in arta comunicarii.

In fiecare secventd a procesului de comunicare pot aparea erori care
pot afecta procesul de comunicare prin denaturarea mesajului. Ca atare, in
activitatea de consultantd agricold, atunci cand un consultant transmite un
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mesaj fermierului, acesta trebuie sa aiba in vedere eliminarea erorilor de
comunicare sau diminuarea acestora pe cat de mult posibil.

3.3.4. Selectia in procesul de comunicare

In procesul de comunicare, atat emitentul cét si receptorul desfasoara

un proces continuu de selectie, proces care poate fi:

selectie a emiterii, care rezulta din alegerea pe care o face emitentul cu
privire la ceea ce va transmite;

selectie a expunerii, fiind imposibil de auzit, vazut sau citit tot ceea ce s-a
transmis prin intermediul mesajului; oamenii au tendinta sa se expuna
informatiilor care sustin propriile idei si opinii, coincid cu ceea ce se
cunoaste deja, permit o intelegere usoard sau sunt utile si importante
pentru ei;

selectie a atentiei, care ne permite s nu fim coplesifi de multitudinea de
stimuli care ajung la simturile noastre, retinind numai ceea ce ne dorim;
selectie a perceptiei, Care ne permite sa retinem ceea ce are sens pentru
noi, ni se pare logic sau este de dorit pentru noi;

selectie a memoriei, care ne permite sa ne protejam prin uitare de tot ceea
ce este nesemnificativ pentru noi;

selectie a acceptarii, care ne permite sa utilizim ceea ce am memorat, dar
numai daca corespunde cu conceptiile si interesele noastre.

3.3.5. Conditiile unei comunicadri optime

Pentru atingerea obiectivului comunicarii, o importanta deosebitd

prezinta o serie de elemente, dintre care pot fi mentionate:

adaptarea mesajului la scopul comunicarii, care poate fi de informare, de
consiliere, de influentare etc.;

utilizarea acelui canal sau modalitate/mod de comunicare (scrisa, orala,
electronica etc.) consideratd cea mai adecvatd confinutului mesajului,
caracteristicilor receptorului si contextului in care are loc comunicarea;
luarea in consideratie a starii partenerului de comunicare (fizica/ psihica)
in momentul comunicarii (odihnit/obosit, calm/agitat, relaxat/preocupat,
interesat/dezinteresat etc.) si adaptarea mesajului pe cat posibil la aceasta stare;
luarea in consideratie a nevoilor partenerului de comunicare, respectiv
privirea lucrurilor din perspectiva acestuia (ce doreste, ce simte etc.);
luarea in consideratie a relatiilor existente intre cei doi parteneri de
comunicare (emitent, receptor);

concentrarea asupra partenerului de comunicare, inclusiv prin contact
vizual, si aratarea de interes pentru acesta;
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- acordarea de atentie transmiterii unui mesaj corect de la inceputul
comunicarii, pentru ca un mesaj transmis si receptat este de multe ori
ireversibil si produce efecte 1n consecinta,

- asigurarea consistentei in continut a mesajului, cantitatea de informatie
cuprinsd in mesaj trebuind sa fie semnificativa pentru ambii parteneri,
fara a fi insa excesiva;

- asigurarea inteligibilitatii mesajului comunicat, respectiv organizarea
informatiilor si asigurarea claritatii si intelegerii lor de cétre receptor;

- realizarea expresivitatii comunicarii, care se realizeaza prin stil, intonatie,
ritm, pauze etc.;

- receptarea si decodarea corecta a mesajelor nonverbale emise Simultan
sau alternativ cu cele verbale;

- anticiparea reactiilor pozitive sau negative ale interlocutorului;

- pregatirea unui plan de comunicare.

3.3.6. Forme de comunicare

Exista diferite forme de comunicare, care pot fi clasificate dupa
diferite criterii.

a) Dupa modul in care se realizeaza comunicarea, aceasta poate
fi:

- verbala (orala);

- 1In scris;

- nonverbala.

1. Comunicarea verbald reprezintd comunicarea care se realizeaza
pe cale vocald, prin intermediul cuvintelor. Aceasta reprezintd ceea ce se
spune si prezinta urmatoarele avantaje:

- da posibilitatea emitentului sd-si exprime ideile mai rapid §i mai usor;

- existd un bun control prin feedback;

- se pot folosi tehnici persuasive, dar i gesturi sau mimica;

- se poate evita echivocul din mesaj prin informatii si explicatii
suplimentare.

Comunicarea verbala este specifica fiecarui individ, dar aceasta
poate fi optimizata daca se {ine cont de urmatoarele caracteristici:

- Volumul (taria vocii), care influenteaza vizibil efectul pe care-l produce
mesajul la nivelul receptorului. Volumul trebuie sa permita ca mesajul sa
fie receptionat in mod optim, acesta trebuind sa fie in functie de conditiile
in care are loc comunicarea. In general, se apreciazi ca vorbirea pe un ton
ridicat are un efect negativ asupra receptorilor, tonul ridicat constituind
un argument cu caracter negativ. Deci, volumul trebuie calibrat cu grija,
in functie de imprejurarile concrete, de numarul de receptori, de suprafata
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pe care acestia sunt raspanditi, de zgomotul de fond si de interesul pe
care-l reprezinta mesajul transmis.

- Debitul verbal (frecventa vorbirii), tinandu-se cont de faptul cd un om
poate asculta si intelege circa 200 de cuvinte pe minut. Exista diferente de
debit verbal de la o persoana la alta. Astfel, persoanele din mediul rural
vorbesc mai rar decat persoanele din mediul urban, femeile se exprima
mult mai repede decat barbatii, iar oamenii iritati sau agitati vorbesc mult
mai repede decat cei calmi. De asemenea, continutul mesajului obliga la
un anumit debit verbal. Astfel, evenimentele grave si comunicarea unor
cifre sau date se face lent, calm, comparativ cu o gluma care poate fi
spusa ntr-un ritm alert.

- Tonul vocii are un efect deosebit asupra reactiilor emotionale ale
oamenilor. Acesta se coreleaza cu mimica fetei si cu gesticulatia retorica.

Volumul vocii, debitul verbal, tonul vocii, alaturi de pauzele in
vorbire, accentudrile si celelalte sunete care insotesc vorbirea (onomatopee,
geamatul, oftatul, mormaitul, rasul) constituie asa-numitele elemente
paraverbale ale comunicarii.

2. Comunicarea in scris se realizeazd cu ajutorul literelor de
alfabet si are un rol deosebit de important in pastrarea, diseminarea si
popularizarea cunoasterii sub toate formele ei.

Comunicarea in scris prezintd o serie de avantaje, dintre care pot fi
amintite:

- continutul mesajului este mai bine structurat si mai clar decat in cazul
comunicarii verbale;

- continutul mesajului poate fi oricand consultat.

Dintre dezavantajele comunicarii in scris pot fi mentionate
urmatoarele:

- nu permite o legdtura directd intre cei doi parteneri de comunicare
(emitent si receptor);

- nu permite obtinerea unui feedback imediat si direct, asa cum se Intdmpla
in cazul comunicarii verbale;

- odatd mesajul realizat (scris) si transmis, emitentul nu mai poate reveni
asupra sa, nu-1 mai poate completa, detalia, explica.

Pentru a fi eficient, mesajul scris trebuie sd fie bine gandit, cat mai
clar si corect conceput si scris.

3. Comunicarea nonverbala poate fi definita ca fiind procesul de
transmitere a unui mesaj, in mod voluntar sau involuntar, altfel decat pe cale
verbala. Dacda comunicarea verbald reprezinta ceea ce se spune,
comunicarea nonverbala reprezinta modul cum se spune ceva.

In comunicarea nonverbali se utilizeazi limbajul de dincolo de
cuvinte, in mod deosebit limbajului trupului, care poate fi considerat un
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limbaj universal, cu particularitifi firesti determinate de o serie de factori

sociali si culturali. Importanta comunicarii nonverbale rezultd din ceea ce

spunea Peter Drucker (1909 - 2005), scriitor si ecologist austriac, $i anume:

»cel mai important lucru in comunicare este sa auzi ceea Ce nU Se spune”.

Prin comunicarea nonverbala se realizeaza transmiterea de mesaje
precum sentimente si atitudini inainte, in timpul si dupa transmiterea unui
mesaj pe cale verbald. Comunicarea nonverbald poate exista in lipsa
comunicarii verbale, in timp ce comunicarea verbala nu se realizeaza fara a
fi insotitd si de o comunicare nonverbala.

Peste 90 % din comunicarile umane sunt comunicari nonverbale
(Susan Quilliam, 2001). De asemenea, cercetarile au aratat ca mai mult de
jumatate din informatia transmisa prin comunicarea fata-in-fatd se bazeaza
pe limbajul trupului (Don Gabor, 2008). Astfel, diferite cercetari au aratat ca
un mesaj este transmis:

- prin intermediul cuvintelor in proportie de 7 %, vocal in proportie de 38 %,
jar prin intermediul miscarilor fetei si ale corpului in proportie de 55 %
(Mehrabian, 1971);

- prin intermediul cuvintelor in proportic de circa 15 %, prin semnale
vocale, inclusiv ritmul vorbirii, tonul, timbrul, volumul si accentele in
proportie de circa 35 %, iar prin expresiile faciale, postura, miscarile
corpului si contactele vizuale 1n proportie de circa 50 % (Hogan, 1996).

Mesajele nonverbale transmit informatii despre noi cu privire la
gandurile, sentimentele, emotiile si intentiile noastre, dar si cu privire la
temperamentul nostru, gradul de educatie si cultura, starea in care ne gasim
in momentul comunicarii (calmi sau nervosi, bucurosi sau tristi, increzatori
sau temadtori etc.), precum si cu privire la gradul de interes si preocuparea
fata de partenerul de comunicare.

Comunicarea nonverbald existd la toate persoanele, are un caracter
personal si este prezentd intotdeauna. Urmare a comunicdrii nonverbale,
putem afla multe lucruri despre persoanele cu care interactiondm, asa cum si
aceste persoane la randul lor pot afla multe lucruri despre noi. De aceea, este
important sa fim atenti la mesajele nonverbale, sa le interceptam si sa le
interpretdm corect. Aceste aspecte trebuie sa le aibd in vedere consultantul
atunci cand interactioneaza cu fermierii, pentru a sti cum sa comunice cu
acestia si cum sad-i1 abordeze in procesul comunicational. Folositd in mod
corect, comunicarea nonverbala face comunicarea verbald mai eficienta, o
completeaza si chiar suplineste anumite deficiente ale acesteia.

Prin comunicarea nonverbalda se accentueaza sau se completeaza
comunicarea verbala. In anumite situatii, prin comunicarea verbala se poate
exprima ceea ce cuvintele nu pot exprima, substituind in acest caz
comunicarea verbala. Pe de altd parte, trebuie avut in vedere faptul ca
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comunicarea nonverbald nu poate sa exprime orice. De asemenea, trebuie
avut in vedere faptul ca in anumite situatii, comunicarea nonverbala poate
duce la lamuriri intre cei care interactioneaza, iar in alte situatii pot conduce
la neintelegeri, care pot fi determinate de interpretarea gresitd a mesajelor
nonverbale, necorelarea mesajelor verbale cu cele nonverbale etc.

In general, este acceptat faptul cd atunci cand intre comunicarea
verbald si cea nonverbalad existd o contradictie, oamenii au tendinta de a
acorda o atentie mai mare semnalelor nonverbale. Comunicarea nonverbala
se bucura de o credibilitate mai mare comparativ cu comunicarea verbala.

Comunicarea nonverbala se poate realiza prin intermediul:

- gesturilor;

- atingerii;

- taceril;

- spatiului;

- vestimentatiei;

- altor tipuri de semnale nonverbale: scrisul, folosirea culorilor, decorarea si
folosirea spatiului ambiental, folosirea mirosurilor, folosirea timpului.

Comunicarea nonverbala prin intermediul gesturilor arata ceea ce
gandeste mintea, respectiv ceea ce vedem cu ,,ochii mintii” sau auzim cu
,urechile mintii”. Trebuie avut In vedere faptul ca aceleasi gesturi pot avea
semnificatii diferite de la 0 persoana la alta. Comunicarea prin intermediul
gesturilor se realizeaza prin:
= Miscarile bratelor si ale mainilor. Mainile sunt considerate oglinda

personalitdtii noastre, a temperamentului i a stdrii in care ne gasim.

Folosirea ambelor maini in cadrul aceleiasi miscari mareste credibilitatea

mesajului nonverbal comparativ cu folosirea unei singure maini.

Miscarile bratelor si ale mainilor pot avea diferite semnificatii, precum:

- bratele deschise semnifica prietenie si  disponibilitatea de
interactionare;

- miscarile largi ale bratelor, cu palmele deschise, denotd sinceritate si
deschidere catre ceilalti;

- bratele incrucisate denota o stare de nervozitate, de gandire, de
indisponibilitate de a comunica, ceea ce tine partenerul de comunicare
la distanta;

- Mainile sprijinite una peste alta, care eventual se ,,joacd” necontrolat
semnifica o stare de nervozitate;

- ducerea mainii la gura poate indica surpriza;

- Vorbirea cu palma sau pumnul care acopera gura sau ochii indica
ascunderea adevarului (mascarea unei minciuni);

- Mana dusa la fata si care sprijina barbia sau falca semnifica plictiseala,
neascultarea partenerului de comunicare;
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- mainile inclestate la nivelul fetei inseamnd tensiune, frustrare Sau
invadarea teritoriului;

- degetele lipite pe obraz indica ascultarea cu atentie;

- bataia de degete in masa inseamna nerabdare, graba, plictiseala, iritare,
nervozitate;

- ducerea mainii sau a unui deget la ceafd semnificd o situatie de
incurcatura;

- tinerea mainilor la spate indica superioritate, dar si tendinta de
autocontrol;

- Scoaterea ochelarilor si ducerea unuia dintre bratele ochelarilor in
dreptul gurii semnifica interes si dorinta de a spune ceva.

Mersul. Desi este caracteristic fiecarei persoane, mersul poate furniza o

serie de informatii, precum:

- mersul ritmic indica o stare pozitiva,

- Mmersul repezit este caracteristic celor care vor sa-si atingd un anumit
scop;

- mersul legdnat este specific celor care vor sa para siguri pe ei;

- mersul cu pasi foarte mari este caracteristic persoanelor extrovertite;

- mersul cu pasi foarte mici este caracteristic persoanelor introvertite.

Miscarile capului. O serie de informatii le putem primi, respectiv le

putem transmite si prin miscarile capului, cum ar fi:

- datul din cap denota faptul ca ascultati si intelegeti ceea ce Se spune;

- pozitia capului usor inclinata lateral semnifica ascultarea.

Miscarile fetei. Fata este consideratd acea parte a corpului care ne

tradeaza cel mai mult si pe care o putem controla cel mai putin, putand

furniza o serie de informatii, precum:

- buzele stranse indica neincredere;

- zambetul denotd o atitudine prietenoasd si disponibilitatea de a
comunica;

- strambatul din nas inseamnd nemultumire sau prezenta unui miros
strain;

- incruntarea sprancenelor sau ridicarea lor, strangerea buzelor sau
muscarea lor semnifica suparare, mirare, dezaprobare, nervozitate.

Ochi. Ochii sunt considerati a fi ,,0glinda sufletului” sau ,,0glinda

sentimentelor pe care le traim”. Ochii pot fi folositi pentru a controla o

discutie sau pentru a aproba sau dezaproba ceea ce spune partenerul de

discutie. Se considera ca prin intermediul ochilor se transmit cele mai

puternice mesaje nonverbale, care pot avea semnificatii precum:

- contactul vizual natural, fara sa fie fortat si nu prea insistent denota
interes fatd de persoana cu care se comunicd si faptul cd se asculta
persoana respectiva;

81



- contactul vizual excesiv face ca persoana cu care se comunicd sd nu se
simta confortabil, devenind suspicioasa in ceea ce priveste intentiile pe
care le avem;

- evitarea contactului vizual face ca persoana cu care se comunica sa nu
se simta confortabil, mesajul fiind de dezinteres pentru aceasta,
plictiseala fata de conversatie sau partener, sau chiar necinste;

- privirea in alta parte in timp ce partenerul de discutie vorbeste face ca
acesta sa se simta neglijat, neinteresant sau chiar jignit;

- privirea in sus semnificd nerdbdare sau suprasolicitare, iar privirea in
pamant indica prudenta, nesiguranta, sau umilin{a si supunere;

- privirea in diferite directii semnificd cd nu s-a reusit captarea atentiei
persoanei respective;

- ochii inchisi semnificd obosealda §i extenuare, ochii Intredeschisi
semnifica scepticism sau dorinta de detaliere a celor spuse, iar ochii
larg deschisi semnificd surprindere sau dorinta de mai multa
informatie;

- pupila marita semnifica starnirea interesului,

- clipirea mai repede decat in mod obisnuit semnifica faptul ca persoana
respectiva este nelinistitd sau cd nu spune adevarul.

Rezultatele studiilor lui Richard Bandler si John Grinder (1979) cu

privire la miscarile oculare au aratat Cd oamenii au tendinta de a-si misca
ochii in pozitii specifice atunci cand isi amintesc sau 1si imagineaza imagini
sau sunete, sau atunci cand isi amintesc senzatii ori vorbesc cu ei Ingisi in
sinea lor. Astfel, pentru o persoana normala, dreptace, miscarile ochilor au
urmatoarele semnificatii (fig. 8):

ochii in sus si In dreapta (Vc = Construit vizual) reprezintd imagini pe
care persoana nu le-a vazut niciodata (imaginatii);
ochii in sus si in stinga (VX = Amintit vizual) reprezinta imagini pe care
persoana le-a mai vazut (amintiri);
ochii orizontali si in dreapta (A = Construit auditiv) reprezintd sunete
sau cuvinte pe care persoana nu le-a auzit niciodata (imaginatii);
ochii orizontali si in stinga (AT = Amintit auditiv) reprezinta sunete sau
cuvinte pe care persoana le-a mai auzit (amintiri);
ochii 1n jos si in dreapta (K = Senzatii kinestezice, inclusiv mirosul si
gustul) reprezintd perceperea unor senzafii interioare, trecute sau
imaginarea unora viitoare;
ochii 1n jos si in stanga (A = Auditiv) reprezinta vorbitul de unul singur
(dialogul intern).

Ochii nefocalizati si nemiscati (privirea in gol) indicd, de asemenea,

accesarli vizuale.
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Fig. 8. Accesarea reperelor vizuale pentru o persoani dreptace normala,

imaginea fiind vizuta din punctul dumneavoastra de vedere, asa cum priviti la cineva

(Bandler si Grinder, 1979)

Postura corpului. O serie de informatii le putem primi, respectiv le putem

transmite si prin postura corpului, care poate avea semnificatii precum:

inclinarea usoara in fatd semnifica interes fatd de persoana cu care se
comunica;

inclinarea usoara in spate semnifica dezinteres sau chiar plictiseala;
capul sus si umerii drepti semnificdi multumire, incredere in sine,
hotarare, uneori chiar superioritate;

capul plecat si umerii lasati semnifica timiditate, deprimare sau
inferioritate;

corpul cu bazinul putin impins nainte §i cu mainile in buzunar
semnifica incredere in sine;

corpul aplecat inainte si cu mainile pe masa semnifica autoritate,
dorinta de impunere;

pozitia de stat pe scaun cu corpul lasat pe spate, sprijinit de spatarul
scaunului semnifica dezinteres, atitudine refractara fata de ceea ce se
comunica;

pozitia de stat pe scaun cu corpul lasat pe spate si cu mainile
impreunate la ceafa semnifica superioritate;

pozitia de stat pe scaun cu partea superioara a corpului inclinata in fata
si picioarele in pozitie de mers semnifica dorinta de plecare;

pozitia de stat pe scaun cu picioarele apropiate intre ele foarte strans
exprima nesigurantd, Incordare, nervozitate;

pozitia de stat pe scaun cu picioarele intinse denota familiaritate sau
nepasare;

pozitia de stat pe scaun cu capul sprijinit in palma semnifica plictiseala.
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Gesturile le folosim in mod instinctiv si atunci cand se intampla ceva
neplicut, care ne displace sau care ne pune intr-o situatie de disconfort. in
aceste situatii, reactiondm prin gesturi care ne linistesc, precum:

- deplasarea unei maini sau a ambelor maini pe toata fata;

- sprijinirea obrazului in palma;

- mangaierea unei maini cu cealaltd mana;

- ciupirea partii carnoase de la baza degetului mare;

- migcarea degetelor de la maini sau de la picioare, sau migcarea
picioarelor;

- migcarea corpului Tnainte si Tnapoi.

Comunicarea nonverbala prin intermediul atingerii este folosita in
mod deosebit pentru transmiterea sentimentelor si a emotiilor.

Tipul de atingere depinde de o serie de factori, dintre care pot fi
enumerati varsta, statutul social sau profesional, cultura si relatia dintre
interlocutori.

In general, atingem cu plicere persoanele pe care le simpatizim si de
care dorim sa ne apropiem. O strangere ferma de mana, calduroasa
semnifica o atitudine deschisa si prietenoasa.

Comunicarea nonverbala prin intermediul tacerii. Sunt situatii cand
prin tacere se exprima mai mult decat prin cuvinte, uneori ,,tacerea este de
aur”, iar in anumite situatii ticerea este un raspuns. Tacerea poate sugera
dezaprobare, nemultumire, ignorantd, asteptare pentru a primi un raspuns,
dar si timiditate sau alte stari psihice. Ca atare, in comunicare, tacerea poate
avea si consecinte negative dacd nu este corect Inteleasa sau daca nu este
gestionata in mod corespunzator.

A sti cand si cum sa taci este o arta. In acest sens, Euripides (480 -
406 1.Hr.), dramaturg grec, spunea ,Vorbeste, daca cuvintele tale sunt mai
convingatoare decdt tdcerea, daca nu, taci”, Isocrate (436 - 338 i.Hr.), unul
dintre cei mai influenti oratori greci, spunea ,,vorbeste numai in doud
situatii: atunci cand cunosti bine subiectul si atunci cind ai ceva ce trebuie
spus neapdrat, numai in aceste imprejurari este mai bine sa vorbesti decdt
sa taci”, iar La Bruyeére (1645 - 1696), moralist francez, spunea ,,mare
pacoste sa nu ai destul duh ca sa vorbesti frumos, nici destula judecata ca
sda taci cand trebuie”.

Tacerea poate aparea in situatii precum:

- cand se asculta cineva vorbind;

- cand se priveste ceva in jur cu fascinatie;

- cand nu mai stim sau nu mai avem ce sa spunem;

- cand nu intelegem ceea ce ni se spune;

- in situatii de supdrare, frustrare, manie, durere si suferinta;
- in situatii de plictiseala, gandire, meditatie;
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- atunci cand se doreste transmiterea unui sentiment de respect sau,
dimpotriva, de sfidare.

Comunicarea nonverbala prin intermediul spatiului. Modul 1n care
oamenii folosesc spatiul este o forma de comunicare. Fiecare dintre noi
avem un ,,spatiu personal”, adica un spatiu de la care exista disponibilitatea
realizarii contactului cu ceilalti. Acest spatiu a fost impartit de Edward T.
Hall (1914 - 2009), antropolog american, in patru zone, si anume:
= Zona intima, care se caracterizeaza prin urmatoarele:

- se intinde de la contactul corporal direct pana la circa 0,5 m (pana la
lungimea bratului);

- aceastd zona este rezervatd numai persoanelor apropiate, de incredere
(sot/sotie, copii, membri ai familiei, prieteni apropiati);

- nerespectarea acestei zone este echivalenta cu nerespectarea persoanei
respective.

= Zona personala (zona de dialog), care se caracterizeaza prin urmatoarele:
- se intinde de 1a 0,5 m la 1,2 m (aproximativ distanta respectatd la o

strangere de manad);

- reprezintd zona pentru discutii personale, informale, cu persoane cu
care ne face placere sa discutam (cunoscuti, colegi, persoane care nu ne
sunt pe deplin straine).

= Zona sociala (zona de respect), care se caracterizeaza prin urmatoarele:

- seintindedela1,2mla3,0m;

- reprezintd zona pentru discutii de afaceri sau conversatii ocazionale;

- de asemenea, reprezintd spatiul utilizat pentru diferite relatii sociale,
cum ar fi cele intre sef si subaltern, consultant si client etc.

= Zona publicd, care se caracterizeaza prin urmatoarele:

- incepe de la 3,0 m;

- reprezintd spatiul utilizat pentru intalniri de informare, cum ar fi
intalnirea profesorului cu cursantii.

In procesul de comunicare, spatiul de comunicare este influentat de o
serie de factori, printre care se numara:

- problema care face obiectul comunicarii: o problemd de natura personala
necesitd un spatiu mai mic intre persoanele care comunica, in timp ce o
problema de interes general necesita un spatiu mai mare;

- evaluarea reciproca a interlocutorilor: atunci cand interlocutorii se
evalueazad negativ (de exemplu, nu se plac) spatiul este mai mare si
invers;

- varsta: in general, tinerii sunt mai apropiati unii de altii, comparativ cu
persoanele mai in varsta,

- sexul: in general, femeile sunt mai apropiate unele fata de altele, in timp
ce barbatii discuta de la o distantd mai mare unii fata de ceilalfi.
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Modul de utilizare a spatiului, respectiv modul de aranjare a mobilei
si al scaunelor in jurul mesei, precum si modul cum se ageaza interlocutorii
la masa sau in jurul unui birou constituie elemente specifice comunicarii
nonverbale.

Comunicarea nonverbala prin vestimentatie furnizeaza informatii cu
privire la venituri, pozitie sociala, personalitate, ocupatie. Trebuie avut in
vedere ca vestimentatia si fie adecvati la timp, locatie, context si oameni. In
general, studiile au aratat ca oamenii care sunt considerati ca fiind atragatori
(mai ales femeile) sunt perceputi ca fiind agreabili, inteligenti si credibili.

b) Dupa receptorul mesajului, comunicarea poate fi:

- intrapersonald (intracomunicare);
- interpersonald (intercomunicare);
- degrup;
- publica;
- de masa.

Comunicarea intrapersonala este considerata ca fiind acel proces de
comunicare la nivelul sinelui prin care un mesaj este comentat ,,vorbind” cu
noi insine. Prin aceastd comunicare cu sinele se contribuie la realizarea
echilibrului psihic si emotional al fiecaruia dintre noi.

Comunicarea interpersonald este comunicarea care se realizeaza
intre diferiti indivizi. Acest tip de comunicare depinde in mare masura de
anumite caracteristici ale relatiei interpersonale, cum sunt:

- modul de interactiune al indivizilor;

- frecventa interactiunii;

- calitatea relatiei dintre indivizi;

- interesele, ideile si preocuparile comune;
- complementaritatea;

- afinitatea reciproca.

Comunicarea interpersonald prezinta unele dezavantaje, dintre care
pot fi amintite:

- necesitatea unor abilitati comunicative din partea interlocutorilor;
- necesita mai mult timp;
- lipsa unui grad inalt de concretete si obiectivitate s.a.

Comunicarea de grup se realizeaza la nivelul grupurilor sociale si ca
atare depinde de coeziunea grupului, precum si de convergenta sau
divergentele de opinii existente in cadrul grupului. Prin comunicarea la
nivelul unui grup, se asigura schimbul de idei si experiente, se rezolva
probleme, se iau decizii etc.

Comunicarea publica se refera la discursul public pe care o persoana
il face unui auditoriu.
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Comunicarea de masa se referd la comunicarea realizatd prin mass-
media (presa scrisd, audiovizuald, internet), care alimenteaza cu informatii
publicul larg.

c) Dupa modalitatea de comunicare dintre emitent si receptor,
comunicarea poate fi:

- directa;
- indirecta;
- prin intermediul altei persoane (mediata).

d) Dupa relatiile existente intre emitent si receptor, comunicarea
poate fi:

- oficiala;
- neoficiala.
e) Dupa frecventi, comunicarea poate fi:
- permanenta;
- periodica;
- aperiodica (de cate ori este nevoie).

f) Dupa aria de cuprindere, comunicarea poate fi:

- Cu caracter general;
- cu caracter specific (pe domenii de activitate).

g) Dupa scopul urmirit, comunicarea poate fi:

- instructiva (educationald);

- profesionala (in procesul muncii);
- informativa;

- relationala.

3.3.7. Niveluri ale comunicarii interpersonale

Comunicarea interpersonala se desfasoara la diferite niveluri, care
pot fi prezentate dupa modelul ,,ferestrei lui Johari”, model dezvoltat in
1955 de psihologii americani Joseph Luft (1916 - 2014) si Harry Ingham
(1914 - 1995). Acest model se bazeaza pe cantitatea de informatie detinuta
de individ despre sine si pe cea detinuta de ceilalti despre individ. Conform
acestui model, pentru fiecare persoana, exista patru zone de informatii (fig. 9),
si anume:

- zona ,,deschisd”, care contine informatii cunoscute atat de individ cat si
de ceilalti;

- zona ,,0arba”, care contine informatii cunoscute numai de ceilalti, nefiind
cunoscute de individ;

- zona ,ascunsa”’, care contine informatii cunoscute numai de individ,
nefiind cunoscute de ceilalti;
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- zona ,,necunoscuta”, care contine informatii necunoscute atat de individ
cat si de ceilalti.

Ceilalti
Cunoastere Cunoscut celorlalti | Necunoscut celorlalti
(despre mine) (despre mine)
Zona deschisa Zona ascunsa
Cunoscut mie ,,eu stiu, dar si ,.eu stiu, dar ceilalfi
ceilalti stiu” nu stiu”
Eu
Zona oarba Zona necunoscuta
Necunoscut mie ,,eu nu stiu, dar ,eu nu stiu, dar nici
ceilalti stiu” ceilalti nu stiu”

Fig. 9. Fereastra lui Johari

Cele patru zone de informatii sunt specifice fiecarui individ, acestea
fiind importante in procesul de comunicare. In functie de informatiile
utilizate In procesul de comunicare, aceasta poate fi:

o Comunicare , deschisa”, care se realizeaza prin utilizarea informatiilor
din zonele ,,deschise” ale partenerilor, de care acestia sunt constienti ca le
detin si sunt dispusi sa le utilizeze in procesul de comunicare. In aceasta
situatie, mesajele sunt corect percepute si interpretate, iar comunicarea se
desfagoard intr-un mod eficient. Deoarece comunicarea se desfasoara
intr-un mod constient, aceasta poate fi adaptata la situatie si la persoana.
Acest tip de comunicare este benefic pentru comunicarea si lucrul in
echipa, dar nu este recomandatd impartasirea unei cantitati de informatii
prea mari intr-o relatie de comunicare cu cineva cunoscut de curand,
situatie in care se poate ajunge la blocarea comunicarii.

o Comunicarea , neintentionata”, care se realizeazd prin utilizarea
informatiilor (obiceiuri inconstiente, prejudecati, inclinatii, repulsii etc.)
din zona ,,0arba” a persoanei care transmite mesajul, de care aceasta nu
este constientd sau nu doreste sa le cunoasca sau sa le recunoasca ca atare,
dar pe care ceilalti le cunosc. Mesajul este transmis de obicei la nivel
nonverbal, iar persoana care transmite mesajul nu-si da seama ca a
transmis mesajul sau ca doreste sa-1 transmita, precum si ca partenerul
cunoaste mesajul. Pentru diminuarea zonei ,,0arbe”, respectiv pentru a sti
mai mult din ceea ce stiu altii despre noi, trebuie sd intrebdm, sd cerem si
sa fim preocupati de primirea de feedback si sd fim pregatiti sa ascultdm
ceea ce ceilalti ne spun ca vad la noi.

o Comunicarea , intenfionatda”, care se realizeaza prin utilizarea in mod
deliberat a informatiilor (valori, convingeri, dorinte, secrete etc.) din zona
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,ascunsi” a persoanei care transmite mesajul. Impartisirea cu ceilalti din
ceea ce faceti, ceea ce simtiti, ceea ce sunteti face comunicarea mai facila
si mai eficienta.

Zona ,,necunoscutd” cuprinde ceea ce inca nu stim despre noi, dar
nici ceilalti nu stiu despre noi. Ca atare, aceasta este zona cel mai greu de
explorat, nefiind constientizata incd. Aceastd zona cuprinde resurse
nebanuite cu privire la ceea ce am putea sa facem, dar nu suntem constienti
de acest lucru si ca urmare nu am incercat pana in prezent. Aceasta zona
poate fi pusa in valoare prin dezvoltarea personala, care ne permite sa
accesam resursele pe care ni le pune la dispozitie subconstientul.

Existenta acestor niveluri de comunicare si constientizarea lor da
posibilitatea partenerilor de comunicare sa foloseasca anumite tehnici
precum autoexpunerea, furnizarea si primirea de feedback etc., prin care se
eficientizeaza procesul de comunicare.

3.3.8. Obstacole in calea comunicarii

Obstacolele sau barierele in calea comunicarii fac ca mesajul
transmis de un emitent fie sda nu ajungd la receptor, fic acesta sa-l
receptioneze partial sau deformat. Existenta acestora face comunicarea mai
putin eficienta.

Obstacolele in calea comunicarii pot fi de urmatoarele tipuri:

- obstacole de ordin personal (specifice emitentului si receptorului);

- obstacole de ordin comunicational,

- obstacole de ordin social;

- obstacole de ordin fizic.

Obstacolele de ordin personal se refera la obstacolele generate de:
e Lipsa de cunoastere, fiind dificil de a comunica cu cineva care are 0

educatie si o pregatire profesionald diferitd de a noastrd, sau care nu
cunoaste subiectul aflat in discutie.

e Lipsa de interes, fiind dificil de a comunica cu cineva care nu este
interesat de subiectul comunicarii.

e Dorinta de impunere, care se manifesta in special la persoanele care nu au
incd un statut social sau nu se bucura de autoritate profesionald, precum si
la persoanele orgolioase.

e Vanitatea, care se traduce prin faptul ca ceea ce spunem noi este mai
valoros decat ceea ce spun ceilalti.

e Stereotipiile, prin care tratam diferitele persoane ca si cum ar fi una singura.

o Prejudecdtile, respectiv generalizari neverificate cu privire la manifestarile
de comportament ale indivizilor.
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e Stresul, care poate fi generat de diferite cauze.

e Emotivitatea, care este generatd de emotiile care pot aparea intr-o anumita
situatie. Emotia poate afecta sau chiar bloca comunicarea.

Reactiile individuale determinate de emotivitate pot conduce fie la o
exteriorizare, fie la o interiorizare a individului. Reactiile de exteriorizare se
concretizeaza in modificari ale trasaturilor fetei, paloare sau roseatd, in
modificarea vocii si tremuraturi sau cuvinte rostite cu voce tare. Reactiile de
interiorizare se concretizeaza in contractii musculare, crampe la stomac,
tulburari cardiace, respiratie dificild si uneori chiar blocaje respiratorii,
teama, neliniste, plans, bucurie etc.

Emotia trece prin patru etape succesive, si anume:

- etapa de acumulare, in care se realizeaza acumularea de energie;

- etapa de tensiune, in care energia acumulata este retinuta;

- etapa de eliberare, in care se realizeaza eliminarea energiei acumulate si
retinute;

- etapa de relaxare, in care se¢ realizeaza destinderea persoanei, absenta
acesteia ducand, mai ales atunci cand se repeta, la stres.

Atunci cand emotiile sunt puternice, este de preferat, daca este
posibil, evitarea comunicarii sau intarzierea acesteia pana cand emotiile
incep sa treaca. Totusi, trebuie avut in vedere faptul ca emotiile controlate,
alaturi de entuziasm, contribuie la mentinerea atentiei si a interesului pentru
mesajul transmis.

Consultantul trebuie sa cunoasca starile prin care trece emotia pentru
a-s1 controla starile emotive in relatia cu fermierii, prin gasirea de modalitati
de diminuare a cantitatii de energie acumulatd, de eliminare a tensiunilor
acumulate si de relaxare.

Controlul emotivitatii este cu atadt mai important cu cat in procesul
de comunicare mesajul este transmis atat prin sensul cuvintelor, cat si prin
maniera de rostire a cuvintelor, precum si pe cale nonverbala.

e Timiditatea, care se manifesta printr-un comportament defensiv, anxios
(nelinistit, ingrijorat, incordat) si ezitant. Un om timid este un om lipsit de
indrazneala, de incredere in sine, este un om sfios si rusinos, caracteristici
care nu trebuie sa caracterizeze un consultant, acestea constituind o
piedica serioasa in relatiile cu fermierii.

Timiditatea poate fi determinata de nesiguranta de sine, complexele de
inferioritate, retinerile dictate de supraexigenta s.a.

Depasirea timiditatii presupune un proces continuu de autocunoastere, de
invatare si exercitiu, de dezvoltare continua a increderii 1n sine si in altii,
precum si de asumare a unor raspunderi majore.
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e Agresivitatea, care face parte din bagajul nostru instinctiv, innascut.

Aceasta exista in fiecare dintre noi si se manifestd in anumite situatii i
conditii. Factorii care declanseaza agresivitatea sunt:
- refuzarea unui lucru important pentru noi;
- provocarile sau jignirile;
- esecurile si nedreptatile;
- conflictele familiale sau profesionale;
- singuratatea;
- starea de oboseali;
- complexele, ranchiuna, ura, teama;
- zgomotul si agitatia permanenta;
- alcoolul si tutunul.
Consultantul trebuie sd fie constient de faptul ca si el, ca orice om de
altfel, poseda o anumitd doza de agresivitate, care trebuie controlata si
prevenita, mai ales in situatii delicate. De asemenea, consultantul trebuie
sa dea dovadd de tolerantd atunci cand agresivitatea se manifesta la
nivelul persoanelor cu care interactioneaza.
Afectivitatea, care poate deveni un obstacol in calea comunicarii atunci
cand este exagerata.

Obstacolele de ordin comunicational se referd la obstacolele

generate de:

Diferenta de perceptie dintre emitent si receptor, care poate fi
determinata de:

- Varsta;

- SeX;

- limba;

- limbaj;

- vocabular;

- educatie;

- ocupatie;

- grad de cultura si civilizatie;

- nivel intelectual,

- experiente anterioare;

- personalitate;

- ticuri;

- accente.

Incapacitatea de a crea o prima impresie bund, primele momente cand se
inifiazd un contact cu cineva fiind esentiale pentru procesul de
comunicare cu persoana respectiva. in primele momente, oamenii observa
in mod constient sau inconstient modul cum ardtdm si cum ne prezentam,
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dupa care ne judeca In mod inconstient in functie de prima impresie pe

care le-am facut-0. Elementele care influenteaza primele momente ale

comunicdrii sunt urmatoarele:

- aspectul fizic, in general oamenii apreciind persoanele care au un fizic
placut;

- locatia fatd de partenerul de comunicare, oamenii preferand sa
comunice intre ei atunci cand ochiul lor drept se afld in linie dreapta cu
ochiul drept al partenerului de comunicare (Hogan si Stubbes, 2006);

- stilul vorbirii, care trebuie sd fie adaptat la cel al partenerului de
comunicare.

Distrugerea unei povestiri, care se realizeaza prin urmatoarele modalitati

(Hogan si Stubbes, 2006):
suntem plictisitori;

- vorbim prea mult;
- vorbim prea lent;
- vorbim incoerent;
- exageram faptele prezentate;
- ignoram reactiile interlocutorilor nostri;
- contracardm povestirile interlocutorilor nostri cu propriile povestiri;
- intervenim brutal in povestirile interlocutorilor nostri;
- ne laudam prea mult;
- relatam o povestire fara niciun scop.
Incapacitatea de a asculta cu atentie, ceea ce ne face sd auzim fard sa
ascultam; oamenii care stiu sa asculte ne confera un sentiment de liniste si
sigurantd prin infelegerea a ceea ce spunem, prin plasarea noastrda in
centrul atentiei si prin faptul ca vad lucrurile din perspectiva noastrd. Un
bun ascultidtor manifesta interes pentru vorbitor si il susfine, urmareste
ideile principale si le noteaza, asculta critic.

Critica, care presupune atacarea personalitafii sau caracterului unei

persoane. Aceasta este perceputd ca un atac la persoana prin care

sentimentele devin arme verbale folosite cu rolul de a rani. Fiecare dintre
noi putem critica sau putem fi expusi criticii la un moment dat.

O practicd buna inainte de a critica este aceea de a ne asigura cd avem

dreptate. Mary Kay Ash (1918 - 2001), femeie de afaceri americana,

spunea ca in cadrul companiei ei ,,impacheteaza fiecare observatie critica
in doua straturi de laude”. O critica pozitiva trebuie facuta cu respectarea

urmatoarelor elemente (Hogan si Stubbes, 2006):

- specificati motivul pentru care criticati o persoand si asigurati-va ca
acest motiv este inteles;

- criticati comportamentul persoanei, nu caracterul ei;
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asigurati-va ca gestul sau actul comportamental pe care il criticati se
poate schimba;

folositi in propozitiile si frazele voastre pronumele personal ,.eu” si
,noi” pentru a scoate in evidenta faptul ca doriti sa rezolvati problema
impreund;

nu criticati sub imperiul furiei;

spuneti-va punctul de vedere scurt si concis, fard sa divagati sau sa
tineti predici;

atunci cand criticati, fiti atenti la limbajul trupului,

evitati sa faceti comparatii cu alti oameni;

cereti efectuarea unor schimbari clare si nu va asteptati ca interlocutorul
sd va citeasca gandurile;

in timpul discutiei, nu va lasati stdpaniti de manie sau sarcasm;

ardtati-i persoanei criticate ca 1i intelegeti sentimentele;

in cazul 1n care trebuie sa puneti pe hartie observatiile critice, incercati
sa va calmati inainte de a redacta scrisoarea, email-ul sau memoriul
respectiv si asteptati o zi inainte de a trimite materialul respectiv, dupa
ce l-ati recitit cu atentie;

incepeti observatiile critice cu un comentariu pozitiv;

in incheiere, asigurati-o din nou pe persoana criticata de sprijinul
dumneavoastra si de increderea pe care o aveti 1n ea.

Atunci cand suntem criticati, este foarte important modul in care facem
fata criticii. Acceptarea unei critici se poate face prin diferite tehnici,
printre care pot fi enumerate:

respirati adanc de cateva ori;

castigati timp Tnainte de a da un raspuns;

consumati energia prin diferite tehnici, precum plimbarea, efectuarea
unei activitati etc.;

ignorati critica, atunci cand aceasta nu se bazeaza pe adevar, iar lucrul
acesta este vizibil,

acceptati adevarul, atunci cand critica este adevarata;

cereti informatii suplimentare, atunci cand critica nu este foarte clara.

Ostilitatea si dispretul, care, odatd manifestate, genereaza la randul lor
ostilitate si dispret.

Ignorarea comunicarii nonverbale, prin care sunt transmise mesaje care
de multe ori sunt contradictorii cu mesajele verbale.

Dificultati in exprimare sau in receptionarea mesajului, care sunt
generate de probleme de vorbire, vedere sau auz.

Lipsa de interes fata de mesaj, ca urmare a faptului ca mesajul nu este
gandit sau nu este transmis corespunzator.
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= Tragerea de concluzii pripite, ca urmare a faptului ca vedem ceea ce
dorim sa vedem si auzim ceea ce dorim sa auzim.
» Starea din momentul comunicarii, care se refera la oboseald, moleseala,
griji, preocupari etc.
Obstacolele de ordin social se refera la obstacolele generate de:
- pozitia sociala;
- apartenenta la un grup social, cult sau secta religioasa.
Obstacolele de ordin fizic se refera la obstacolele generate de:
- mediul fizic in care are loc comunicarea (prezenta zgomotelor, iluminarea
insuficienta, prezenta unor stimuli vizuali care distrag atentia etc.);
- timpul cand are loc comunicarea (ziua si ora);
- durata comunicarii;
- functionarea defectuoasa a mijloacelor tehnice de comunicare;
- intreruperile repetate ale procesului de comunicare.
- tinuta exterioara (vestimentatie, coafurd, dantura etc.).

3.3.9. Probleme care apar in procesul de comunicare

Problemele care apar in procesul de comunicare sunt de urmatoarele

tlpurl (Leeuwis si Van den Ban, 2004):

- mesajul nu ajunge la receptor, ca urmare a alegerii unui canal sau a unei
metode de transmitere a mesajului inadecvate, ceea ce face ca receptorul
sd nu vind in contact cu mesajul transmis;

- Mesajul nu capteaza atentia receptorului, desi acesta ajunge la receptor,
aceasta fiind datorata unor cauze precum:
= mesajul nu este bine conceput;
= receptorii sunt atrasi de alte mesaje;
= contextul in care are loc comunicarea presupune perturbatii care fac ca

mesajul sa nu capteze atentia,;
= relatiile dintre emitentul si receptorul mesajului fac ca mesajul sd nu fie
luat in considerare de catre receptor;

- Mesajul nu este inteles de receptor, ca urmare a faptului ca limbajul si
terminologia folositd nu sunt adecvate receptorului mesajului, sau
receptorul nu are cunostintele necesare pentru descifrarea mesajului;

- receptorul nu este de acord cu mesajul receptionat, desi acesta il intelege,
dar are alte convingeri sau interese, ori se Indoieste de credibilitatea
mesajului;

- receptorul nu actioneaza corespunzator mesajului, desi acesta este de
acord cu mesajul, dar are alte interese sau un alt sistem de valori;

- receptorul nu mai continud sa actioneze corespunzator mesajului, aceasta
datorandu-se faptului ca receptorul descopera ca informatia primita prin
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intermediul mesajului nu mai corespunde cu interesele sale sau nu mai
este corespunzator contextului in care se gaseste.

Albert Einstein (1879 - 1955), fizician german, afirma cu privire la
comunicare ca ,principala problemd in ceea ce priveste comunicarea este
iluzia ca ea a avut loc”, iar George Bernard Shaw (1856 - 1950), dramaturg
irlandez, spunea ca ,,cea mai mare problema cu o comunicare este iluzia cd
este completa”.

3.4. Retorica
3.4.1. Conceptul de retorici

In Antichitate, creatorii retoricii au definit-o initial ca fiind ,,stiinta si
arta de a convinge”, acesteia acordandui-se o importanta deosebita. Platon
(428 - 348 i.Hr.), filosof al Greciei Antice, a fost primul care a considerat
retorica ca ,.stiinfd a comunicarii’. Dupa Antichitate, perioada in care
retorica s-a bucurat de un interes deosebit, a urmat perioada medievala si
renascentistd in care retorica nu s-a mai bucurat de o atentie asa de mare.
Abia incepand cu secolul al XVIl-lea, reapare interesul pentru retorica,
pentru ca in prezent retorica sa fie definita ca fiind ,,arta de a vorbi frumos”.
A vorbi frumos inseamna a vorbi corect, cursiv, expresiv, elegant.

Vorbirea nearmonioasa, dezordonata, constructia viciata a frazei,
articularea defectuoasa a cuvintelor, lipsa de expresivitate trddeaza abilitafi
scazute de vorbire si lipsa de culturd sau nivelul scazut al acesteia.

Vorbirea in public este o abilitate latenta pe care fiecare persoana o
poate dezvolta si perfectiona. Calitatile de bun orator se obtin prin
perseverentd si acumuladnd experientd, lucru care se petrece in timp.
Abilitatea de a vorbi in public trebuie sa fie dezvoltata la oamenii care
lucreaza si interactioneaza prin comunicare cu alti oameni, in mod particular
la consultanti.

Pentru consultantul agricol, arta de a vorbi frumos este o obligatie
profesionald de strictd utilitate in activitatea acestuia, in acest fel acesta
putand interactiona si purta un dialog placut, interesant si util cu fermierii.
Vorbirea trebuie sa fie agreabila, sa nu oboseasca, sa-l stimuleze pe fermier
si se deschidi si si comunice firid bariere. In acest sens, William
Shakespeare (1564 - 1616), poet si dramaturg englez, spunea ca ,pestii se
prind cu undita, iar oamenii cu vorba”.

In vorbirea sa, consultantul trebuie si fie limpede, si foloseasca
expresii adecvate si un limbaj accesibil fermierului, sa fie natural si sa evite
ambiguitatile.
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3.4.2. Stilul vorbirii

Stilul vorbirii reprezintad talentul, arta de exprimare prin vorbire a

ideilor si sentimentelor intr-o forma aleasa, personald. De asemenea, stilul
vorbirii se refera la modul specific de vorbire al unei persoane intr-un
anumit domeniu de activitate.

Succesul unei persoane care vorbeste in public depinde de cuvintele

pe care le rosteste, dar mai ales de felul in care spune cuvintele. In acest
sens, Riffaterre (1924 - 2006), critic literar american de origine franceza,
spunea ca ,,/imba exprima, stilul subliniaza”.

Pentru a avea un stil elegant, frumos, dar si corect, trebuie cunoscute

si respectate 0 serie de caracteristici ale acestuia, si anume:

Corectitudinea stilului, care se refera la:

- alegerea cuvintelor potrivite in raport cu ideile pe care dorim sa le
comunicam,;

- evitarea greselilor de pronuntare, care lasd o impresie neplacutd si dau
nastere la discutii $i comentarii;

- respectarea regulilor gramaticale.

Claritatea stilului, care se refera la:

- pronuntarea distincta i corectd a cuvintelor;

- gandirea logica, corecta a ideilor si formularea lor clara.

Frumusetea stilului, care se refera la:

- armonia gandirii, a cuvintelor si a expresiilor folosite.

Ritmicitatea stilului, care este data de:

- ritmul personal de a gandi, de a vorbi, de a actiona.

Simplitatea stilului, care este data de:

- comunicarea in mod firesc, natural, simplu.

Gregselile ce se pot face in raport cu stilul vorbirii sunt urmatoarele:
vorbirea lipsita de expresivitate, de inventivitate, de originalitate, ceea ce
se traduce prin banalitatea vorbirii;
efectuarea de greseli gramaticale;
excesul de neologisme, arhaisme si provincialisme;
folosirea de sinonime in aceeasi fraza;
folosirea incorecta de cuvinte sau expresii din alte limbi;
folosirea de pleonasme;
folosirea de expresii fara sens sau intr-un context inadecvat in speranta
obtinerii de originalitate;
asocierea de cuvinte in aceeasi propozitie care pot da involuntar un sens
neasteptat, uneori chiar obscen;
asocierea neplacutd de sunete sau cuvinte (cacofonia).
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3.4.3. Reguli pentru a fi un bun vorbitor

De multe ori, 1n activitatea sa, un consultant trebuie si vorbeasca in

public, sd se adreseze unui grup de fermieri sau sa poarte o conversatie cu
diferiti fermieri. Pentru ca acesta sia obtind ceea ce doreste in asemenea
situatii, trebuie sa {ina cont de o serie de reguli, si anume:

captarea atentiei Inca de la intrarea in incapere, prin mersul cu pasi mari,
cu spatele drept, cu capul sus si cu un aer de incredere in sine;

consultantul trebuie sa fie el insusi (cei care joaca un rol, iar lucrul acesta
se simte, nu reusesc sa fie autentici);

realizarea contactului vizual cu oamenii din toate zonele Incédperii Inca de
la intrarea in incapere;

mentinerea contactului vizual cu cei carora va adresati si urmarirea reactiei
acestora (publicul trebuie sa simta ca este privit §i ca i se vorbeste);

nu uitati sa zambiti, o fatd zambitoare influentand atitudinea celorlalti si
felul in care interactioneaza cu dumneavoastra;

miscarile in fata audientei trebuie sa fie naturale, fara sa fie nervoase,
agitate, exagerate;

trebuie sa fiti modest si sincer, dar pe parcursul vorbirii trebuie sa fiti
ferm 1n afirmatii;

vorbirea trebuie sa fie adaptata la situatie si la auditoriu; in acest sens,
oamenilor trebuie sa li se vorbeasca despre ce ii intereseaza pe ei si nu
despre ce este de interes pentru dumneavoastra;

trebuie sa Vorbiti cu tact, firesc si intr-un ritm placut;

propozitiile si frazele trebuie formulate corect, intr-o ordine logica;
cuvintele trebuie pronuntate clar;

trebuie acordata atentie respiratiei (respiratul adanc i regulat
imbunatateste volumul vocii si rezonanta);

cuvintele carora nu le stiti sensul sau pronuntia incorecta trebuie evitate;
trebuie evitate ticurile verbale de tipul: ,,desigur”, ,absolut”, ,foarte
adevarat”, ,,sincer”, ,,pe cuvant” etc., care dovedesc lipsa de finete;

ideile trebuie sustinute cu argumente logice si demonstratii convingatoare;
ideile de neacceptat trebuie respinse intr-un mod elegant, dar ferm, iar
disputele trebuie evitate;

acceptati dreptul celorlalti la opinie;

impacati-va cu ideea ca nu toatd lumea va fi de acord cu ceea ce spuneti;
aveti o atitudine pozitiva, exprimati lucruri pozitive si evitati critica,
ironia, desteptaciunea;

folositi-va pe parcursul vorbirii de gesturi, mimica si atitudini adecvate,
care trebuie sd fie cat mai naturale, pentru a va mari puterea de
convingere, dar fara a face exces.
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Un bun vorbitor trebuie sa fie si un bun ascultitor. Confucius (551 -
479 1.Hr.), ganditor si filosof chinez, spunea ca ,,Omul are doua urechi i o
gura pentru a asculta de doua ori mai mult decdt vorbeste”, iar David Dean
Ruske (1909 - 1994), secretar de stat american, spunea ca ,,Ascultarea este
una din cele mai bune metode de a convinge pe cineva”.

Un bun ascultator trebuie sa fie o ,,0glinda” pentru cel care vorbeste,
respectiv sd reflecte ceea ce spune cel care vorbeste prin privire, pozitia
corpului, atitudine, migcarea aprobatoare din cap. Cel care ascultd cu atentie
devine apreciat si face o impresie foarte bund. Un bun ascultitor se
caracterizeaza prin:

e manifestarea de interes pentru ceea ce transmite vorbitorul,

e urmarirea ideilor principale si luarea de notite;
e adresarea de intrebari;

e ascultarea critica;

e sustinerea vorbitorului.

3.4.4. Gestica i tinuta corporald in vorbire

Gestica in vorbire reprezintd ansamblul de gesturi ce Insotesc
vorbirea unei persoane.

Gesticularea se referd la miscarea mainilor in timpul vorbirii sau
pentru a exprima ceva fara utilizarea cuvintelor.

Fiecare gest poate avea o multitudine de semnificatii. Interpretarea
unui gest std sub semnul incertitudinii, ceea ce poate duce la riscul ca un
gand bun, o idee benefica sau o intentie pozitiva sa fie insotitd de un gest in
dezacord cu ceea ce dorim sa comunicam, ceea ce da o interpretare eronata,
negativa acelui gand, idee sau intentie.

Gesturile trebuie sa fie naturale, firesti. Acestea trebuie sa plece din
zona plexului (o palma deasupra buricului) si trebuie sa fie indreptate catre
interlocutori (mainile sa se deschidad catre interlocutori). Este de dorit ca
mainile sa fie la vedere. Trebuie utilizate asa-numitele gesturi iconice, care
redau metaforic continutul mesajului verbal, dar trebuie evitate gesturile
precum ciupitul hainelor sau atingerea parului, a ceasului sau a bijuteriilor,
care aratd nesiguranta.

Politetea, buna educatie a persoanei care vorbeste rezulta si din
tinuta si expresia sa corporala. Ca atare, persoana care vorbeste trebuie sa
acorde importanta unor elemente, precum:

- eXpresia fetei (prietenoasa, destinsa, incruntata);
- pozitia corpului (modul cum stam, in picioare sau asezati);
- orientarea (daca se std cu fata sau cu spatele catre vorbitor);
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- distanta fata de interlocutor;

- contactul vizual (daca se priveste sau nu interlocutorul si cat timp se
priveste);

- contactul corporal (intinderea mainii, o bataie usoara pe umar etc.);

- miscdrile capului (in scop aprobator sau dezaprobator).

Stilul vorbirii elegant, personal, insotit de o gestica si o finuta
corporald adecvata ii sunt utile consultantului agricol atunci cand le vorbeste
fermierilor, pentru castigarea respectului §i aprecierii acestora. Totusi,
trebuie evitat excesul de limbaj si de gestica, care obosesc si deranjeaza.

3.4.5. Intocmirea si sustinerea unui discurs

Printr-un discurs trebuie sa se transmita un mesaj care sa convinga,
iar pentru a-si indeplini rolul, aceasta trebuie sa placa si sa emotioneze. De
altfel, marele orator al Antichitatii, Cicero (106 - 43 i.Hr.) spunea ca rolul
unui discurs este ,,sd convinga, sa placa §i sa emotioneze”.

Pentru dobandirea de competentd 1n sustinerea unui discurs,
consultantul trebuie sa-si Tnsuseasca anumite comportamente, deprinderi si
tehnici specifice care pot fi invatate si care trebuie practicate, evaluate si
perfectionate.

Pregatirea unui discurs. Indiferent cat de buni oratori am fi, un
discurs trebuie pregdtit. Pentru pregatirea unui discurs, trebuie avute in
vedere urmatoarele elemente:

- familiarizarea cu subiectul discursului;

- structurarea discursului prin stabilirea ideilor importante si a concluziilor
ce trebuie trase;

- repetarea ideilor importante si a concluziilor, chiar exersarea discursului;

- cunoasterea partilor bune si a celor slabe ale discursului;

- partile slabe ale discursului trebuie elucidate si trebuie pregatite
raspunsurile la potentialele intrebari;

- aflarea detaliilor despre publicul caruia 1 se adreseaza discursul, si anume:
= care este numarul de persoane participante;
= care este interesul persoanelor participante;
= cat de familiarizat este publicul cu subiectul discursului;
= este un public receptiv/cald/ostil;
= ce asteapta publicul sa auda de la noi etc.;

- aflarea detaliilor despre locul prezentarii, $i anume:
= organizarea spatiala;
= dotarea cu echipamente didactice (tabla de scris, flipchart,

videoproiector etc.);
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- aflarea detaliilor despre momentul prezentarii, respectiv cu privire la:
" 0r3;
= durata;
= eventuala incadrare intr-un program mai larg etc.;

- stabilirea formei de prezentare a discursului, care in functie de auditoriu si
de scopul discursului poate fi:
= relaxata;
= academica;
= tehnica;

- stabilirea tipului de prezentare a discursului, care poate fi:
= prezentare liberd (fard a citi), care este mai dinamica si permite un

dialog real cu auditoriul;
= prezentare structurata, pe foi de hartie sau sub forma de prezentare
PowerPoint;

- pregatirea suporturilor vizuale, care pot fi grafice, fotografii, tabele,
prezentari video sau PowerPoint etc.;

- verificarea aparaturii utilizata in prezentare, pentru a Se asigura 0 buna
functionare a acesteia si evitarea momentelor neplacute de nefunctionare.

Succesul unui discurs depinde de depasirea temerilor pe care fiecare
dintre noi le avem, si care sunt definite astfel (Du Toit, 2012):
- Ce vor crede ceilalti daca voi da gres? In acest sens, trebuie avute in
vedere urmatoarele aspecte:
= 1n general, oamenii sunt de partea ta si nu urmaresc neaparat ca tu sa
gresesti pentru a putea rade de tine;

= trebuie acceptat faptul ca toti oamenii au fost, sunt sau vor fi incepatori
la un moment dat si nimeni nu s-a nascut invatat;

= trebuie acceptat faptul ca nu toti oamenii sunt de acord cu ceea ce
spunem sau facem noi;

= trebuie acceptat faptul cd prezentarea nu se refera la tine, ci urmareste
sa transmitd publicului ceva (o idee, informatii etc.), motiv pentru care
concentrarea trebuie sa fie facutd pe transmiterea cat mai eficientd a
mesajului;

= trebuie invatat din esecuri.

- Dacd mad pierd in timpul prezentarii? In acest sens, discursul trebuie
structurat cat mai bine §i exersat inainte, iar pe de altd parte trebuie
dezvoltata siguranta si increderea in fortele proprii.

- Dacd ceea ce spun nu este destul de atractiv si de convingdtor? In acest
sens, trebuie vorbit cat mai echilibrat si convingator si trebuie transmise
numai acele informatii de interes pentru public, care ajuta la luarea unei
decizii. Coco Chanel (1883 - 1971), una dintre cele mai mari creatoare de
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moda ale secolului al XX-lea, spunea facand referire la parfum ca ,,mai
putin inseamna mai mult”.

- Dacd vreo intrebare md va prinde pe picior gresit? In acest sens, trebuie
acceptat ca nu putem si nu este nevoie sa stim raspunsul la toate intrebarile.

- Daca publicul se va plictisi in timp ce vorbesc? In acest sens, trebuie
urmarit in permanentd contactul vizual cu publicul, trebuie sa vorbiti cu
entuziasm si cu incredere in dumneavoastra, iar mesajul trebuie transmis
cat mai clar si logic.

In sustinerea unui discurs, este importanti increderea in sine si
convingerea ca veti reusi. Persoanele care isi stabilesc obiective precise le
duc in general la indeplinire, deoarece creierul preia instructiuni de la
subconstient pentru a realiza ceea ce persoanele respective si-au pus in gand
sa faca (Du Toit, 2012). De asemenea, trebuie stapanita foarte bine tematica
discursului; in acest sens, poetul german Matthias Claudius (1740 - 1815)
spunea ca ,,nu trebuie sa spunem tot ceea ce stim, dar trebuie sa stim tot
ceea ce spunem”.

Continutul unui discurs. Un discurs va avea urmatorul continut:

1- Introducere;
2- Continut;
3- Incheiere.
Introducerea discursului urmareste atingerea urmatoarelor obiective:
- Captarea atentiei, care se poate face prin:
= formularea unei intrebari retorice, care si stimuleze auditoriul sa
reflecteze asupra subiectului;
= utilizarea unui citat sugestiv;
= folosirea unui joc de cuvinte care sa atragd auditoriul;
= utilizarea unei anecdote sau caricaturi in legatura cu subiectul abordat,
dar care sd nu lezeze gustul auditoriului;
= utilizarea unor materiale ilustrative;
= referirea la importanta subiectului.
- Comunicarea temei discursului, care trebuie facuta intr-un mod concis.
- Motivarea temei discursului, care se face prin prezentarea ratiunilor care
au determinat alegerea temei discursului.

Continutul discursului trebuie sd cuprinda ideile (mesajele) ce

trebuie transmise auditoriului si care trebuie sa fie:
- prezentate intr-o maniera accesibila si dezvoltate prin folosirea de:
= explicatii, care trebuie sa fie simple, nu prea lungi sau prea abstracte
pentru auditoriu;
= exemple, care trebuie sd fie potrivite, scurte si care trebuie sa retina
atentia;
= comparatii, care sa puna 1n evidenta similitudinile si diferentele;
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- prezentate intr-o anumita ordine, care poate fi:

= cronologicd, prezentare ce poate fi utilizatd in cazul tuturor
discursurilor;

= de la cauza la efect, prezentare utilizatd in cazul evenimentelor legate
prin relatii cauzale;

= de la problema la solufie, prezentare in care se porneste de la o
problema particulara si se ajunge la o solutie generala;

= 1n ordine logica, prezentare in care se porneste de la o formulare
generala si se ajunge la o solutie particulara.

Incheierea discursului trebuie si cuprinda urmitoarele aspecte mai
importante:

- reamintirea motivatiei, accentuandu-se din nou scopul urmarit de vorbitor
prin alegerea si prezentarea subiectului expus;

- reamintirea ideilor principale, in ordinea in care acestea au fost analizate;

- prezentarea unei concluzii sintetice, care trebuie sd sublinieze mesajul
transmis (concluzia poate face legatura cu momentul de captare a atentiei
din introducere).

Practic, in introducerea discursului trebuie spus ceea ce urmeaza a fi
spus, in continutul discursului trebuie spus ceea ce trebuie spus, iar in
incheierea discursului trebuie spus ceea ce s-a spus intr-o forma sintetica.

Sustinerea unui discurs. In timpul sustinerii unui discurs trebuie
acordata atentie unor elemente care fac ca discursul sa fie un succes.

Marea majoritate a celor care sustin un discurs au emotii inainte de a
incepe, intensitatea acestora fiind diferitd de la o persoana la alta si fiind
ponderate de experienta si de increderea in sine.

Primele momente sunt foarte importante, atunci cand trebuie stabilita
legatura cu publicul. In acest sens, se pot adresa intrebari publicului, se
poate face o remarcd, se poate spune ceva incitant, provocator, scopul fiind
acela de a stabili o conexiune cu cei prezenti.

Vorbirea trebuie sa fie adaptatd auditoriului, fard sa fie folositi
termeni tehnici in fata unui public obisnuit, sau termeni generali in fata unui
public de experti. Trebuie vorbit cu entuziasm, care sa fie autentic, dar fara a
se exagera. De asemenea, atunci cand se vorbeste trebuie avute in vedere si
urmatoarele elemente:

- trebuie vorbit corect gramatical;

- cuvintele si frazele trebuie accentuate In mod adecvat;

- vocea trebuie sia fie puternicd; nu trebuie sa se tipe, dar nici sd se
vorbeasca prea Incet;

- tonul trebuie sa fie antrenant (tonul nu trebuie sa fie monoton), putand fi
mai ridicat atunci cand se doreste sustinerea unei idei;
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- frecventa vorbirii trebuie sa fie adaptatd discursului si trebuie avut in
vedere faptul ca o frecventd mai mare denotd emotie, In timp ce o
frecventd mai mica denota calm sau oboseald; de asemenea, o frecventa
prea mare face discursul neinteligibil, In timp ce o frecventd prea mica
creeaza monotonie.

In timpul vorbirii, se poate mentiona un fapt dand impresia ca acest
lucru este facut in treacat, dar in realitate acesta este subliniat in mod
intentionat. De asemenea, in timpul vorbirii trebuie identificate persoanele
care Intrerup tot timpul, precum si pe cei care fac pe desteptii; aceste persoane
trebuie oprite ferm, dar elegant, politicos, atunci cand se manifesta exagerat.

Pauzele din vorbire dau posibilitatea oratorului sa-si regleze
respiratia, iar auditoriului sa preia ideile oratorului, sa se gandeasca la ceea
ce s-a spus. Pauzele nu trebuie sd fie prea dese si prea mari pentru ca
divizeaza discursul. Pauzele din vorbire pot fi de urmatoarele tipuri:

- pauzd dramatica, care se face inaintea transmiterii unei informatii
importante;

- pauza pentru reflectie, care se face dupa transmiterea unei informatii
importante;

- pauza de accentuare, care se face inainte si dupa transmiterea unui cuvant
sau a unei fraze care necesita accentuare si punere in evidenta;

- pauza senzoriala, care permite auditoriului sd savureze cuvintele sau
fraza rostita;

- pauza de efect, care se face pentru a destinde auditoriul,

- pauza pentru intrebari, care da posibilitatea auditoriului sd puna Intrebari
(aceastd pauza urmeaza dupa intrebarea: ,,Aveti intrebari?”);

- pauza de incepere, care are menirea ca auditoriul sd faca liniste pentru
inceperea discursului sau pentru a se face un anun{ important.

Contactul vizual este foarte important in timpul discursului, prin
intermediul acestuia realizandu-se si mentinandu-se conexiunea cu publicul
participant. Mentinerea contactului vizual depinde de felul de aranjare al
salii i numarul de participanti. De obicei, este imposibila stabilirea
contactului vizual cu fiecare membru participant, acesta fiind stabilit cu
grupurile de participanti din diferite zone ale salii. Atunci cand grupul de
participanti este mare, iar acestia sunt imprastiati in sald pe o suprafata
mare, frecvent trebuie indreptata privirea spre grupurile de participanti din
diferitele zone ale salii.

Pozitia corpului in timpul sustinerii discursului trebuie sa fie
naturald, comoda si degajata, fara balansuri inainte, inapoi sau lateral, fara
intoarceri ale corpului sau lasarea greutatii corpului alternativ, pe cate unul
din picioare. Se poate alege un loc si se ramane acolo intr-o pozitie statica,
sau se poate misca lent pana intr-un punct, se ramane in acel loc, dupa care
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se continud miscarea. Miscarea prea repede sau prea multa face ca auditoriul
sd se concentreze cu greutate asupra mesajului si sa piarda sirul ideilor.

Gesticulatia trebuie sd fie naturald, sa atragd atentia. Nu trebuie
evitatd miscarea mainilor, dar, in acelasi timp, gesticulatia nu trebuie sa fie
excesiva, ceea ce distrage atentia. De asemenea, mainile tinute fixe pe langa
corp fac ca oratorul sa para artificial, incordat, sa fie ca un robot, ceea ce nu
este de dorit si trebuie evitat. Trebuie evitata tinerea mainilor la spate sau in
buzunare, cu exceptia situatiilor cand se vorbeste mai mult si intr-un cadru
informal, ceea ce aratd relaxare. De asemenea, trebuic evitata tinerea
mainilor impreunate mai jos de talie, sau la nivelul incheieturii, antebratului,
cotului sau bratului. Oratorul care vorbeste din spatele unui pupitru, avand
posibil de vocea lui.

Tinuta vestimentara aleasa pentru un discurs trebuie sa fie
confortabila, sa-i permita oratorului sa se simta in largul sau, si trebuie sa fie
in concordantd cu locul unde se vorbeste si publicul in fata caruia se
vorbeste (ocupatie, specific cultural). Aceasta trebuie sa fie similara cu cea a
majoritatii celor din public, sau putin peste acest nivel, ceea ce conferd
credibilitate si autoritate. O {inuta vestimentara la un nivel mai scazut decat
cel al majoritatii celor din public afecteaza credibilitatea, iar unii dintre
participanti chiar pot considera aceasta o lipsa de respect la adresa lor. De
asemenea, o {inuta vestimentara la un nivel prea ridicat, excesiv de eleganta,
face ca participantii (publicul) sa fie intimidati.

Mijloace audiovizuale folosite in timpul discursului pot mari
eficienta acestuia, 1l pot face mai atractiv si mai usor de urmarit. La
folosirea acestora, trebuie avute in vedere urmatoarele aspecte:

- nu trebuie stat intre auditoriu si mijlocul audiovizual, pentru ca toti
membrii auditoriului sa poata vedea bine;

- nu trebuie vorbit cdtre mijlocul audiovizual si cu spatele la auditoriu;

- mijlocul audiovizual trebuie sa fie clar, simplu, usor de observat sau citit;

- mijloacele audiovizuale nu trebuie folosite in exces;

- trebuie verificatd scrierea si punctuatia;

- nu trebuie citit tot textul, care poate plictisi.

Intrebarile venite din partea participantilor reprezinti o componenti
importanta a discursului, acestea avand rolul de a clarifica o situatie, de a
obtine informatii suplimentare, de a atrage atentia cu privire la o situatie sau
problema, de a pune la indoiala cele prezentate sau pur si simplu de a-I testa
pe cel care a tinut discursul. Cei care doresc sa pund intrebari sunt reperati prin
ridicarea mainii, inclinarea inainte sau tragerea de aer in piept pregatindu-se
de a vorbi. Raspunsurile la intrebari trebuie sa fie concise si la obiect.
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Uneori, intrebarile puse sunt dificile, incomode, te pot lua pe
nepregatite. Este de dorit ca intrebarile referitoare la tema discursului sa fie
anticipate si sd se pregateasca raspunsurile adecvate. Indiferent de intrebarea
pusa, trebuie sa ramaneti calm, sa-l respectati pe cel care a pus intrebarea, sa
ignorati orice aspect neplacut si sd va concentrati asupra problemei si nu
asupra persoanei.

Este de dorit s se mulfumeasca pentru intrebarea adresatd, sa se
repete intrebarea pentru a exista certitudinea ca a fost Inteleasa corect, sa se
raspunda la intrebare, dupa care sa se verifice daca raspunsul a fost inteles.
De asemenea, trebuie mentinut contactul vizual cu persoana care a adresat
intrebarea.

Discursul se poate organiza astfel incat sa se aloce timp special
pentru o sesiune de intrebari, de obicei la finalul discursului, Tnainte de
concluziile finale. Daca sunt prea multe intrebari si exista riscul de a se
depasi timpul alocat discursului, atunci se va solicita ca orice altd intrebare
sa fie adresata in particular, imediat dupa incheierea discursului.

Isocrate (436 - 338 1.Hr.), unul dintre cei mai influenti oratori greci,
spunea ca, pentru a deveni un orator, trebuie indeplinite trei conditii majore,
si anume: ,,aptitudini naturale, o invatare sistematica si o practica sustinuta’.

Cicero (106 - 43 1.Hr.), cel mai mare orator roman, caracteriza un
bun orator ca avand istefimea logicianului, cugetarea filosofului,
exprimarea poetului, memoria jurist-consultului, vocea tragedianului si
gesturile actorului”.

Sfantul Augustin (354 - 430), unul dintre cei mai importanti teologi
si filosofi crestini, spunea despre orator ca trebuie sa stie ,,sa instruiasca, sa
farmece §i sa convinga”.

Talentul este o conditie esentiala pentru un bun orator, la care trebuie
sa se adauge o cultura cat mai vasta. Orice prezentare bine facuta reprezinta
rezultatul unui efort considerabil si al multor repetari. Prezentérile bune sunt
cele ,,muncite”, lucrate si cizelate cu mare grija.

3.5. Persuasiunea
3.5.1. Conceptul de persuasiune

Prin persuasiune se intelege arta, darul, puterea de a convinge pe
cineva, prin folosirea de argumente logice sau afective, pentru a crede sau a
gandi ceva, ori pentru a face un anumit lucru sau a adopta o anumita
conduita.

Prin procesul de persuasiune se ajunge la inducerea sau modificarea
de pareri, atitudini, credinte si chiar comportamente. De asemenea, prin

105



procesul de persuasiune ajungem sa-i determindm pe ceilalti sa treacd la
actiune, sa faca sau sa initieze ceva (o activitate, o actiune, un demers etc.).

Procesul de persuasiune se realizeaza prin intermediul comunicarii i
presupune existenta unei cooperari intre cei doi parteneri de comunicare,
respectiv intre emitent §i receptor.

Reusita actiunii persuasive a consultantului depinde de capacitatea
profesionala si morala a acestuia, de abilitatea lui de a cunoaste oamenii,
capacitatea de a gandi logic si calitatea de a fi tolerant. Persuasiunea,
respectiv puterea de a convinge, poate fi folosita in scop pozitiv sau negativ,
pentru a produce bine sau rau, dar consultantul are datoria morald de a o
folosi numai in sens bun, pozitiv, in interesul si spre binele fermierilor.

Prin procesul de persuasiune se ajunge de la o stare de spirit prezenta
la o stare de spirit doriti. In acest sens, consultantul trebuie si cunoasci
starea de spirit a fermierului pe care doreste sd-1 convinga si starea de spirit
dorita, respectiv ceea ce-si doreste fermierul sau unde trebuie sa ajunga
fermierul. Rolul consultantului este acela de a-i arata fermierului cum poate
sd ajungd la starea de spirit doritd. In acest sens, Dale Carnegic (1888 -
1955), spunea ca ,,singurul mod de pe Pamdnt de a-l influenta pe celalalt
este acela de a-i vorbi despre ceea ce doreste si a-i ardta cum sa obfind”.

3.5.2. Factorii care influenteaza persuasiunea

Actiunea persuasiva trebuie gandita in functie de urmatorii factori:
1. Factori sociali, care se refera la:

- varsta;

- SeX;

- ocupatie.

a) Virsta. Unele categorii de varsta se caracterizeazd prin
particularitati comune care solicitd atentie si discernamant.

Copiii reprezinta o categorie de varsta ce trebuie tratata cu delicatete
si cu mult interes. Acestia Se caracterizeaza prin:

- diferentierea cu greutate a esentialului de neesential;
- sunt usor influentabili;

- sunt foarte afectivi,

- au spirit aventurier;

- au nevoie sa fie tratati cu atentie.

Adolescentii reprezintd o categorie de varstd ce trebuie tratatd cu
multd seriozitate, acordand atentie personalitatii lor in formare. Acestia Se
caracterizeaza prin:

- dorintd de evidentiere a personalitatii;
- independenta in luarea deciziilor;
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- tendinta de imitare a comportamentului adultilor;
- tendintd de a manifesta timiditate cand sunt singuri si de a fi curajosi si
siguri pe ei atunci cand sunt in grup.

Adultii reprezinta o categorie de varsta ce trebuie tratatd cu respect,
atentie si fermitate, folosindu-se atat argumente logice, cat si de natura
afectiva. Acestia Se caracterizeaza prin:

- stabilitate comportamentala;
- experientad de viata;
- dorinta de a decide singuri si in cunostintd de cauza.

Batranii reprezinta o categorie de varsta ce trebuie tratata cu multa
rabdare, intelegere si atentie pentru dorintele lor personale. Acestia se
caracterizeaza prin:

- atasament puternic fatd de normele traditionale si fatd de grup;
- rezistentd mai mare la schimbare;

- adaptare mai dificila la noile cerinte sociale;

- dorinta de a fi utili.

b) Sexul. Se poate vorbi, farda teama de a se gresi, despre un
comportament specific feminin si unul masculin.

Femeile trebuie tratate cu multa atentie si delicatete, fara contraziceri
socante. Acestea se caracterizeaza prin:
sensibilitate;
curiozitate pentru nou;
grija fatd de cei din jur, in special fata de copii si adolescenti;
exigenta cu privire la stilul vorbirii si la comportamentul civilizat.

Barbatii trebuie tratati cu respect fata de abilitatile lor si incredere in
judecata lor. Acestia se caracterizeaza prin:
- incredere in fortele lor;
- prefera discutiile care nu-i pun in inferioritate;
- apreciaza argumentele logice, dar si cele de naturd afectivd in anumite
situatii,
- sunt mai putini receptivi la recomandarile care vin din partea altui barbat.

C) Ocupatia persoanelor. Profesiunea unui individ ii influenteaza
conduita sa de viata, iar in anumite limite chiar i comportamentul acestuia.

Profesiunile ce se bazeazd pe efort fizic determind un om mai
receptiv la argumentele economice si cele ce tin de dreptatea sociala,
profesiunile intelectuale determind un om mai receptiv la argumentele
rationale, iar profesiunile ce presupun desfasurarea de activitati in domeniul
artei si culturii determina un om mai receptiv la argumentele morale.

2. Factori psihologici, care se refera in primul rand la temperament
si caracter.
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a) Temperamentul reprezinta felul cum sunt sau actioneaza oamenii
la schimbarea unor elemente din mediul inconjurator. Acesta este determinat
de resursele nervoase si energetice ale organismului, de reactivitatea acestuia,
ceea ce determina diferentieri psihice si de comportament intre indivizi.
Temperamentul reprezinta latura dinamico-energetica a personalitatii.

Desi temperamentul este o caracteristica Tnnascuta, acesta evolueaza
odatd cu organismul. Trasaturile de temperament sunt pe deplin reliefate la
sfarsitul adolescentei.

Existd patru tipuri de temperament, i anume:
melancolic;
flegmatic;
sangvin;
coleric.

Temperamentele melancolice si  flegmatice sunt predominant
introvertite, in timp ce temperamentele sangvine si colerice sunt
predominant extrovertite.

Persoanele cu temperament melancolic se caracterizeaza prin:

- sensibilitate si creativitate;

- emotivitate si timiditate;

- neincredere in sine si 1n ceilalti;

- nehotarare si ezitare in luarea deciziilor;

- inclinare spre visare si un spirit practic slab;

- au nevoie adeseori de sprijin pentru integrarea in noile cerinte de ordin
social si comportamental.

In actiunile persuasive, persoanele melancolice trebuie sa fie abordate
cu delicatete si tact.

Persoanele cu temperament flegmatic se caracterizeaza prin:

- rabdare, calm si perseverenta;

- tact, diplomatie, amabilitate si politete;

- flexibilitate;

- gesturi si mimicd mai putin expresive;

- rezervare in manifestarea opiniilor si a scopurilor;

- sunt persoane ce chibzuiesc mult pana sa ia o decizie si sunt receptive la
sugestii, mai ales daca acestea sunt facute cu calm.

In actiunile persuasive, persoanele flegmatice trebuie sa fie ascultate
cu atentie si sfatuite intr-o maniera prietenoasa.

Persoanele cu temperament sangvin se caracterizeaza prin:

- siguranta si incredere 1n fortele proprii;

- sunt persoane sociabile, prietenoase, vorbarete, deschise, vesele;
- adaptabilitate la cerintele noi de comportament;

- lau rapid o decizie.
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In actiunile persuasive, persoanele cu temperament sangvin trebuie
motivate si incurajate in actiunile pe care le desfasoara.

Persoanele cu temperament coleric se caracterizeaza prin:

- impulsivitate in anumite situatii, fiind temperamentul cel mai agresiv;

- sensibilitate redusa la nevoile si simtamintele celorlalti;

- reactii rapide in gandire si gesturi, uneori necontrolate;

- luarea de decizii rapide si adaptarea usoara la cerinte si situatii noi;

- tendinta de a lua initiativa, de a conduce si de a se impune;

- suportd greu contrazicerile si sugestiile;

- sunt persoane puternice si dure;

- sunt persoane energice, la care daca energia este utilizata corect, pot fi
persoane eficiente si productive.

In actiunile persuasive, persoanelor colerice trebuie sa li se explice o
anumita situatie, iar sugestiile trebuie sa fie oferite numai la cerere.

Temperamentul nu poate fi modificat, dar cunoasterea trasaturilor
acestuia ne da posibilitatea de a controla anumite manifestari prea
,»explozive” sau, din contra, de a activa anumite manifestari prea pasive.

b) Caracterul reprezintdi modul cum se comporta oamenii in
planul relatiilor sociale. Acesta se refera la modul de a fi, la atitudinile si
convingerile, la profilul moral al unei persoane. Caracterul reprezinta latura
psiho-morala a personalitatii.

Caracterul se dobandeste prin modelare socio-culturala, sub influenta
familiei, prietenilor, societdtii, dar si sub influenta unor intdmplari care ne
marcheaza profund.

Dupa caracter, exista diferite tipuri de persoane, precum:

e Persoane dificile, care sunt pretentioase, preocupate de propria persoana,
se hotdrasc cu greutate si resping argumentele. Roy Lilley (2006) prezinta
sapte categorii de persoane dificile:

- ostilul, agresivul, beligerantul si ofensivul: persoane care pot fi de
urmatoarele tipuri:
= tanc Sherman” - persoane care critica in mod neintrerupt;
= lunetist” - persoane care afiseaza un aer prietenos din spatele caruia

dau lovituri miselesti;

= _exploziv” - persoane care au atacuri de furie ce le scapa de sub
control;

- eternul nemultumit, morocanosul §i nefericitul: persoane care se plang
continuu, dar care nu fac nimic pentru a schimba starea lucrurilor, fiind
greu de abordat pentru ca nu relationeaza si nu comunica bine;

- apaticul §i tacutul: persoane care se inchid in sine si se folosesc de
tacere pentru a face fata unei situatii dezagreabile;
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- superagreabilul: persoane care sunt intotdeauna de acord, dar care nu
intotdeauna 1si respecta promisiunile;

- negativistul: persoane care se impotrivesc oricarei sugestii §i care
critica progresul realizat la nivelul unui grup;

- atoategtiutorul: persoane care se considerda competente in toate
domeniile si care vor sa demonstreze acest lucru, aratand siguranta,
insistenta si dorind sa fie importanti in ochii celorlalti;

- nehotaratul, sovdaitorul, ezitantul: persoane care chibzuiesc mult pana
sd accepte o idee, un sfat, o noua cerinta, fiind foarte atente la modul de
argumentare folosit.

Persoane entuziaste, care se impresioneaza puternic in fata noilor cerinte

si noilor norme de comportament, pe care le considera bune, laudandu-le

sau apreciindu-le in mod excesiv.

Persoane impulsive, care iau decizii comportamentale in mod subit, fara a

se gandi prea mult.

Persoane suspicioase, care se caracterizeaza prin neincredere si care

solicita dovezi clare.

Persoane arogante, care considera ca parerea lor este cea mai buna.

Persoane false, care isi asuma un rol pe care nu il detin.

Persoane nerabdatoare, care nu au timp si disponibilitate.

Persoane optimiste, care sunt increzitoare, dar au nevoie de argumente.

Persoane pesimiste, care sunt neincrezatoare si care au nevoie de a fi

convinse de lucruri certe.

3. Factori conjuncturali, care sunt specifici mediului in care se

gaseste o persoana la un moment dat.

Imprejurarile si situatiile de viatd specifice unei persoane determina

anumite comportamente tipice, ceea ce face ca oamenii sa fie:

multumiti sau nemultumiti;
hotarati sau nehotarati;
grabiti sau cu timp suficient;
vorbareti sau taciturni;
interesati sau indiferenti etc.
In actiunile persuasive ale consultantului, acesta trebuie sa acorde

multd atentie unei bune cunoasteri a fermierilor si a situatiilor in care acestia
se gasesc. De asemenea, consultantul trebuie sd inteleagd caracteristicile
definitorii ale fermierilor ca persoane.
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3.5.3. Argumente persuasive

Printr-un argument persuasiv se intelege efectuarea unui rationament,
aducerea unei probe sau dovezi pentru a demonstra ceva, pentru a
argumenta valabilitatea punctului nostru de vedere.

Argumentele persuasive se folosesc pentru a convinge un individ sau
un grup de indivizi pentru a face un anumit lucru sau pentru a adopta un
anumit comportament.

Reusita unei actiuni persuasive este datd de acceptarea constientd de
catre individul supus actiunii acesteia a punctului de vedere, a ideilor, a
afirmatiilor sau a negatiilor, a recomandarilor, a sfaturilor si parerilor celui
care desfasoara actiunea persuasiva.

Unele procedee de argumentare au caracter pozitiv, motivational si
se bazeaza pe utilizarea de argumente cu caracter pozitiv, care au
capacitatea de a convinge si mobiliza. Alte procedee de argumentare au
caracter negativ si se bazeaza pe utilizarea de argumente cu caracter negativ,
care determind constrangerea individului pentru acceptarea punctului de
vedere, a ideilor, parerilor celui care desfasoara actiunea persuasiva.

Argumentele cu caracter pozitiv care pot fi utilizate in actiunea
persuasiva pot fi de diferite tipuri, $i anume: retorice, psihologice.

Dintre argumentele retorice pot fi mentionate:

e Folosirea intrebarilor, prin intermediul carora se clarifica punctele de
vedere, valorile, credintele celor pe care dorim sa-i convingem.

e Descrierea, care presupune prezentarea prin limbaj a unor aspecte si
caracteristici ale unui fenomen, eveniment, fapt, astfel incat acesta sa fie
credibil pentru cel pe care vrem sa-1 convingem.

e Naratiunea, care constd in prezentarea si explicarea cronologica a
evenimentelor, pe care cel ce le prezinta le-a trdit, a fost martor la ele sau
le-a cercetat.

e Demonstratia, Care se bazeazd pe prezentarea de exemple practice sau
argumente teoretice.

e Organizarea topicd, care presupune abordarea unui fenomen pe
componente, in mod ordonat si intr-o structura logica.

e Clasificarea, care presupune ordonarea faptelor, evenimentelor,
fenomenelor, in conformitate cu anumite criterii.

o Comparatia, care presupune punerea in evidentd a deosebirilor si
asemanarilor dintre fapte, evenimente, fenomene, pentru a se usura
cunoasterea si intelegerea lor de catre persoana pe care dorim sda o
convingem.
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Analogia, care se bazeaza pe rationamentul analogic ce foloseste
asemanarea dintre doua obiecte sau fenomene in anumite privinte pentru a
ajunge la asemanarea lor si 1n alte privinte.

Inductia, care se bazeaza pe rationamentul inductiv ce presupune un
proces de gandire de la concret la abstract, de la particular la general.
Deductia, care se bazeazd pe rationamentul deductiv ce presupune un
proces de gandire prin care se obtine o judecatd noud numitd concluzie
din doud judecati anterioare, pe baza raporturilor logice dintre ele;
rationamentul deductiv porneste de la judecati universale pentru a se
ajunge la o concluzie individuala.

Ipoteza, care se bazeazd pe angajarea gandirii in elaborarea de
presupuneri (ipoteze) ce pot duce la o concluzie pertinenta.

Alternativa, care se bazeaza pe prezentarea de mai multe variante din care
persoana pe care dorim sia o convingem sd poatd alege; oferirea de

egeiw, e

.....

variante posibile, fiecare variantad cu avantajele si dezavantajele sale.
Paradoxul, care se bazeaza pe prezentarea unui enunt contradictoriu, dar
demonstrabil.
Reducerea la absurd, care consta in argumentarea adevarului unui enunt
prin demonstrarea faptului ca acceptarea enuntului contradictoriu duce la
consecinte absurde.

Dintre argumentele psihologice pot fi mentionate:
Oferirea unui motiv pentru a face ceva, avandu-se in vedere ca, in
general, oamenilor le place sa facd ceva atunci cand au un motiv.
Folosirea regulii simpatiei, conform careia simpatia pentru o persoana ne
face sa fim mai receptivi, mai dispusi la concesii fata de acea persoana;
oamenii fac mai repede o favoare sau aproba persoanele pe care le
simpatizeaza, care au o infatisare atragatoare sau care pur si simplu ne
plac.
Folosirea regulii asemanarii, conform careia ne plac oamenii care sunt
asemdndtori cu noi din diferite puncte de vedere (trecut, trasaturi de
caracter, educatie, pregatire profesionala, stil de viata etc.).
Folosirea regulii prieteniei, conform careia oamenii au tendinta de a face
ceea ce sunt sfatuifi sa facd de cétre prieteni, plecand de la ideea ca
prietenii le vor Intotdeauna binele.
Folosirea complimentelor, care constituie un instrument eficient in a
produce simpatie unei persoane. Avem o accentuata nevoie de a fi
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apreciati, sau asa cum mentiona Robert Cialdini (2008), psiholog
american, ,,suntem fenomenal de insetati de apreciere”.

Folosirea principiului contrastului, prin care este influentat procesul de
perceptie, si conform caruia, atunci cand percepem doud lucruri unul dupa
altul care sunt suficient de diferite, avem tendinta sd le vedem si mai
diferite decat sunt acestea 1n realitate; de exemplu, atunci cand ridicam un
obiect mai greu dupa ce am ridicat unul usor, cel de-al doilea obiect ni se
va parea mai greu decat in realitate, sau atunci cand introducem mana in
apa rece dupa ce am introdus-o in apa calda, vom simti apa rece mai rece
decat in realitate.

Folosirea principiului reciprocitatii, care determina o responsabilitate a
obligatiei conform céreia un gest (o favoare sau o concesie) este rasplatit
intr-un mod asemanator din dorinta de revansare. Obligatia de a da inapoi
cel putin ceea ce primim vine din faptul ca majoritatea oamenilor
considera neplacut sa se simta datori, simtind nevoia de eliberare. Regula
reciprocitatii poate fi folositd ca sursd de influenta prin efectuarea de
favoruri uneori chiar nesolicitate, care sa produca la randul lor indatorare.
Marcel Mauss (1872 - 1950), sociolog, antropolog si etnolog francez,
spunea ca ,,existd obligatia de a da, obligatia de a primi si obligatia de a
te achita de obligatii”.

Folosirea tehnicii respingere-retragere, detaliata de psihologul Robert
Cialdini (2008), conform careia pentru obtinerea unui acord cu privire la
0 anumita solicitare, inifial se solicitd ceva la un nivel ridicat care foarte
probabil nu va fi acceptat (se suprasolicitd), urmand ca dupa obtinerea
refuzului, solicitarea sa se faca la un nivel mai scazut, care este de fapt
ceea ce se doreste a se obtine; reducerea nivelului solicitarii initiale este
perceputd ca o concesie, reactia fireascd fiind de a se raspunde printr-0
concesie, adica printr-un accept.

Folosirea principiului dovezii sociale, conform carui stabilim ceea ce este
corect sau nu prin raportare la ceea ce cred sau fac alti oameni, mai ales
atunci cand nu suntem siguri pe noi sau situatia ori lucrurile nu sunt clare.
De exemplu, un comportament este considerat corect in masura in care
identificam acest tip de comportament si la alte persoane, mai ales la
persoanele pe care le consideram asemanatoare noud. In acest sens, este
de retinut ceea ce spunea Cavett Robert (1907 - 1997), vorbitor
profesionist si fondator al Asociatiei Nationale a Vorbitorilor (National
Speakers Association), si anume: ,,avdnd in vedere ca 95 % dintre
oameni sunt imitatori si numai 5 % initiatori, rezulta ca oamenii sunt mai
usor de convins prin actiunile altora decat prin oricare alta dovada pe
care le-o putrem oferi”. Hogan (1996) denumeste dovada sociala ca fiind
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legea conformismului, spunand ca ,,oamenii doresc cu disperare sa se
conformeze”, nevoia de conformare fiind explicata foarte sugestiv prin
nevoia pe care 0 au oamenii prezenti la un concert de a aplauda aproape
irezistibil atunci cand o persoana incepe sa aplaude.

Folosirea principiului asocierii, cu lucruri bune sau rele, cu anumite
persoane sau situatii, prin care se influenfeaza gradul de simpatie fata de
noi sau atitudinea fatd de anumite lucruri. In acest sens, sunt cunoscute
asocierile care se fac pentru promovarea unor produse sau servicii cu
anumite celebritati sau personalitati, ceea ce influenteaza In mod constient
sau inconstient atitudinea potentialilor clienti fatd de aceste produse sau
servicii.

Folosirea principiului consecventei, conform caruia o decizie odata
adoptata este dusa la indeplinire prin auto-convingerea cd s-a facut
alegerea corectd, inconsecventa fiind consideratd o trasatura de caracter
negativa, de nedorit, care duce la pierderea increderii si a respectului
oamenilor. Principiul consecventei poate fi folosit pentru determinarea
oamenilor de a face angajamente, mai ales pentru adoptarea de pozitii
publice (in prezenta altora), ceea ce duce la o reactie fireasca,
consecventa de actiune conform cu acestea.

Folosirea declaratiilor scrise, care ne determind si ne angajeaza la
respectarea lor.

Venirea in contact si familiarizarea cu anumite lucruri, ceea ce determina
o atitudine mult mai favorabila fata de acestea.

Recurgerea la autoritate, care se bazeaza pe faptul ca oamenii au simgul
ierarhiei, ceea ce se traduce prin respect fata de autoritate si simbolurile
acesteia (titluri, haine, accesorii), iar uneori chiar obedienta. De exemplu,
oamenii au tendinta de a urma ordinele, sfaturile, recomandarile,
sugestiile sau exemplul persoanelor care sunt considerate autoritati
formale sau informale, specialisti sau experti. Hogan (1996) denumeste
autoritatea ca fiind ,,legea puterii”, conform cdreia oamenii au putere
asupra altora Tn mdsura in care sunt perceputi ca avand mai multd
autoritate, forta sau experienta.

Folosirea regulii raritatii, conform careia tot ce este rar este mai valoros,
iar oamenii sunt mai motivati atunci cand exista riscul de a pierde ceva,
mai ales atunci cand intrd in competitie cu altii pentru a-1 obtine. In acest
sens, G.K. Chesterton (1874 - 1936), scriitor, jurnalist si ganditor englez,
spunea urmatoarele: ,,calea spre a iubi ceva sau pe cineva este sa intelegi
ca-l poti pierde”. Conform acestui principiu, o informatie este mai
convingatoare dacd aceasta nu mai poate fi gasita altundeva. Hogan
(1996) denumeste regula raritatii ca fiind ,,legea penuriei”.
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e Folosirea prestigiului, care reprezinta un factor persuasiv important.
Prestigiul poate fi dobandit sau personal. Prestigiul dobandit este acela
care este conferit de nume, avere, pozitie sociald, valoare profesionala,
reputatie. Prestigiul personal este specific fiecarui individ, fiind dat de
personalitate, caracter, modul de a fi. Dintre cele doua tipuri de prestigiu,
acela dobandit este cel mai raspandit. Trebuie avut in vedere faptul ca
prestigiul se poate pierde ca urmare a unui insucces sau Se poate
deterioara in timp ca urmare a indoielii.

¢ Folosirea tehnicilor de credibilitate, pe care Hogan (1996) le prezinta astfel:
- nu trebuie spus unei persoane mai mult decat poate aceasta sa creada;

- trebuie sa va priviti obiectiv propriile produse, servicii, idei, opinii;
- trebuie sa fiti precisi;
- trebuie sa folositi documentatii scrise de autori obiectivi.

e Folosirea cuvintelor cu efect psihologic puternic, asa cum sunt:

numele persoanelor, care este unul dintre cele mai importante cuvinte

pentru fiecare dintre noi;

cuvintele ,,te rog” si ,mulfumesc”, care fac parte din viata noastra

cotidiana si plac atunci cand sunt folosite;

folosirea lui ,,pentru ca”, prin care se introduce o explicatie, o cauza,

un motiv al unei solicitari;

folosirea de combinatii cu ,,nu”, avand in vedere faptul ca acest cuvant

nu poate fi vizualizat, motiv pentru care subconstientul trece repede

peste el, retinandu-se de fapt ceea ce urmeaza dupa acesta; de exemplu,
hu trebuie sa utilizati un nou soi daca conditiile climatice sunt
similare cu cele din anul acesta”, situatie in care prin inlaturarea
cuvantului ,,nu” la nivelul subconstientului se obtine de fapt idee ca

LHtrebuie sa utilizati un nou soi daca conditiile climatice sunt similare

cu cele din anul acesta”;

- folosirea cuvintelor ,,poate”, ,,s-ar putea”, ,,probabil”, prin care sunt
induse solicitari si chiar comenzi intr-o maniera agreabild, placuta, de
acceptat; de exemplu, ,,poate anul viitor folositi produsul X pentru
combaterea fainarii la grau”, ,.5-ar putea ca o lucrare de scarificare sa
determine o crestere semnificativa a productiei la porumb”, sau
nprobabil ca n-ati realizat la timp ce atac puternic de boli s-a
inregistrat anul acesta la cultura de grau”;

- folosirea de cuvinte prin care este indusa ideea de cunoastere a unui
adevar, ceea ce in general place oamenilor, asa cum sunt: ,,dupd cum
stiti”, ,,probabil stiti deja”, ,,cum bine stiti”’; de exemplu, ,,dupa cum
stiti deja, soia este o plantd sensibila la seceta, irigarea fiind foarte
importanta”.
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Roy Lilley (2006) prezinta astfel cele mai importante cuvinte pe care

trebuie sa le folosim in procesul de comunicare, atunci cand interactionam
cu oameni, acesta avand un efect psihologic puternic:

cele mai importante sase cuvinte: ,,Trebuie sa recunosc ca am gresit.”;
cele mai importante cinci cuvinte: ,,A4i facut o treaba buna.”;
cele mai importante patru cuvinte: ,,Care este parerea ta?”;
cele mai importante trei cuvinte: ,,Nu te superi?”;
cele mai importante doud cuvinte: ,,/fi mulfumesc.”;
cel mai important cuvant: ,,Noi.”;
cel mai putin important cuvant: ,,Eu.”.
Argumentele cu caracter negativ care pot fi utilizate in actiunea

persuasiva sunt:

apelul la autoritate;
utilizarea ca argument a propriei pozitii, functii sau situatii ierarhice;
asocierea unei idei cu o persoand, ideea fiind respinsa ca urmare a acestei
asocieri;
apelul la persoanele recunoscute ca fiind competente si cu putere;
amenintarea sub diferite forme;
aluzia, care este o amenintare intr-o forma eleganta cu trimitere la un fapt
sau fenomen;
insulta, argument negativ folosit de persoancle aflate in stare de
nervozitate §i care nu au posibilitatea intelectuald de a gasi alte
argumente;
tonul ridicat, care este un argument utilizat de persoanele invinse pe calea
discutiei, aceasta constituind o cale de aparare la care se recurge in mod
inconstient, dar care se transformd intr-un contraargument favorabil
partenerului de discutie;
reducerea la tacere, care reprezinta argumentul folosit de persoanele
pentru care au valabilitate numai argumentele proprii, cele ale celorlalti
nefiind admise din principiu, nici macar ascultate formal.

Recurgerea la unul sau altul din mijloacele de argumentare a

actiunilor persuasive este conditionatd de priceperea, de gradul de instruire a
celui care exercitd actiunea persuasiva, dar depinde si de contextul
interactiunii cu persoana supusa persuasiunii, precum si de gradul de cultura
al acesteia.

In actiunea persuasivd, demersul logic al argumentdrii trebuie sa

porneasca de la argumente mai slabe si sa se incheie cu utilizarea in final a
argumentelor celor mai puternice.
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3.5.4. Rezistenta la actiunea persuasiva

in actiunea persuasiva, exista o serie de cauze care fac ca oamenii sa
nu poata fi convinsi. Printre aceste cauze se numara:

- Lipsa simpatiei fata de persoana care doreste sa convingd. Lipsa
simpatiei este determinatd de o serie de cauze, §i anume: imaginea
negativa pe care o are o persoand; actiunile sau activitatile desfasurate de
o persoana care s-au soldat cu un rezultat negativ; comunicarea verbala si
nonverbald; lipsa interesului etc. Pentru reusita actiunii persuasive este
foarte importanta castigarea simpatiei inca de la initierea contactului cu o
anumita persoand. In castigarea simpatiei, este importanti aseminarea cu
persoana respectiva, gandirea la fel si demonstrarea clara a acestui lucru.

- Lipsa increderii in persoana care doreste sa convingd. Pentru castigarea
increderii, profesionalismul si dorinta sincera de a-i ajuta pe cameni sunt
factori foarte importanti. O afirmatie, precum si o solutie sau sugestie
trebuie sustinute cu dovezi si argumente clare, acceptabile de interlocutor,
lar comunicarea nonverbald trebuie sa fie corespunzatoare comunicarii
verbale. De asemenea, in castigarea increderii, lucru care se realizeaza in
timp, importantd este si sinceritatea, respectiv dorinta sincera de a ajuta si
interesul real fata de nevoile persoanei respective.

- Oamenii nu au nevoie de ceea ce li se propune. Oamenii sunt interesati de
satisfacerea propriilor nevoi, de rezolvarea problemelor cu care se
confruntd, abordarea persuasivd trebuind sa fie efectuata in sensul
abordarii acestor nevoi si probleme reale ale oamenilor, pentru
satisfacerea cerintelor si dorintelor lor.

- Lipsa pasiunii. Atunci cand dorim sa convingem, trebuie sa fim pasionati.
Hogan (1996), spunea in acest sens urmatoarele: ,,Oamenii pasionati sunt,
fara indoiala, cei mai eficienti convingatori de pe Pamdant. Cand alfi
oameni se afla in apropierea unei persoane pasionate, simt ca acea
persoanad are ceva deosebit §i reactioneaza in moduri stimulative”.

- Increderea in sine, care da putere oamenilor asupra celorlalti.

3.6. Invitarea
3.6.1. Caracteristici generale

Procesul de invatare reprezintd procesul de schimbare a
comportamentului uman prin acumularea de cunostinte, deprinderi si
formarea de atitudini.

Invitarea este un proces ce se desfisoara la nivelul fiecarei persoane,
avand un caracter subiectiv si fiind determinat de necesitatile, motivatia si
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vointa fiecdruia dintre noi. Procesul de Invétare este o parte integrantd a
vietii noastre de zi cu zi, fiecare persoana invatand in mod continuu, din
primele momente ale vietii si pana la sfarsitul acesteia.

La nivelul societatii, procesul de invatare este un proces institutio-
nalizat de transmitere sistematica a cunostintelor i experientelor acumulate,
care este organizat pe anumite principii $i care are 0 anumita structura,
diferita de la o tara la alta.

Total
comportament
T 10
/- 08
Comportament datorat
mostenirii genetice
1+ 0,6
Total
comportament T 04
3'3 Comportament datorat
06 procesului de invatare 1 02
0,4
0,2
0
Copildrie Adolescentda Maturitate  Varsta Batranete
medie

Fig. 10. Raportul dintre comportamentul datorat mostenirii genetice
si comportamentul datorat procesului de invitare
(Jacobsen, 1993, citat de Sin, 1996)

Prin procesul de invatare se poate realiza schimbarea comporta-
mentului individual, acesta fiind determinat de surse mostenite, cu care
fiecare ne nastem, si surse dobandite, care sunt un rezultat al procesului de
invatare. Raportul dintre aceste doud surse se schimba in timp, In primii ani
de viatd predomindnd sursele mostenite, iar la maturitate predominand
sursele dobandite prin procesul de invatare (fig. 10). Henry Ford (1863 -
1947), fondator al industriei americane de automobile, spunea cu privire la
invatare urmatoarele: ,,Oricine se opreste din invatare este imbatranit,
indiferent ca are doudzeci sau optzeci de ani; oricine continua sa invete
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ramdne tanar, iar cel mai important lucru in viata este sa-{i mentii mintea
tanara”.

Rezultatele procesului de invatare sunt:
cunogtinte, acestea reprezentand totalitatea notiunilor, ideilor si a
informatiilor pe care le dobandeste cineva intr-un anumit domeniu;
deprinderi, acestea reprezentand obisnuinta, priceperea, dexteritatea de a
efectua activitati intr-un anumit domeniu;
atitudini, acestea reprezentind comportdri care reflecta o anumita
conceptie; atitudinile reprezintd structuri complexe ale mintii, acestea
fiind constituite din cunostinte, convingeri, opinii, emotii.

3.6.2. Structurarea informatiei si facilitarea acumularii cunostintelor

Pentru structurarea informatiei si facilitarea acumularii cunostintelor

in procesul de invatare institutionalizat trebuie sa se {ind cont de urmatoarele
aspecte:

crearea unui mediu potrivit de invatare, in care o persoana poate transmite
cursantilor continutul unui mesaj prin tehnici specifice de predare;
motivarea sau trezirea interesului cursantilor, ceea ce presupune
prezentarea importantei si necesitatii informatiei ce va fi transmisa;
continutul informatiei trebuie sd fie interesant (sa-i faca pe cursanti
curiosi), compatibil cu experienta cursantilor, pregatirea profesionala si
educatia acestora, usor inteligibil si orientat catre problemele cursantilor;
captarea §i mentinerea atentiei prin utilizarea de mijloace alternative
(imagini, grafice, schite, tabele, Tnregistrari video), care sa faca procesul
de invatare atractiv si interesant;
informatiei transmise;
prezentarea de exemple concrete, care sd facad parte din mediul de viata al
cursantilor, pentru ca acestia sa poata stabili anumite corelatii pe care sa
le retind mai usor;
includerea de elemente care permit o destindere a spiritului si o motivare
accentuatd pentru invatare;
evaluarea procesului de invatare si aducerea rezultatelor la cunostinta
cursantilor.

Aceste principii sunt valabile si la formularea textelor scrise care se

utilizeaza in procesul de predare. Continutul informatiei trebuie sd fie
structurat, ordonat, simplu, inteligibil si atractiv.
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3.6.3. Stiluri de invatare

Fiecare persoana invatd intr-un mod propriu, avand un anumit stil de
invatare. Stilurile de invatare pot fi de urmatoarele tipuri (Leeuwis si Van
den Ban, 2004):

- Invatare abstractd sau concretd. Anumite persoane invati mai usor cu
ajutorul notiunilor abstracte (Invatare abstractd), In timp ce altele invata
mai usor prin intermediul experientelor concrete (invatare concretd). De
exemplu, anumiti fermieri invatd usor bolile plantelor dupa descrierea
acestora, in timp ce alti fermieri trebuie sa le vada in cultura pentru a le
invata, respectiv sa le vada simptomele si modul de manifestare.

- Invdtare convergentd sau divergentd. Anumite persoane pot ajunge cu
usurintd la tragerea unor concluzii (Invatare convergentd), in timp ce alte
persoane necesita explicatii suplimentare si colaterale, isi pun tot felul de
intrebari la care necesita lamuriri si clarificari (invatare divergenta).

- Invatare holistica sau reductionistd. Anumite persoane au inclinatia de a
aborda invatarea la nivel global, despre intregul sistem, proces sau
fenomen (invatare holistica), in timp ce alte persoane invata numai despre
anumite parti ale ansamblului, eventual acelea care le sunt necesare, li se
par interesante sau sunt impuse la un moment dat (invatare reductionista).
De exemplu, anumiti fermieri sunt doritori sd invete despre bolile
plantelor de culturd, in timp ce altii doresc sa invete numai despre
combaterea chimica a acestora.

- Invdtare individuald sau de grup. Anumite persoane preferd si invete
singure (invatare individuald), in timp ce alte persoane prefera sa invete
impreund cu altii, In grup (invdtare de grup). De exemplu, anumiti
fermieri prefera sa gaseasca singuri solutii, eventual prin discutii
bilaterale, in timp ce altii discutd despre problemele lor in cadrul
diverselor grupuri din care fac parte in incercarea de a gasi solutii si de a-
si rezolva problemele.

- Invatare motivatd intern sau extern. Anumite persoane invata din dorinta
de cunoastere, de realizare si autodepasire (Invatare motivata intern), in
timp ce alte persoane invatd motivate de alte persoane, conjuncturi,
situatii sau oportunitati (Invatare motivata extern).

3.6.4. Prezentarile PowerPoint

O prezentare PowerPoint reprezintd un instrument vizual care are
rolul de a facilita transmiterea unui mesaj. Prezentarea PowerPoint se
bazeaza pe o succesiune de slide-uri care pot combina o multime de tehnici
de prezentare a informatiei. Prin intermediul slide-urilor, se introduc
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elemente informationale noi in prezentare, pe masura ce se vorbeste despre

ele, printr-un simplu click de mouse sau printr-o simpla apasare a unei taste

(folosirea sdgetilor de pe tastatura sau a tastelor Page Down sau Page Up).

Pregatirea unei prezentari PowerPoint necesita timp si profesionalism.
la inserarea de text si de imagini si pana la inserarea de fond muzical si
clipuri video. Dar, trebuie avut in vedere faptul ca o pregatire
necorespunzatoare a slide-urilor poate distrage atentia cursantilor de la
mesaj.

In gandirea unei prezentiri PowerPoint trebuie plecat de la stabilirea
obiectivului care se urmareste a fi realizat. Slide-urile trebuie utilizate
pentru a transmite o idee esentiala, pentru a scoate in evidentd esenta
mesajului, dar si pentru exemplificare, demonstrare, si chiar relaxare.

Un slide cuprinde un fundal si informatia care se adauga pe fundal,
informatie care poate fi animata sau evidentiata prin diferite tehnici.

Fundalul trebuie astfel ales incat si se potriveascd cu tema
prezentarii. Acesta trebuie sd fie placut, atractiv si sd pund in valoare
mesajul transmis, fara sa fie prea incarcat, prea luminos sau prea intunecat,
pentru a nu distrage atentia de la mesaj.

Textul dintr-un slide trebuie sa fie concis, bazat pe cuvinte cheie si
propozitii scurte, si nu pe fraze sau propozitii lungi. Cu privire la simplitate
si claritate, Albert Einstein (1879 - 1955), fizician teoretician german,
afirma cd ,totul ar trebui sa fie cat mai simplu cu putinta, insa nu mai
simplu de atat”.

Textul trebuie scris cu litere suficient de mari, astfel incat sa fie
vizibil de catre toti cei prezenti in sala in care se face prezentarea.
Caracterele folosite trebuie sa fie simple, pronuntate. Sunt situatii cand se
impune folosirea unei cantitdfi mai mari de text intr-un slide; in aceste
cazuri, slide-ul complex trebuie urmat de un slide simplu, cu putin text.

Culorile trebuie alese astfel incat s pund in evidentd textul, sa atraga
atentia si nu sd deranjeze sau sd oboseasca. Trebuie folosita aceeasi culoare
pentru acelasi scop.

Consultantii trebuie de multe ori sd le prezinte date fermierilor, mai
ales atunci cand este vorba despre rezultatele unor cercetari, testdri sau
verificari. Datele pot fi prezentate sub forma tabelard sau grafica. In ambele
cazuri, acestea trebuie sa fie simple, cu titluri si legende simple si clare.

Graficele pot fi:

- liniare, folosite pentru prezentarea tendintelor, frecventelor, datelor cu
caracter dinamic; graficele liniare nu trebuie sa cuprindda mai mult de
patru dependente, iar liniile folosite trebuie sa fie de diferite grosimi si
culori;

121



- cu bare, folosite pentru prezentarea comparativa a datelor; graficele cu
bare pot fi orizontale sau verticale, axele trebuie sa inceapa de la zero,
axele verticale este de dorit sa nu aiba mai mult de 6 diviziuni (de
exemplu: 0, 10, 20, 30, 40, 50) si trebuie indicate numerele pe axe;

- diagrame tip ,,placinta”, folosite pentru a indica ponderea elementelor ce
constituie un tot; nu trebuie prezentate mai mult de 5 - 6 elemente
(elementele cu o pondere mai mica de 5 % pot fi grupate sub denumirea
de ,,Altele”; fiecare element trebuie sa aiba o anumita culoare, iar acelea
care necesita sa fie puse in evidenta pot fi scoase usor in afara diagramei).

Pot fi folosite diagrame flux pentru prezentarea unor secvente din
cadrul evenimentelor sau proceselor. De asemenea, pot fi folosite
organigrame pentru explicarea unor structuri, ierarhii etc.

Tabelele trebuie sa contina, de preferat, pana la cinci randuri si 3 - 4
coloane, cu o coloana si un rand speciale pentru titluri.

Imaginile si clipurile video sunt esentiale pentru o prezentare reusita.
In general, se apreciaza ci o imagine potriviti face cat o mie de cuvinte.
Aceasta se datoreaza faptului cd informatiile vizuale au un impact mai mare
decat informatiile primite prin toate celelalte simturi. Ca atare, prezentarile
trebuie si fie insotite de folosirea de materiale vizuale. In acest fel, se
mentine treaza atentia auditoriului si se imbunatateste capacitatea de
perceptie si retinere a informatiilor, plecand de la ideea ca s-a constatat ca
un om 1isi aminteste 20 % din ceea ce a auzit, 30 % din ceea ce a vazut si
peste 50 % din ceea ce a auzit si vazut. Cel putin pentru ideile mai
importante, acestea trebuie asociate cu o imagine sau un material vizual
(grafic, imagine etc.).

Daca se utilizeaza tranzitia intre slide-uri, atunci se recomanda
folosirea aceleiasi tranzitii pentru toate slide-urile, ceea ce face prezentarea
mai usor de urmarit.

Atunci cand nu mai este nevoie de elementul vizual pentru sustinerea
unei idei, este de dorit sa fie inchisa prezentarea (se apasa tasta B de pe
tastaturd), pentru ca altfel publicul se va uita in continuare la prezentare si
nu va fi atent la explicatii.

Este de dorit ca sa existe o copie a prezentarii PowerPoint pe un
mediu de stocare portabil (memory stick sau CD) pentru orice eventualitate
(schimbarea computerului, schimbarea locatiei etc.).

Intr-o prezentare este bine-venita utilizarea pixurilor laser pentru a
sublinia ceea ce se doreste transmis, dar nu trebuie sd se faca exces in
utilizarea lor. De asemenea, sunt foarte utile telecomenzile (mouse
telecomanda, care pot avea si un laser incorporat) care ne permit sd nu mai
depindem de locatia computerului, manipularea acestuia putdndu-se efectua
de la distanta.
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In situatiile in care este imposibil de evitat ca o parte dintre cursanti
sa vada bine ecranul de proiectie, din cauza pozitiei lectorului, acesta trebuie
sd-si schimbe din cand in cand pozitia, astfel incat sa nu blocheze tot timpul
accesul vizual al acelorasi cursanti.

Intr-o prezentare PowerPoint trebuie evitate urmatoarele situatii:

- slide-urile sunt prea incarcate, cu foarte multd informatie, cu text mic,
care nu este lizibil;

- se utilizeaza prea multe efecte speciale, care distrag atentia de la mesajul
transmis;

- se utilizeaza un fundal al slide-urilor necorespunzator, fie prea incarcat,
fie care face textul nelizibil;

- trebuie identificate slide-urile la care se poate renunta atunci cand exista
riscul neincadrarii in timp;

- este utilizat in mod excesiv pixul laser;

- plimbatul prin fata auditoriului in timpul expunerii materialului vizual;

- citirea integrala a textului de pe slide-urile incarcate;

- neconectarea laptopului la sursa de alimentare, ceea ce duce la oprirea
acestuia atunci cand se consuma bateria;

- neobservarea faptului ca videoproiectorul este defocalizat.

Este de dorit ca sa existe o varianta B a prezentarii PowerPoint,
pentru situatiile in care tehnologia ne creeaza probleme (computerul sau
videoproiectorul nu mai functioneaza, se intrerupe curentul electric etc.). In
astfel de situatii, trebuie ca expunerea sa poatda fi continuatd si fara
prezentarea PowerPoint.

3.6.5. Rezistenta la invdtare

Pentru intelegerea rezistentei la invatare care se poate manifesta la
cursanti, trebuie avute in vedere doud aspecte importante, $i anume:

- abilitatea de a asculta cu atentie ceea ce se spune §i ceea ce nu se spune;

- abilitatea de a crea un mediu favorabil de invatare si de incredere.

Rezistenta la invatare (si la schimbare) este determinata de o serie de
cauze, dintre care pot fi amintite:

- lipsa timpului, plecand de la premisa ca actiunea de invatare necesita
timp, care ar putea fi folosit in alte scopuri, acesta fiind asociat de multe
ori numai cu perceptia cantitativa a procesului de invatare, nu §i Ccu
calitatea actului de invétare;

- teama de esec, ce rezultd din vulnerabilitatea pe care ne-o creeaza
evaluarea facuta de altii, testele si examenele fiind percepute mai degraba
ca surse de teama decat ca oportunitdti de a vedea ceea ce stim; un
raspuns gresit este privit ca un esec al procesului de invatare in loc sa fie

123



perceput ca o oportunitate de Tnvatare, Sau o conditie pentru continuarea
procesului de Invatare;

- atmosfera de invatare, care nu inspira incredere si siguranta, ceea ce face
ca cei care invata sa nu fie deschisi;

- complexitatea, plecand de la premisa ca in general, oamenilor le displace
complexitatea, apreciind lucrurile simple si clare, respectiv solutiile
simple la problemele complexe;

- generarea de noi intrebari, care determind o formad de rezistentd ca
urmare a faptului ca in urma procesului de invatare, in loc sa rezulte
raspunsuri clare, de multe ori rezulta noi intrebari;

- vechile obiceiuri, procesul de invatare determinand noi moduri de a face
sau de a intelege ceva, numai ca acestea trebuie sa le Tnlocuiasca pe cele
vechi, ceea ce nu este usor, iar lucrul acesta nu vine de la sine; pentru
realizarea schimbarii, trebuie sa fim siguri ca aceasta este necesard si
reprezintd o oportunitate; de multe ori, schimbarea este implementata
atunci cand apare o situatie de criza, sau atunci cand este evident ca ceea
ce a fost pana in prezent nu a dat roade, nu a fost eficient.

Dintre metodele de a depasi rezistenta la invatare si la schimbare, pot
fi amintite urmatoarele:

- punerea de intrebari, prin care se motiveaza cursantii;

- congtientizarea cursantilor cu privire la nivelul lor de pregatire si la
importanta Tnvatarii,

- crearea unei atmosfere de incredere;

- provocarea si sustinerea cursantilor;

- sensibilitate fata de necesitatile cursantilor.

3.6.6. Invdtarea prin exercitiu si invitarea adultilor

In general, oamenii consideri experienta directd ca fiind cea mai
valoroasi cale de invatare. Invitarea prin exercitiu trebuie si se bazeze pe 0
participare activd a persoanelor supuse invatdrii, iar experientele trebuie sa
fie interesante si cu un caracter inovator. Aristotel (384 - 322 1.Hr.), unul din
cel mai importanti filoSofi si om de stiinta al lumii antice, spunea ca ,,ceea
ce avem de invatat sd facem, invatam facand”.

Pentru o eficienta ridicata a procesului de invatare, este de dorit sa
existe i 0 componentd emotionala a experientelor pentru a-i determina pe
cei implicati sd simtd importanta a ceea ce fac. De asemenea, rezultatul
experimentului trebuie sa fie ceva concret.

Instruirea adultilor presupune urmatoarele particularitafi:

- adultii invatd in mod constient, ca urmare a hotararii de a participa la
procesul de invatare;
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- adultii invatd bine prin participare activd si implicare in procesul de
invatare, respectiv prin desfagurarea anumitor activitagi;

- adultii invatd bine atunci cand subiectele de invatare sunt legate de
activitatile pe care le desfasoara, sunt conforme cu preocuparile si
interesul lor;

- adultii au nevoie sa invete ceva nou, care le aduce un plus de cunoastere,
in mod special cu privire la activitatile pe care acestia le desfasoara.

3.7. Grupul social
3.7.1. Definirea grupului social si caracteristicile acestuia

Omul este o fiinta sociala, acesta ducandu-si existenta in cadrul unor
grupuri sociale. Practic, intreaga lor viata, oamenii se afla intr-un ansamblu
neintrerupt de relatii interpersonale si de grup, interactionadnd continuu cu
ceilalti oameni.

Se poate vorbi despre un grup atunci cand un anumit numar de
oameni se afla in legatura permanenta, se intdlnesc regulat si prin aceasta
incearcd sa atinga scopuri comune. Membrii unui grup interactioneaza si se
influenteaza reciproc, devenind dependenti unii fatd de altii in rezolvarea
problemelor comune.

Un grup social se caracterizeaza prin existenta:

- unui anumit numar de membri;

- unui interes sau obiectiv comun, acceptat de membrii grupului;

- unei anumite structuri, fiecare membru avand o anumita pozitie in cadrul
grupului;

- unor lideri formali sau informali;

- unor legaturi intre membrii grupului, care rezulta din interesul comun, dar
st din valorile comune membrilor grupului;

- unor modalitati de comunicare, prin care informatia circuld in cadrul
grupului de la un membru la altul,

- anumitor reguli si norme interne care asigura buna functionare a acestuia.

Omul este in acelasi timp membru al mai multor grupuri sociale.
Astfel, el este membru al familiei, al grupului de prieteni, al echipei de
sport, al grupului de colegi de scoalda sau de serviciu etc. Esecurile sau
succesele pe care un individ le are in cadrul unui grup se repercuteaza sub
diferite forme si asupra celorlalte grupuri din care acesta face parte.

Membrii care se adapteazd bine grupului se identificad puternic cu
acesta, formandu-se o constiinta a grupului. Aceasta constiintd a grupului se
exprima prin orientdri valorice comune, cum ar fi mandria cu privire la
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rezultatele obtinute Tmpreuna, cat si elementele de jargon care apar de regula
in cadrul grupului.
Aprecierea si recunoasterea grupului in plan social contribuie la
marirea gradului de satisfactie si mandrie pentru membrii grupului respectiv.
Prin sentimentul comun, membrii grupului se apropie intre ei si, In
acelasi timp, se indeparteaza puternic de mediul extern grupului. Prin
scopurile, activitatile si realizarile sale, grupul Incearca sa castige o anumita
recunoastere sociald, insd alaturi de aceasta apare adeseori concurenta,
critica sau chiar dugsmania. Aceste aspecte sunt necesare pentru dezvoltarea
sentimentului comun si pentru a mari presiunea de adaptare a membrilor la
normele grupului.
Factorii care au 0 influenta mare asupra grupului social sunt:
- componenta grupului;
- liderii formali si informali;
- comportamentul liderului, dar si cel al fiecarui membru al grupului;
- structura grupului (subgrupuri in cadrul grupului si numarul acestora);
- experienta grupului;
- proiectele grupului;
- stadiul de dezvoltare a grupului;
- modul de comunicare in cadrul grupului;
- normele interne ale grupului;
- sanctiunile de la nivelul grupului.

3.7.2. Liderii de grup

Grupurile sunt conduse de catre lideri, care sunt formali sau
informali. Conducatorii sau liderii de grup sunt supusi la o presiune
suplimentara fatd de membrii grupului, deoarece acestia sunt cei care
reprezintd in mod special idealurile i normele grupului. Aceasta inseamna
cd un comportament instabil este mult mai riscant pentru ei decdt pentru
ceilal{i membri ai grupului, deoarece aceasta poate insemna pierderea
pozitiei pe care o au in cadrul grupului. Un comportament pozitiv al liderilor
de grup inseamna un model pe care membrii grupului il copiaza, ceea ce
asigurd o stabilitate §i armonie a grupului, precum $i o imagine §i o pozitie
favorabila in relatiile cu alte grupuri sociale.

In cadrul grupurilor sociale se realizeazi o anumiti ierarhie, unii
dintre membrii grupului fiind considerati mai importanti decat altii. Astfel, se
stabileste o serie de lideri informali in functie de lucrurile valoroase pe care
acestia le fac si care sunt apreciate si pretuite la nivelul grupului. lerarhia de la
nivelul grupului se schimba in functie de activitatile grupului. Ca atare, liderii
informali ai grupului se schimba in functie de activitatile grupului.
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Liderii unui grup pot fi de urmatoarele tipuri:
- formali;
- profesionali;
- de varsta;
- puternici;
- morali;
- educati;
- financiari;
- religiosi;
- purtatori de cuvant.
La nivelul grupului social, membrii grupului au un comportament
specific fatd de liderii grupului, acesta fiind reflectat in primul rand prin
limbajul nonverbal.

3.7.3. Avantajele si constrdangerile grupului social

Grupul actioneaza asupra membrilor grupului prin intermediul unor
norme, concep‘;ii si Valori iar pe. de alté parte ofera membrilor grupului

Grupurile au un rol important in dezvoltarea comumté‘;ilor si a
persoanelor. In cadrul grupurilor sociale, oamenii afli ce inseamni
recunoasterea, afirmarea, puterea si influenta. Omul ca fiintd sociala isi
gaseste Tmplinirea profesionald, intelectuald, afectivda etc. in cadrul
grupurilor sociale, acesta neputand exista izolat, ca simplu individ biologic.

Grupul, ca intreg, inseamna mai mult decat suma partilor sale
componente, performantele grupului, in conditii prielnice, putand fi mult
mai mari decat suma performantelor particulare ale membrilor grupului.

Principalele avantaje ale apartenentei la un grup social sunt
reprezentate de:

- insumarea fortelor;

- compensarea greselilor;

- capacitatea maritd de asumare a riscurilor;
- concurenta stimulativa;

- planul de actiune comun.

Insumarea fortelor (capacitatilor) conduce la un avantaj clar al
grupului, dacd sarcina care-i revine unui membru depdseste forta si
capacitatea acestuia, iar aceasta nu poate fi rezolvata decat prin efortul
comun al membrilor grupului. Henry Ford (1863 - 1947), fondator al
industriei americane de automobile, spunea cad ,,a fi impreund este un
inceput, a ramdne impreund inseamnd un progres, iar a lucra impreuna
reprezinta un succes”.
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Compensarea greselilor conduce la acea situatie in care partile mai
slabe sau mai bune ale membrilor grupului se completeaza reciproc astfel
incat, greseala unui membru poate fi evitatd, atenuatd sau corectatd prin
activitatea celorlalti membri ai grupului.

Capacitatea marita de asumare a riscurilor rezultd din faptul ca
membrii grupului se hotdrasc mai usor sa accepte o inovatie (noutate) care
este purtitoare de schimbari dacd lucrul acesta se realizeazd la nivelul
grupului, iar riscul razgandirii pe parcursul procesului de difuzie este mai
redus. Desi oamenii sunt fiinfe cu o mare capacitate de adaptare si dispusi la
acceptarea schimbarii, totusi, acestia manifestd o anumitd rezistenta la
schimbare. Aceastd rezistentd la schimbare este mare la nivelul fiecarui
individ in parte. In cadrul grupului, este suficient ca unul dintre membrii
acestuia sa accepte schimbarea pentru a induce 1n randul celorlalti ideea ca
schimbarea este posibila si nu implicd neaparat riscuri sau acestea sunt
acceptabile. De asemenea, discutiile care au loc la nivelul grupului pot duce

Concurenfa stimulativa se caracterizeaza prin faptul cd in cadrul
grupului fiecare membru este stimulat in rezolvarea unei sarcini comune.
Concurenta stimulativa este benefica, atat pentru membrii grupului luati ca
indivizi separati, cit si pentru grup In ansamblul sau.

Planul de actiune comun rezulta din normele dezvoltate in cadrul
grupului pentru atingerea anumitor scopuri comune. Respectarea planului de
actiune este controlatd de catre membrii grupului, iar cel care se abate de la
acesta este amenintat cu sanctiuni. Dacd normele existente sunt corespunzatoare
scopului comun, iar planul de actiune este realizabil, atunci probabilitatea de
atingere a scopului este mai mare pentru grup decét pentru fiecare membru
in parte. De asemenea, un plan de actiune este transpus in practica mult mai
rapid in cadrul grupului decat la nivelul fiecdrui individ in parte.

Apartenenta la un grup ofera membrilor sai satisfactii in viata sociala
si sansa de a participa la performantele grupului.

Principalele constrangeri pe care grupul le impune membrilor sai
se referd la adaptarea la cerintele grupului. In cazul in care un membru al
grupului se gaseste intr-o pozitie extrema sau singulard, acesta este
marginalizat si fortat sd pardseascd grupul. Ca atare, fiecare membru al
grupului trebuie sa se adapteze la cerintele grupului, iar prin aceasta, grupul
are tendinta de a egaliza si uniformiza membrii sdi.

Apartenenta la un grup 1i limiteazd actiunile §i activitatile
individului, il forteaza sa traiasca sub anumite constrangeri reprezentate de
normele interne ale grupului.

In activitatea sa, consultantul agricol lucreaza atat cu fermieri, cat si
cu grupuri de fermieri. Pentru unele activitati specifice de consultantd este
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de preferat sa se lucreze cu grupuri de fermieri, situatie in care Se poate
atinge mai usor scopul propus. Atunci cand se lucreaza cu grupuri de
fermieri, trebuie avute in vedere caracteristicile grupului, factorii de
influentd care pot fi folositi de consultant pentru a-si atinge obiectivul
propus, precum si avantajele si constrangerile existente la nivelul grupului.

3.8. Masele de oameni
3.8.1. Conceptul de mase de oameni

Masele de oameni reprezintd un numar mare de oameni care se afla
laolalta si care au scopuri comune. Aceste mase de oameni sunt denumite
multimi psihologice. Oamenii care se afla impreuna intr-un anumit loc (pe
strada, 1n locuri publice etc.), dar care nu au un scop comun, nu formeaza o
mulfime structurata sau o multime psihologica.

O masa de oameni este alcatuitd din elementele eterogene, respectiv
indivizi cu diferite profesii, varste, interese, grad de cultura etc. Indivizii
care formeaza o multime pot sa fie uniti pe o perioada de timp mai mare sau
mai mica. Stancu Serb (2001) descrie multimile ca fiind aseméanatoare
,frunzelor pe care un uragan le ridica, le imprastie in toate directiile si apoi
le lasa sa se reaseze pe pamant”.

3.8.2. Caracteristicile maselor de oameni

Masele de oameni au caracteristici specifice, diferite de cele ale
indivizilor care intra in alcatuirea lor. Aceste caracteristici nu rezulta nici
din insumarea, nici din media caracteristicilor indivizilor care alcatuiesc
masele, ci din combinarea acestor caracteristici §i crearea unora noi.

La nivelul maselor apare si se dezvolta un spirit colectiv, urmare
a faptului ca sentimentele si gandirea indivizilor care intrd in alcdtuirea
acestora sunt orientate in aceeasi directie. Indivizii care intra in alcatuirea
maselor simt, gandesc si actioneaza intr-un mod diferit decat ar face-0
atunci cand sunt izolati.

Sentimentele maselor se caracterizeaza prin simplitate si
exagerare. Sentimentele maselor sunt fie bune, fie rele, fiind cu atat mai
exagerate cu cat masele sunt mai eterogene, iar responsabilitatea este mai
absentd. La nivelul maselor, sentimentele intotdeauna inving rationamentele.
Masele sunt inferioare individului izolat din punct de vedere intelectual. Ca
atare, oratorii care se adreseaza maselor trebuie sa faca apel la simtaminte si
nu la judecata maselor. Pentru castigarea maselor, acestia trebuie sa faca uz
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de sentimente extreme si de afirmatii excesive, sa exagereze si sa repete
afirmatiile facute, fara sa incerce sa demonstreze rational.

Gustave Le Bon (1841 - 1931), sociolog francez, spunea despre
mase ca acestea ,,sunt incapabile sa aiba alte opinii decdt cele care le-au
fost sugerate”. Ca atare, in controlul si dirijarea maselor este esentiala arta
de a le sugera opinii.

Calititile ce tin de inconstient, de instinct predomina la nivelul
maselor de oameni. Indivizii izolati sunt capabili sa-si controleze instinctele,
dar ca membri ai maselor de oameni, isi pierd aceasta calitate. Actiunea
constienta a indivizilor este Inlocuitd la nivelul maselor de actiunca
inconstientd a acestora. Acest lucru este posibil ca urmare a faptului ca
masele de oameni sunt anonime, fara raspunderi. Dispare sentimentul
responsabilitatii care produce retineri la nivelul indivizilor, ceea ce permite
manifestarea instinctuala si inconstienta a acestora.

Masele de oameni se caracterizeaza prin impulsivitate, irasci-
bilitate si mobilitate (instabilitate), ceea ce le face greu de controlat si
guvernat. Atunci cand masele de oameni doresc cu ardoare ceva, fac tot
posibilul sa obt{ind acel ceva (nu existd notiunea de imposibil), numarul
mare de oameni dand sentimentul unei forte irezistibile. Acest lucru se
intdmpla pe termen scurt, iar odata ce masele au obtinut ceea ce si-au dorit,
acel ,,ceva” dorit nu mai prezintd interes pe termen lung. De asemenea,
masele trec repede de la o extrema la alta, de la actiuni pozitive la cele
negative, de la bine la rau.

Masele se caracterizeaza prin intoleranta si autoritate. Indivizii
izolati sunt capabili sd accepte contrazicerile si dezbaterea, dar masele nu le
acceptd niciodata. Acest aspect trebuie avut in vedere de catre cei care se
adreseaza maselor.

Masele de oameni se caracterizeaza prin credulitate si capaci-
tatea de a se lisa sugestionate, caracteristici care sunt folosite pentru
influentarea si controlul acestora. Oricat de neutrd poate parea o masd de
oameni, aceasta se afld intr-o stare de expectativa, favorabilda sugestiei. O
sugestie odata formulata, aceasta se impune imediat, prin contagiune, masei
de indivizi.

Masele de oameni sunt impresionate puternic de imagini, in
special de imaginile emotionante si clare. Ca atare, imaginile pot fi folosite
pentru influentarea si controlul maselor. Atunci cand imaginile nu sunt la
indemana, acestea trebuie evocate prin intermediul cuvintelor.

Ideile noi sunt acceptate greu de catre mase, dar odata acceptate,
capata o putere deosebita. Pentru a putea fi acceptate, noile idei trebuie
transmise maselor intr-o forma cat mai simpla si clara, fiind totusi nevoie de
timp pentru ca acestea sa fie acceptate. O idee trebuie afirmati, nu

130



argumentata si demonstratd, si trebuie repetatd constant, pe cat posibil in
aceeasi termeni. In acest fel, aceasta ajunge si se fixeze in subconstient,
lucru pe care se bazeaza forta reclamelor.

Cunoasterea caracteristicilor maselor de oameni ii da posibilitatea
consultantului agricol sa poata lucra cu mase de fermieri, sa le influenteze si
sa le controleze pentru a-si atinge obiectivul.

3.9. Inovatiile si raspandirea lor
3.9.1. Definirea inovatiilor

Inovatia reprezinta transformarea unei idei intr-un produs, proces sau
abordare noua sau imbunatatitd. Practic, o inovatie se poate defini ca fiind:
- ceva nou si mai bun decat ceea ce exista in prezent;
- rezolvare a unei probleme;
- aplicatie utild a inventiilor si descoperirilor;
- schimbare in procesul de gandire pentru a face ceva;
- schimbare in bine prin utilizarea unei noi metode, tehnici sau tehnologii.
Cum inovatiile desemneaza, de reguld, ceva nou si mai bun decat
ceea ce existd in prezent, acestea sunt denumite si noutati. Noutatile trebuie
privite ca schimbari fatd de o stare existentd, perceputd de oameni in mod
subiectiv, care odata adoptate, vor fi mai bune in rezolvarea problemelor.
Inovatiile sunt reprezentate de masini, utilaje si echipamente noi,
produse noi utilizate in procesul de productie, dar si de tehnologii noi, idei si
concepte noi etc.
Din punct de vedere al consultantei, prezinta interes acele noutati
care reprezinta solutii mai bune sau mai simple de rezolvare a problemelor.

3.9.2. Adoptarea si difuzia inovatiilor

Primul om care practicd o schimbare intr-un sistem social este numit
inovator. Schimbarea comportamentului sau se materializeaza in adoptarea
sau preluarea unei schimbari sau noutati. Daca si alti membri ai sistemului
social adopta acelasi comportament, atunci putem vorbi de un proces de
difuzie sau raspandire a inovatiilor (noutatilor). Ca atare, adoptarea unei
inovatii are loc la nivelul unei persoane, in timp ce difuzia unei inovatii are
loc la nivelul comunitatii.

Adoptarea inovatiilor. La nivelul unei persoane, preluarea unei
inovatii se realizeaza in urmatoarele etape:

- contactul cu inovatia, care presupune venirea In contact cu inovatia sau
aflarea de informatii despre aceasta;
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- starnirea interesului, care se concretizeazd In cdutarea de informatii
suplimentare despre inovatie, Incercarea de lamurire in ce consta inovatia,
ce presupune aceasta, care sunt avantajele si dezavantajele si in ce
conditii poate fi folosita;

- evaluarea inovafiei, care constd 1n analiza avantajelor si a dezavantajelor
raportat la situagia concreta in care se gaseste persoana respectiva;

- Incercarea inovatiei, care consta in testarea acesteia, eventual utilizarea
acesteia pe o anumita perioada de timp sau la o scard mica;

- adoptarea inovatiei, care consta in preluarea si implementarea inovatiei.

Difuzia inovatiilor. Difuzia inovatiilor reprezinta procesul prin care
o inovatie este comunicatd in timp si pe anumite canale membrilor unui
sistem social (Rogers, 1983). Se poate spune cd difuzia inovatiilor
reprezintd o forma speciala de comunicare, in care mesajul este reprezentat
de un element de noutate. Prin difuzia inovatiilor se produce o schimbare
sociala care, ca orice schimbare, produce tensiuni, adaptari si noi stari de
echilibru. In acest sens, este interesant de subliniat ceea ce spunea Niccold

Machiavelli (1469 - 1527), filosof, istoric, diplomat, om politic si scriitor

italian, in lucrarea ,,Principele” (Il Principe, 1532), si anume: ,,Nu existda

ceva mai greu de facut, mai indoielnic de reusita sau mai periculos de
gestionat decat crearea unei noi ordini a lucrurilor”.
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Fig. 11. Procesul de difuzie a inovatiilor (Rogers, 1983)

Procesul de difuzie a inovatiilor se prezinta grafic sub forma unei
curbe, care la inceput creste usor, deoarece numarul celor care preiau o
inovatie este mic, dupa care are loc o crestere progresiva deoarece numarul
celor care preiau inovatia este din ce in ce mai mare (fig. 11). Procesul se
stabilizeaza, respectiv numarul celor care preiau in continuare inovatiile este
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relativ constant, iar curba devine o dreapta mai mult sau mai putin apropiata
de verticald. La un moment dat, curba incepe sa se aplatizeze, numarul celor
care preiau inovatiile fiind din ce in ce mai mic (fiind vorba despre
conservatori), pana cand procesul de difuzie se opreste. Procentul celor care
preiau o inovatie se poate apropia mai mult sau mai putin de 100 %, uneori
fiind chiar de 100 %, in functie de calitatile inovatiei si o serie de factori
care influenteaza procesul de difuzie.
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b) p limp
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Fig. 12. Raspandirea inovatiilor
a - curbd in forma literei ,,S”; b - curbd in forma literei ,,J”; c - curba aplatizatdi
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De regula, curba difuziei inovatiilor are forma literei ,,S” (fig. 12. a).
In cazul inovatiilor care se dovedesc a fi foarte valoroase si oamenii le
congtientizeaza valoarea, dupa ce curba creste usor la inceput, aceasta
devine aproape verticald si are forma literei ,,J”, inovatia fiind preluata in
masi de marea majoritate a oamenilor (fig. 12. b). In cazul inovatiilor care
se dovedesc a fi generatoare de anumite probleme sau atunci cand apar alte
inovatii mai valoroase, difuzia inovatiei se opreste, iar curba se aplatizeaza
(fig. 12. ¢).

Daca rata de raspandire a inovatiilor este prezentatd grafic dupa
numarul persoanelor care le acceptd sau adoptd in timp, atunci rezulta, de
cele mai multe ori, o curba n forma de clopot (fig. 13). Procesul de difuzie a
inovatiilor se realizeaza 1in patru faze corespunzatoare acceptarii
schimbarilor induse de preluarea inovatiilor, si anume:

1- faza inovatorului;
2- faza critica;
3- faza de accelerare;
4- faza de declin.

')

Numarul persoanelor
care preiau inovatiile

e Timp
1 2 3 1

Fig. 13. Rata de raspindire a inovatiilor
1 - faza inovatorului; 2 - faza critica; 3 - faza de accelerare; 4 - faza de declin

Faza inovatorului. Raspandirea inovatiilor nu se realizeaza ca o
simpla reactie la aparitia unor noutati, ci la Inceput este necesar ca cineva sa
aiba o problema pentru care s se caute o solutie de rezolvare a acesteia. Din
acest proces rezulta noi alternative de actiune, care il pun pe inovator in fata
dificultatii de a experimenta o noud cale de a rezolva problema cu care se
confrunta printr-o schimbare sau adoptarea ori implementarea unei inovatii.
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In general, inovatorii sunt persoane care se caracterizeaza prin:
- inteligenta;
- studii peste cele medii;
- deschidere si atitudine pozitiva fata de nou;
- interes pentru acumularea de informatii pentru a fi la curent cu realizarile
in domeniul lor de interes.

La inceput, inovatorului i este foarte greu in procesul de preluare a
unei noutati, respectiv in procesul de realizare a unei schimbari (cultivarea
unui soi nou, cumpararea unui utilaj nou care lucreaza pe alte principii decat
cele deja cunoscute, utilizarea unei noi tehnologii de cultura etc.). Aceasta
se datoreaza pe de o parte riscurilor pe care le implica realizarea schimbarii,
iar pe de alta parte din cauza refuzului celorlalti membri ai grupului social
de a prelua noutatea si de realizare a schimbarii.

Aprecierea cheltuielilor ocazionate de preluarea unei inovatii este
dificila, iar masura in care rezultatul obtinut satisface asteptarile
inovatorului este greu de estimat. Pe scurt, inovatorul isi asuma un risc
economic (cheltuieli) si unul social (ceilalti membri ai sistemului social il
vor desconsidera in caz de nereusita).

Din aceste motive, inovatorii sunt deseori persoane cu o stare
financiard si sociald buna. Ei nu preiau, de regula, o inovatie la intamplare,
ci incearcd sa reduca la minimum riscurile unei astfel de actiuni, prin
informare s§i urmarirea atenta a modului cum se deruleaza schimbarile,
efectuand eventuale corectii care se impun pe parcurs. De aceea, faza de
proba sau de incercare a inovatiei dureazd mai mult la inovator, in
comparatie cu ceilalti membri ai grupului social, care vor prelua inovatia
mai tarziu.

Inovatorul joaca rolul unui cercetdtor local care deschide noi
perspective de dezvoltare. Realizarea schimbarii la nivelul inovatorului
creeaza asupra celorlalti o presiune psihologica. Aceasta se datoreazd
faptului ca noutatile care sunt purtatoare de schimbari sunt generatoare de
neliniste si nesiguranta, dar, in acelasi timp, realizarea schimbarii
demonstreaza ca vechiul comportament al inovatorului nu era bun si era
impotriva evolutiei normale si a dezvoltarii, ceea ce inseamna ca schimbarea
trebuie realizata si la nivelul celorlalti membri ai grupului social din care
face parte inovatorul.

in procesul de acceptare a schimbarii, inovatorul suferd mult din
cauza ca este singurul care face asa ceva, insd el nu mai poate renunta pe
parcurs din cauza ca s-ar supune astfel criticilor membrilor grupului social.
De aceea, pentru a-si rezolva problemele, inovatorul stabileste contacte cu
specialisti sau cautad sa obtind mai multe informatii utile de la cunoscutii sai
sau din literatura de specialitate.
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Rezultatele bune pe care le va obtine inovatorul ii vor convinge si pe
ceilalti membri ai grupului din care acesta face parte sa accepte preluarea
inovatiei si realizarea schimbarii.

Faza critica. Nu toti membrii grupului social din care face parte
inovatorul sau cunoscutii acestuia reactioneaza la fel de puternic in refuzul
lor de a accepta o inovatie. Unii se simt intr-o situatie asemanatoare cu cea a
inovatorului, fie ca au aceeasi problema tehnica sau economica, fie ca se
considera ca sunt la acelasi nivel social, profesional etc. cu inovatorul, motiv
pentru care au pretentia sa fie si ei participanti activi la preluarea noutatilor
si realizarea schimbarilor.

Cu cat persoanele din sistem se simt mai apropiate mental de
inovator, cu atat este mai mare interesul lor pentru comportamentul
inovatorului si pentru posibilul succes al schimbadrii pe care acesta a realizat-o.

Daca noutatea adoptatd de inovator este incununati de succes si
indeplineste astfel asteptarile inovatorului, atunci este demonstrat faptul ca
aceasta este benefica, iar riscul de insucces este mic, ceea ce face ca o parte
dintre membrii grupului social sa inceapa sa adopte sau sa experimenteze
inovatia respectiva. Existenta mai multor persoane inovatoare usureaza
contactul si documentarea asupra inovatiei pentru restul membrilor grupului
social. De reguld, exista persoane cheie printre inovatori cu influenta asupra
grupurilor sociale din care acestia fac parte, dupa care se orienteaza ceilalti
membri ai grupului.

Atunci cand devine evidentd rezolvarea unei probleme prin
adoptarea unei inovatii, aceasta incepe sa fie atdt de cunoscuta si de
atractiva Incat si ceilalfi membri ai comunitatii vor accepta riscul realizarii
schimbarii si preludrii inovatiei. Este faza in care inovatia se raspandeste
rapid in public si se dezvoltd interesul pentru aceasta.

Aceastd faza este numitd criticd deoarece procesul de adoptare a
inovatiei in aceasta perioada fie duce la o raspandire rapida a inovatiei, fie
face ca aceasta sa nu se mai raspandeasca sau chiar sa fie exclusa, daca
preluarea inovatiei nu este insotitd de un succes vizibil si sustenabil, care sa
se mentind in timp §i sa se regaseasca si la nivelul celorlalte persoane care
preiau inovatia respectiva.

Din datele statistice existente s-a demonstrat ca procesul de difuzie a
inovatiilor continud de la sine, deci fard un sprijin activ din partea
consultantului, atunci cand 10 - 20 % din intreprinzatorii potentiali au
acceptat inovatia.

Faza de accelerare. Preluarea cu succes a inovatiilor de catre
persoanele inovatoare demonstreaza atractivitatea acestora si faptul ca riscul
asumat este redus, iar adoptarea acestor schimbari de catre persoane
influente aduce o noua dinamica in proces §i anume, aceea de recunoastere a
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inovatiei ca 0 viitoare cale de rezolvare a problemelor. Aceasta intareste

tendinta de preluare masiva, in valuri, a inovatiei, iar procesul de difuzie se

dezvolta in continuare de la sine. Acest comportament se explicd prin
minimalizarea fortelor psihice inhibante de la inceputul procesului de
difuzie cand existau putine persoane inovatoare.

Procesul de difuzie a inovatiilor intr-un ritm rapid este asociat cu
pericolul de a nu se verifica suficient daca acestea sunt potrivite pentru toti
membrii grupului social. In astfel de situatii, creste pericolul preludrilor
gresite a inovatiilor.

Faza de declin. Cand inovatia devine o normad general valabila
pentru membrii grupului social, este de asteptat ca procesul de difuzie sa fie
in scadere si sa aiba un sférsit, atunci cand toti beneficiarii potentiali au
adoptat schimbarea impusa de inovatie.

Procentul celor care preiau inovatiile scade progresiv dupa atingerea
unui punct maxim, lucrul acesta fiind determinat de diverse motive, si
anume: inovatia nu este la fel de avantajoasa pentru toti membrii grupului
social; lipsa capitalului initial necesar pentru adoptarea inovatiei etc.

Dupa ponderea pe care o reprezintd persoanele care adopta o
inovatie, exista cinci categorii de persoane, si anume (fig. 14):

1- inovatori, care sunt dornici si dispusi sa incerce si sa adopte elementele
de noutate, si care, de obicei, au un potential financiar bun, pot si 1si
permit sa-si asume riscuri;

2- persoane care adoptd foarte repede o inovatie, care sunt in multe situatii
lideri de opinii si sunt considerati modele sociale, fiind foarte important
pentru consultantul agricol sa fie identificate si sa se lucreze cu aceste
persoane;

® @

®

34% 34% 16%
X x+sd

Fig. 14. Rata de raspandire a inovatiilor (Rogers, 1983):
1 - inovatori; 2 - persoane care adopti foarte repede o inovatie;
3 - persoane care adopta repede o inovatie; 4 - persoane care adopti greu o inovatie;
5 - conservatori; X - media; sd - abaterea standard
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3- persoane care adopta repede o inovatie, care se decid ceva mai greu
pentru a adopta o inovatie, fiind mai putin dispuse sa-si asume riscuri;

4- persoane care adoptd greu o inovatie, care adopta o inovatie dupa ce
majoritatea au adoptat-o deja, avand o atitudine sceptica si retinuta cu
privire la inovatii;

5- conservatori, care sunt foarte retinuti cu privire la inovatii, pe care le
adoptd foarte greu, iar atunci cand le adoptd, de multe ori inovatiile
respective sunt deja inlocuite cu alte inovatii.

3.9.3. Modul si viteza de raspdndire a inovatiilor

De multe ori, inovatiile sunt preluate de putini membri ai grupului
social i nu are loc o raspandire In masa a acestora, acestea fiind acceptate
numai de anumiti membri ai grupului social sau de anumite subgrupuri. Se
intampla uneori ca raspandirea inovatiei sa fie intrerupta daca, de exemplu,
pe parcursul procesului de difuzie a inovatiei apar alte inovatii (noutati),
care rezolva mai usor problema in cauza, sunt mai ieftine, mai sigure, mai
comode etc. De asemenea, raspandirea inovatiilor este dificild daca acestea
sunt preluate de persoane nepotrivite (din punct de vedere profesional sau
social) sau daca contravin normelor din cadrul grupului social.

Modul si viteza de raspandire a inovatiilor depinde de 0 multitudine
de factori ce actioneaza in corelatie, si anume:

- contactul cu inovatia, respectiv venirea in contact direct cu inovatia sau
aflarea de informatii cu privire la aceasta, precum si intelegerea inovatiei
din punct de vedere stiintific, tehnic etc.;

- avantajele preluarii inovatiei, respectiv masura in care preluarea unei
inovatii este mai buna decat ceea ce existd deja, in termeni de avantaje
economice, sociale, de management, de siguranta, de protectie a mediului,
satisfactii etc.;

- complexitatea inovatiei care determina perceptia ca este ceva foarte dificil
de implementat si utilizat sau din contrd, ca este ceva foarte simplu de
utilizat;

- compatibilitatea inovatiei cu necesitatile reale sau cunostintele acumulate
anterior, experienta anterioara, precum si cu normele si regulile sociale;

- riscul pe care-l presupune preluarea inovatiei (de exemplu, aparitia unor
probleme specifice, depdsirea bugetului alocat sau a cheltuielilor de
productie etc.);

- evaluarea efortului final, din punct de vedere financiar (cheltuieli directe
st indirecte), al fortei de munca (necesar si experientd) s.a.;

- posibilitatea incercarii sau experimentarii inovatiei, inovatiile care pot fi
incercate sau experimentate raspandindu-se mai usor;
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- posibilitatea preluarii divizate a inovatiei, respectiv posibilitatea preluarii
inovatiei in etape (de exemplu, se achizitioneaza echipamentul standard
dupa care, in timp se completeaza cu o seric de echipamente auxiliare,
instalatii specifice, senzori etc.);

- eventualele efecte imprevizibile, care pot fi anticipate sau de care se afla
prin contactul direct sau indirect cu cei care au preluat deja inovatia;,

- calitatile inovatorului, care pot determina intensificarea sau nu a preludrii
si difuzarii inovatiilor;

- modul de comunicare i calitatea comunicarii pe tema inovatiei,

- evolutia evenimentelor nainte de preluarea inovatiei Sau care sunt
prevazute a se Intampla.

3.9.4. Inovatiile si procesul de consultanta agricold

De cele mai multe ori, inovatiile sunt generate de oameni de stiinta,
cercetatori si cadre didactice, dar si de oameni simpli (fermieri) cu o
inclinatie spre nou si cu abilitati de a gasi solutii inedite de rezolvare a
problemelor cu care se confrunta.

Odata descoperite, inovatiile sunt raspandite la nivelul comunitatii
de fermieri care trebuie sd le utilizeze prin intermediul sistemului de
educatie si formare profesionald si prin sistemul de consultantd agricola

(fig. 15).

Cercetare Cercetare Educatie si Practica
fundamentala aplicata consultanta agricola
\ J \ Y J \ Y J
Generarea inovatiilor Transferul inovatiilor Utilizarea inovatiilor

Fig. 15. Modelul liniar al inovatiilor
(Leeuwis si Van den Ban, 2004)

Consultanta agricola reprezinta o componentd importantd a
Sistemului de Inovatii Agricole (AIS - Agricultural Innovation System),
prin intermediul caruia inovatiile ajung la nivelul fermierilor, sunt
constientizate, intelese si aplicate de catre acestia (fig. 16).
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Fig. 16. Sistemul de Inovatii Agricole - AIS
(adaptare dupa Rivera si colab., 2005, si dupa Anandajayasekeram si colab., 2008)

Consultantii agricoli trebuie sd promoveze intotdeauna noul,
respectiv inovatiile care sunt generatoare de progres si dezvoltare. Pentru
favorizarea raspandirii inovatiilor, consultantii agricoli trebuie sa sustina si
sd ajute persoanele inovatoare (fermierii inovatori) pentru ca acestea sa aiba
rezultate bune Tn urma preludrii unei inovatii, care sa fie vizibile la nivelul
grupului social. Consultantul are misiunea de a-l pune pe inovator in contact
cu alti inovatori, care au aceleasi probleme si care au preluat aceeasi
inovatie, acestia putdndu-se sustine reciproc.

O situatie de dorit 1n activitatea de consultanta agricola este aceea in
care consultantul are deja contacte cu un grup de fermieri, iar inovatorii
devin activi cu sprijinul si din insarcinarea grupului. Rezultatele bune
obtinute ca urmare a preludrii unei inovatii trebuie sa fie cunoscute si
intelese de toti ceilalti membri ai grupului. O supraapreciere a rezultatelor
bune obtinute de inovatori trebuie sa fie evitatd deoarece este posibil ca
aceasta sa cauzeze noi reactii de aparare la nivelul membrilor grupului, ceea
ce va impiedica raspandirea inovatiei.
bune, care manifestd un interes sporit pentru preluarea inovatiilor si care au
o influenta mare asupra grupului din care acestia fac parte.
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Stimularea introducerii inovatiilor prin folosirea presiunii sau prin
acordarea unor mijloace financiare stimulante are sens daca se poate ajunge
la situatia 1n care grupul de fermieri recunoaste si accepta valoarea in sine a
inovatiei dupa preluarea acesteia si vor continua sa o aplice, chiar daca
dispar mijloacele de constrangere sau de stimulare.

Fermierii pot prelua inovatiile ca atare sau le pot adapta situatiei si
contextului in care se gasesc, situatie in care acestia au nevoie de sprijinul
consultantului agricol pentru a-i ajuta in procesul de adaptare a inovatiilor.

Consultantul agricol trebuie sa aiba in vedere faptul ca aceiasi
factori, dar intr-un context diferit, pot avea o cu totul alta importanta si,
posibil, alte efecte in raspandirea inovatiilor. De aceea, acesta trebuie sa
analizeze fiecare situatie cu grija pentru a identifica factorii care pot fi
folositi in raspandirea inovatiilor si acceptarea acestora de catre fermieri.
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Capitolul IV

FACTORUL UMAN il\{ ACTIVITATEA
DE CONSULTANTA AGRICOLA

4.1. Particularitati ale sistemelor agricole

Particularitatile sistemului agricol, respectiv ale procesului de
productie agricola, determina ca atat fermierii, cat si consultantii sa se
confrunte cu probleme complexe, care in multe cazuri sunt imprevizibile si
aleatorii si care necesita uneori solutii complexe de rezolvare.

Sistemul agricol este un sistem complex ce reprezinta un ansamblu
alcatuit din plante si animale, masini, echipamente si utilaje, materii si
materiale, factori de mediu (sol, climd), factori economici, sociali si politici,
in care intervine omul in scopul obtinerii de produse agricole (fig. 17).
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Fig. 17. Structura schematici a sistemului agricol
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Componenta esentiald a sistemului agricol este reprezentata de
organismele vii, plante si animale, de la acestea obtinandu-se recolta si
produsele agricole. Sistemele agricole se deosebesc de sistemele biologice
prin scopul acestora. Producerea de produse agricole reprezinta scopul
sistemelor agricole, acestea fiind un tip particular de sistem economic.
Scopul sistemului biologic 1l reprezinta cresterea, dezvoltarea si inmultirea
organismelor vegetale sau animale, respectiv asigurarea perpetudrii speciei.
Sistemul biologic devine un sistem agricol ca rezultat al activitafii umane.
Interventia omului, respectiv a agricultorului (fermierului), in cadrul
sistemului agricol se face prin intermediul tehnologiilor agricole care
modifica procesele vitale ale plantelor si animalelor in concordanta cu
scopul urmarit.

Organismele vii traiesc intr-un anumit context de mediu ecologic,
solul si climatul fiind principalii factori care conditioneaza cresterea si
dezvoltarea plantelor, respectiv obtinerea recoltei.

Activitatea agricola se desfasoara intr-un anumit context economic,
fiind influentata de o serie de factori economici, obiectivul fermierului fiind
acela de a obtine venituri care sa depaseasca cheltuielile de productie,
respectiv de a obtine profit la incheierea ciclului de productie. De asemenea,
activitatea agricola se desfagsoard intr-un anumit context social,
corespunzator cerintelor si normelor sociale, precum si sub influenta
factorilor politici, care influenteaza, stimuleaza, conditioneaza activitatea
agricola prin legislatie, reguli si norme, subventii etc.

Fermierii actioneaza asupra plantelor §i animalelor in cadrul
sistemului agricol intr-un anumit context de mediu ecologic, economic,
social si politic. Acestia actioneaza asupra plantelor de culturd si animalelor
folosindu-se de masini, utilaje si echipamente, materii si materiale, dar si
prin utilizarea de know-how, cunostinte, informatii si experienta.

Cunoasterea si informatiile au devenit factori de productie esentiali,
fara de care nu este posibild obtinerea de performantd in orice domeniu de
activitate, inclusiv in activitatea agricola. Dar, pentru dobandirea cunoasterii
si obtinerea de informatii, fermierii au nevoie de ajutorul consultantilor
agricoli, care prin natura activitatii lor sunt detinatori ai cunoasterii si au
abilitatea sa o transmita fermierilor sub forma de informatii, sfaturi, solutii
si formarea de deprinderi.

Sistemele agricole sunt sisteme complexe in care interfereaza diferite
medii, principalele caracteristici ale acestora fiind urmatoarele:
> Sistemele agricole sunt sisteme antropice. Sistemele agricole sunt

sisteme in care intervine omul (fermierul), acesta fiind cel care
controleaza si directioneaza sistemul agricol prin intermediul tehnologiei
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de cultivare a plantelor sau de crestere a animalelor, in sensul satisfacerii
necesitatilor sale si indeplinirii scopului propus.

> Sistemele agricole au ca scop obtinerea de produse agricole. In cadrul
sistemelor agricole se obtin produse alimentare, furaje pentru animale,
dar si produse ce constituie materii prime pentru diferite industrii (de
exemplu: fibre vegetale si fibre de origine animald pentru industria
textila, uleiuri pentru diferite utilizari industriale, biocombustibili etc.).

> In cadrul sistemelor agricole, un rol deosebit il au organismele Vvii,
respectiv plantele si animalele. Procesul de productie agricold coincide
cu procesele vitale ale plantelor si animalelor, respectiv cu ciclurile
biologice ale plantelor si animalelor. Ciclul de productie agricola este
determinat de particularitatile biologice ale fiecarei plante de cultura sau
specie de animal. Spre deosebire de sistemul om-masina caracteristic
sistemelor industriale, sistemul agricol este un sistem de tip om-masina-
sol-planta-animal. De asemenea, un rol important il au
microorganismele solului care, aldturi de celelalte forme de viata din sol,
descompun materia organica pana la nivelul de elemente minerale, care
constituie hrana pentru plante.

> In cadrul sistemelor agricole, o importantd deosebitid o are factorul
timp. Ritmul vietii, atdt la organismele vegetale, cat si la cele animale
din cadrul sistemelor agricole, se realizeaza in concordantda cu
necesitatile lor biologice. Cum procesele si ciclurile biologice se
realizeaza pe perioade mari de timp, de multe ori pana la nivelul de ani,
procesul de productie agricold se realizeazd pe perioade mari de timp.
Ca urmare, cheltuielile de productie se recupereaza dupa intervale mari
de timp, o cheltuiald odata efectuatd putdndu-se recupera dupd luni de
zile, uneori chiar ani.

> Numar mare de factori. Sistemele agricole sunt sisteme complexe, in
care intervine un numar mare de factori. Sistemele biologice sunt ele
insele sisteme complexe, iar sistemele agricole care includ sistemele
biologice ca subsisteme esentiale sunt cu atdt mai complexe cu cat
acestea includ si subsisteme tehnice, ecologice, economice si socio-
politice. Numarul de factori care intervin in cadrul sistemului agricol
este extrem de mare, fermierul trebuind sa-si desfasoare activitatea sub
efectul acestei complexitati de factori. Prin tehnologia agricola,
fermierul incearca sa evite actiunea unor factori de mediu cu efecte
negative asupra plantelor si animalelor din ferma sa, sa corecteze
actiunea unor factori cu efecte nedorite sau sa imbunatateasca actiunea
unor factori cu efecte pozitive, dar insuficiente. Unii dintre acesti factori
sunt controlati mai mult sau mai putin de catre fermier, iar unii dintre
acestia sunt chiar necontrolati.
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> Numar mare de factori variabili, imprevizibili si aleatori. Activitatea
agricola se desfasoara sub influenta fluctuatiilor variabile si
imprevizibile ale mediului economic si politic, ale climatului si ale
mediului biologic cu care interactioneaza sistemul agricol (atacuri de
boli, de daunatori etc.). Una dintre cele mai importante surse de efecte
variabile si imprevizibile, de multe ori cu caracter aleator, este
reprezentatd de conditiile climatice. Activitatea din agriculturd, in
special cea din sectorul vegetal se desfasoara in conditii de dependenta
de factorii climatici pe care, de multe ori, fermierul nu-i poate controla
decat partial, uneori chiar deloc. Se poate spune ca activitatea din
agricultura se desfagoara sub actiunea unor factori de risc (risc climatic,
economic etc.). Prin cunoastere si informatii pertinente si oportune,
fermierul trebuie sa evite pe cat posibil actiunea acestor factori i sa
diminueze actiunea negativa a acestora atunci cand se manifesta.

> Sistemele agricole sunt sisteme simplificate din punct de vedere
biologic. In cadrul sistemelor agricole, numarul speciilor de plante si/sau
animale este mic, fermierul incercand sa limiteze biodiversitatea
sistemului agricol, pe cat posibil, numai la speciile ce prezinta interes
din punct de vedere agricol. Fermierul este preocupat sa aiba in cultura
sa cat mai putine buruieni, adica alte plante decat cele de cultura care sa
consume din resursele (apa, elemente nutritive, radiatie solard) aflate la
dispozitia plantelor de culturd si sa le diminueze astfel capacitatea de
productie. De asemenea, fermierul este preocupat ca plantele sale de
culturd sa fie atacate de cat mai pufini agenti patogeni §i organisme
daunatoare care diminueaza capacitatea de productie a plantelor de
culturd. Toate aceste preocupari ale fermierului, materializate de obicei
prin efectuarea de tratamente de combatere, de cele mai multe ori
tratamente chimice, au dus in timp la simplificarea biologica a
sistemului agricol, respectiv la diminuarea biodiversitatii in cadrul
sistemului agricol.

4.2. Particularitati ale activitatii consultantilor agricoli

Consultantii agricoli trebuie sa fie capabili sa se adapteze mediului
natural, economic si social in care se realizeaza activitatea agricola.
Particularitatile activitatii consultantilor agricoli sunt date de
caracteristicile sistemelor agricole, de mediul in care-si desfasoard
activitatea si de oamenii cu care interactioneaza. Astfel, ca particularitati ale
activitatii consultantilor agricoli, pot fi mentionate:
e Activitatea consultantilor agricoli se desfasoara tot timpul anului,
indiferent de anotimp si de conditii climatice, care adesea sunt
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nefavorabile (temperaturi scazute, umiditate, ploaie, arsita, vant etc.). Ca
atare, consultantii agricoli trebuie sa fie capabili sa se adapteze mediului
natural in care se desfasoara activitatea agricola.

e Activitatea consultantilor agricoli se desfasoara pe spatii largi, la distante
mari (fermele sunt dispersate in teritoriu), pe drumuri nemodernizate,
ceea ce creeaza de multe ori disconfort.

e _Pacientii” consultantului agricol sunt adesea plantele si animalele, fiinte
necuvantatoare a caror stare de sanatate se manifesta adesea prin forme
neconcludente si greu de diagnosticat. Ca atare, este greu de stabilit un
tratament sau de identificat o solutie de rezolvare a problemei.

e _Pacientul” consultantului agricol il reprezinta si exploatatia agricola in
ansamblul sau, cu toata complexitatea acesteia.

e Clientul (partenerul) consultantului agricol il constituie omul din spatiul
rural, in general, si omul care lucreaza in agricultura, in special, care are
nevoi si probleme diverse in functie de sistemul de productie si tehnologiile
folosite, mediul in care-si desfasoara activitatea (mediul natural, economic,
social, politic), nivelul de educatie, cultura si pregatire profesionala etc.

e Clientul consultantului se caracterizeaza de multe ori prin simplitate,
nivel mai scazut de culturd si pregatire profesionald, dar si printr-0
curatenie sufleteasca specifica, demnitate, cinste si onoare, valori care
trebuie recunoscute, respectate si apreciate.

In general, clientii serviciului de consultantd agricold nu reprezinta
decat o mica parte din potentialii clienti. Se apreciaza ca cele mai multe
servicii publice de consultanta agricola din lume nu lucreaza decat cu circa
10 % din potentialii clienti, in conditiile In care numarul de fermieri raportat
la un consultant agricol este de circa 1.400 in tarile dezvoltate si de circa
1.800 - 3.000 in tarile in curs de dezvoltare (Feder si colab., 1999). Aceasta
inseamna, pe de-o0 parte, ca este dificil de ajuns si de lucrat cu fiecare
fermier in parte, iar pe de alta parte Inseamna ca numarul de consultanti este
de departe insuficient (se estimeaza ca pe plan mondial existd un numar de
circa 800.000 de consultanti agricoli).

4.3. Calitatile consultantului agricol

Calitatile consultantului agricol sunt urmatoarele:
o (alitati ce tin de capacitatea intelectuala:
- capacitatea de a invéata usor si bine;
- capacitatea de a observa, aduna, prelucra, analiza si sintetiza date si
informatii;
- rationament inductiv si deductiv;
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imaginatie creatoare;
gandire originala.

e (alitati ce tin de capacitatea de a comunica, de a infelege oamenii si de a
lucra cu ei:

usurinta de a comunica verbal si in scris;

capacitatea de a asculta si de a intelege oamenii;
realizarea de contacte umane cu usurinta;

anticiparea si evaluarea reactiilor umane;

capacitatea de a castiga increderea si respectul oamenilor;
capacitatea de a convinge si motiva oamenii;

respect, rabdare si intelegere fatd de opiniile oamenilor.

e Calitati ce tin de maturitatea intelectuala si emotionala:

stabilitatea comportamentului si a actiunilor;

capacitatea de a suporta presiuni, frustrari si nesiguranta;
capacitatea de a actiona echilibrat, cu calm si in mod obiectiv;
capacitatea de a Infrunta si solutiona eficient problemele;
flexibilitate si adaptabilitate la diferite conditii;

autocontrol in toate situatiile.

o Calitati de caracter:

dorinta sincera de a-i ajuta pe oameni;

cinste;

fermitate;

modestie;

capacitatea de a recunoaste limitele propriei competente;
capacitatea de a recunoaste greselile si de a invata din esecuri.

e (alitati ce tin de temperament:

stapanire de sine;
ambitie sdnatoasa,;
curaj;
initiativa si perseverentd in actiune;
spirit Intreprinzator;
capacitatea de a genera entuziasm pentru ideile sale.
Succesul activitatii consultantului agricol depinde de felul in care

acesta se va folosi de aceste calitati in activitatea ce o desfasoara. Este putin
probabil ca o persoana sa intruneasca toate aceste calitati, dar este important
ca aceste calitati sa predomine. Consultantul agricol trebuie sa fie in
permanenta preocupat sa dobandeasca si sa-si dezvolte cat mai multe dintre
aceste calitati. Este important ca in situatia in care consultantul agricol
manifesta deficiente, acesta sa le constientizeze si sa manifeste preocupare
pentru corectarea acestora.
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Un bun consultant agricol trebuie sa se caracterizeze prin urmatoarele:

1- are o pregatire profesionald foarte bund in domeniul in care acorda
consultanta;

2- se bucura de credibilitate si respect din partea fermierilor, fiind un model
pentru acestia;

3- are capacitati foarte bune de comunicare si interactionare cu fermierii,

4- este un foarte bun coordonator §i organizator;

5- este un bun sfatuitor;

6- acorda atentie fermierilor si problemelor acestora;

7- are o buna capacitate de motivare;

8- genereaza entuziasm si interes pentru ideile pe care le promoveaza;

9- are trasaturi de caracter si temperament pozitive;

10- este un bun observator si inovator s.a.

Un consultant agricol trebuie sd fie un profesionist in activitatea pe
care o desfasoara, ceea ce rezultd din urmatoarele caracteristici:

- in permanenta compara unde este cu unde doreste sa fie, respectiv unde
sunt fermierii cu unde doresc acestia sa fie;

- invatd in permanenta;

- 1isi imbunatateste metodele de lucru continuu;

- 1si gestioneaza foarte bine timpul;

- 11 motiveaza si 1i inspira pe altii.

Din perspectiva fermierilor, un consultant agricol trebuie sa fie bine
pregétit din punct de vedere profesional, cu o experienta bogata in domeniul
in care acorda consultanta, dedicat, logic, practic, creativ, dar si increzator
fara a fi insd arogant, hotarat fara a fi insa insistent, prietenos fara a fi insa
excesiv de prietenos, sincer fard a fi insa critic, Intelegator fara a fi insa prea
sensibil.

Desi se apreciazd ca cel mai important motiv pentru cineva de a
deveni un consultant este acela ca isi doreste acest lucru, Biech Elaine
(2007), consultant american, a identificat urmatoarele calitati pe care trebuie
sa le aiba cineva pentru a deveni consultant:

O Sunt dispus sa lucrez 60 - 80 de ore pe saptamana pentru a avea succes.

O Imi place riscul; prosper ca urmare a riscului.

O Am 0 ,piele groasa”; nu ma deranjeaza sa fiu numit un ,,parazit”,
,,bandit” sau ,,escroc”.

O Sunt bun la intelegerea si interpretarea imaginii de ansamblu.

O Sunt atent la detalii.

O Sunt un comunicator excelent.

O Sunt un scriitor bun.

O Imi place ,,sa ma vand”.

O Pot imbina logica cu intuitia si imaginea de ansamblu cu detaliile.
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O imi cunosc limitele.

O Pot spune ,,nu” cu usurinta.

O Sunt auto-disciplinat.

O Ma simt confortabil vorbind cu oameni din toate specializarile si la toate
nivelurile unei organizatii.

Cu cat o persoana indeplineste mai multe dintre cerintele mentionate
anterior, cu atat sunt mai mari sansele ca aceasta sa devina un consultant de
Succes.

Intr-un studiu efectuat de Asociatia Consultantilor Independenti
(Association of Independent Consultants) realizat in randul membrilor sai
care au fost intrebati cum descriu consultantul ideal, a rezultat ca acesta
trebuie sa aiba urmatoarele caracteristici (Biech Elaine, 2007):

1. Stie cum sa diagnosticheze metodic orice problemad, structura sau organizatie.

2. Invati in mod constant si se dezvolta.

3. Nu rateaza niciun termen.

4. Poate pregati un raport convingator, cu grafice clare si utile.

5. Stie sa se foloseasca de caracteristicile umane determinate de ambele

emisfere ale creierului, respectiv are capacitatea de a utiliza atat

caracteristicile determinate de emisfera stanga, cat si pe cele determinate
de emisfera dreapta.

Iubeste clientul si devine un prieten adevarat.

Intelege cum sa-si foloseasca influenta pentru binele clientilor.

Este competent din punct de vedere profesional.

Stie cum sa coordoneze si cum sa participe la o intalnire eficienta.

10. Este la curent cu ce se intampla in lume si este, in general, bine documentat.

De asemenea, Biech Elaine (2007) a identificat caracteristicile unui
consultant mediocru, si anume:

e Credinta ca a fi consultant inseamna a putea fi cine sunteti fard a fi
interesati de asteptarile clientilor dumneavoastra, refuzand sa fiti flexibili,
corespunzator contextului in care se gaseste clientul.

e Incapacitatea de a identifica tactici practice de marketing sau gasirea de
scuze pentru a evita implementarea lor.

e Incapacitatea de a recunoaste o oportunitate atunci cand aceasta este
evidenta.

¢ Insistenta pentru o solutie cu care sunteti familiarizati, mai degraba decat
crearea sau gasirea unei solutii noi care ar fi mai potrivita.

e Insistenta de a face aceleasi lucruri mereu, fara crearea de noi materiale
sau incercarea de noi optiuni.

¢ Dorinta limitatd pentru dezvoltare si invatare.

e Nerecunoasterea cd propriile practici de consultantad sunt o afacere.

6
7.
8.
9.
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Adaptind domeniului agronomic caracteristicile unui consultant

puternic, identificate de Gerald M. Weinberg (1986), informatician, psiholog
si consultant american, putem spune cd un consultant agricol puternic se
caracterizeaza astfel:

1.

10.

Sarcina consultantului este de a-i influenta (in bine) pe fermieri, dar
numai la cererea acestora; din aceasta perspectiva, consultanta agricola
poate fi definita ca arta de a-i influenta pe fermieri la cererea acestora.
Consultantul trebuie sa se straduiasca sa-i faca pe fermieri cat mai putin
dependenti de el, si nu dependenti.

Cu céat un consultant intervine mai putin In activitatea pe care o

desfasoara fermierii, cu atat va fi mai bine pentru el.

Atunci cand fermierii doresc ajutor in rezolvarea problemelor cu care se

confruntd, consultantul trebuie s fie in stare sa spuna si ,,nu”.

Atunci cand consultantul spune ,,da” fermierilor si esueaza in tentativa

de a-i ajuta, trebuie sa accepte lucrul acesta; cei care nu accepta esecul

nu pot fi consultanti de succes.

In situatia in care consultantul spune ,,da” fermierilor si reuseste in

tentativa de a-i ajuta, atunci:

- abordarea cea mai putin satisfacatoare este atunci cand rezolva el
problema pentru fermieri;

- abordarea satisfacatoare este atunci cand ii ajutd pe fermieri sa-si
rezolve problemele cu care se confruntd in asa fel incét acestia sa fie
capabili sa-si rezolve urmatoarele probleme singuri;

- abordarea cea mai satisfacatoare este atunci cand ii ajutd pe fermieri
in primul rand sa invete cum sa previna aparitia problemelor.

Consultantul poate fi multumit cu realizarile obtinute, chiar daca

fermierii nu sunt.

Forma ideald de a-i influenta pe fermieri este in primul rand de a-i

ajuta sa vadd mai clar contextul (realitatea) in care-si desfasoara

activitatea, si apoi de a-i ajuta sa decida ce s faca in continuare.

Metodele de lucru ale consultantului trebuie sa fie intotdeauna deschise

pentru discutii cu fermierii.

Principalul instrument de lucru este persoana dumneavoastrd, motiv

pentru care cea mai puternica metoda de a-i ajuta pe altii este sa va

ajutati in primul rand pe dumneavoastra.

4.4. Pregatirea profesionala si perfectionarea in consultanta
agricola

Pregatirea profesionala reprezinta un proces complex si de durata

care presupune invatare si instruire si care permite asimilarea de cunostinte,
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atitudini i aptitudini practice necesare indeplinirii cu competentd a
obligatiilor unui loc de munca.

Pregatirea profesionala a consultantilor agricoli se obtine pe
urmatoarele cai:

- stagii universitare si postuniversitare;

- autoinstruire permanenta (prin documentare);

- experienta profesionala;

- educatie paralela (de exemplu, mass-media, invatamant cu frecventa redusa,
invatamant deschis la distanta).

Pregatirea profesionala reprezinta un proces continuu care nu
inceteaza decat odata cu incetarea activitatii. Prin pregitire profesionala,
consultantul agricol trebuie:

- sd-gi insuseasca cunostinte profesionale;

- sa-si formeze deprinderi practice;

- sa-si modeleze personalitatea profesionala;

- sa-si dezvolte un mod de gandire specific activitatii de consultanta
agricold;

- sa-si dezvolte gandirea creativa.

Pregatirea profesionald a consultantilor agricoli se realizeaza printr-0
pregatire profesionald initiala si printr-o pregatire profesionala continua.

Pregatirea profesionala initiala presupune:

- parcurgerea unei forme de pregatire, de obicei universitara;
- realizarea de instruire practica in ferma;
- elaborarea de proiecte de consultantd agricola.

In activitatea de consultantd agricold, o importanta deosebitd o are
perfectionarea continua a consultantilor, care are ca scop:

- informarea consultantului cu noile evolutii tehnico-stiintifice din sfera
agriculturii;

- perfectionarea deprinderilor si aptitudinilor din domeniul in care fsi
desfasoara activitatea;

- dobandirea de noi competente.

Consultantii agricoli trebuie sd aiba in vedere faptul cd experienta
profesionald se acumuleaza in timp, asa cum se construieste si increderea si
se dobandeste si respectul oamenilor. Pentru a se realiza lucrul acesta,
consultantul agricol trebuie sa dea dovada de implicare, preocupare si
interes.

De asemenea, consultantii agricoli trebuie sa aiba in vedere faptul ca
o specializare mai Ingusta va face mai dificila obtinerea unei diversitati mai
mari de afaceri si de clienti, dar in acelasi timp o specializare prea generala
va reduce credibilitatea in ochii potentialilor clienti.
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4.5. Integrarea profesionali in activitatea de consultanta agricola

Integrarea profesionald reprezintd procesul de asimilare a uneli
persoane 1n mediul profesional in care-si desfasoara activitatea si de
adaptare la cerintele acestui mediu sau ale grupului din care face parte.

Eficienta procesului de integrare profesionald depinde in mare
masura de respectarea urmatoarelor cerinte:

- definirea clara a atributiilor ce 1i revin consultantului agricol prin fisa
postului ocupat;
- cunoasterea conditiilor de munca si a locurilor de desfasurare a activitatii;
- utilizarea unor factori motivationali;
proprii de a deveni un bun consultant agricol.

Pentru o integrare cat mai rapidd a noului consultant agricol,
conducatorul institutiei sau persoana in raspunderea careia este noul angajat
are urmatoarele responsabilitati:

- prezentarea figei postului;

- prezentarea drepturilor, dar si a obligatiilor care ii revin noului angajat;

- prezentarea locatiei unde-si va desfasura activitatea si a colectivului cu
care va lucra;

- asigurarea unor conditii corespunzatoare de munca;

- monitorizarea atenta a modului cum noul angajat se integreaza in
activitate.

Pentru noul angajat este foarte important primul contact, respectiv
prima imagine pe care si-o formeazd cu privire la institutia in care o sa
lucreze, activitatea pe care o v-a desfasura si grupul de colegi cu care v-a
lucra. Aceasta prima impresie va persista chiar daca ulterior noul consultant
va constata ca lucrurile sunt mai mult sau mai putin diferite decat au fost ele
percepute initial. Ca atare, noul angajat trebuie sa fie primit intr-un mod
politicos, cu céldura, insuflandui-se de la inceput sentimentul de utilitate
profesionala.

Principalele metode de integrare profesionald sunt:

- integrarea direct pe post;
- Indrumarea de catre un tutore;
- incredintarea unei misiuni.

Integrarea direct pe post. Integrarea direct pe post prezinta avantajul
ca ofera noului angajat o anumita siguranta. Dezavantajul 1l constituie lipsa
de experientd care creeaza unor persoane mari dificultati de adaptare. Pentru
integrarea direct pe post, noul angajat trebuie sa aiba abilitatea de a Tnvata
din mers si de a gasi acele mijloace de a fi acceptat de catre subalterni sau
colaboratori. Pentru aceasta, trebuie respectate urmatoarele reguli:
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- ascultd si Tnvatd de la cei din jur;

- fii dragut, In mod egal, cu toatd lumea;

- Nnu te pripi sa faci aprecieri despre cei cu care vii in contact;

- cauta sa-ti cunosti colaboratorii si subalternii si in situatii neoficiale;

- nu pune intrebari cu caracter personal despre persoanele din grupul de
munca sau despre clienti;

- vorbeste sincer cu persoana care te supara si spune-i direct si exact de ce
esti nemultumit;

- daca este cazul, roaga colegii sa-{i spuna de ce nu esti agreat sau care este
problema care-i deranjeaza;

- nu te astepta ca oamenii sa-ti citeasca gandurile, iar daca te nemultumeste
ceva, spune care este motivul;

- rezolva-ti micile necazuri fara a starni furtuna.

Indrumarea de cdtre un tutore. Prin aceasti metodd de integrare
profesionald, noul angajat este dat in Tndrumare unei persoane cu experienta
in domeniu, care-1 ajuta sd se acomodeze mai usor $i mai repede la noul loc
de munca. Avantajul metodei consta in faptul ca responsabilitatea diferitelor
actiuni 1i revine tutorelui, noul angajat nefiind sub presiunea
responsabilitatii, dar avand posibilitatea de a invata de la tutore si de a
acumula astfel experienta.

Incredintarea unei misiuni. Prin aceasti metodd de integrare
profesionald se urmareste ca noului angajat sa i se Incredinteze o misiune de
dificultate medie (sau usoara), de preferat cu caracter practic. Avantajul
metodei constd in faptul ca noul angajat invata ,,din mers” ce presupune
activitatea de consultantd agricola, iar superiorul sau il poate cunoaste mai
bine, il poate observa cum lucreaza, descoperindu-i atat calitatile, cat si
defectele.
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Capitolul V

SISTEMUL INFORMATIONAL iN PROCESUL DE
CONSULTANTA AGRICOLA

5.1. Conceptul de sistem informational

Activitatea de consultanta agricola se bazeaza pe un schimb
permanent de informatii intre consultantul agricol si fermieri, precum si pe
un proces continuu de preluare a informatiilor de catre consultantul agricol
din mediul in care isi desfasoara activitatea. Ca atare, informatiile constituie
elementele esentiale ale activitatii de consultanta agricola, aceastea fiind
parte componenta a unui sistem informational.

Prin sistemul informational in consultanta agricola se intelege
ansamblul datelor, informatiilor, circuitelor si fluxurilor informationale.

La nivelul sistemului informational, o importantd deosebita 0 au
mijloacele, metodele si tehnicile de prelucrare a datelor.

Cu ajutorul sistemului informational, consultantul agricol ia
cunostinta de realitatea in care-si desfasoara activitatea, pe de o parte, iar pe
de alta parte transmite informatiile, sfaturile sau solutiile catre fermieri. Prin
intermediul sistemului informational, consultantul agricol 1si atinge
scopurile si obiectivele propuse.

5.2. Componentele sistemului informational

Componentele sistemului informational sunt urmatoarele:
datele;
informatiile;
circuitele informationale;
fluxurile informationale.
Datele reprezinta o descriere sub forma cifrica a unui fenomen,
proces, eveniment sau a unei actiuni.

Datele reprezinta, de fapt, o descriere cantitativa a unui fenomen,
proces, eveniment sau a unei actiuni, fara a preciza contextul in care aceste
elemente sunt luate in considerare (de exemplu, temperatura este de 8°C,
precipitatiile cazute Tnsumeaza 25 mm, continutul de humus din sol este de
3,5 %, pH-ul solului are valoarea de 6,7 etc.).
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Informatiile reprezinta date care aduc un spor de cunoastere, care
prezinta elemente noi. Informatiile sunt date care servesc la luarea unei
decizii si la initierea unei actiuni.

Informatiile constituie elementul fundamental al sistemului
informational, pe baza lor realizandu-se, in mare parte, activitatea de
consultanta agricola.

O informatie se poate considera ca atare daca este utila cuiva pentru
a se informa sau pentru a lua o decizie.

Informatiile pot fi generate:

- de catre om, care la rdndul sau reprezintd un receptor al informatiilor
anterioare, iar prin prelucrarea si analiza acestora genereaza, ca rezultat al
procesului de gandire si creatie, alte informatii;

- de mijloacele tehnice utilizate de catre om (instrumentele de masura,
modelele matematice de simulare, computerul etc.);

- de mediul natural inconjurator.

in procesul de consultantd agricold, atat consultantul, cat si fermierul,
reprezinta surse de informatii, acestia avand obligagia morala de a-si furniza
reciproc datele pe care le detin.

Informatia, ca element al cunoasterii, se caracterizeaza prin:

- acuratere, care se refera la reflectarea exacta a realitatii, atat din punct de
vedere cantitativ, cat si calitativ;

- consistenta, care se refera la faptul ca informatia trebuie sa fie suficient
de cuprinzdtoare astfel incat sd fie utila (o informatie incompleta isi
pierde din utilitate);

- utilitate, care se refera la posibilitatea informatiei de a fi folosita;

- eficienta, care reprezinta insusirea informatiei de a asigura producerea
unui efect;

- oportunitate, care constituie acea calitate a informatiei de a fi accesibila
in momentul in care este solicitata sau cand este nevoie de aceasta;

- veridicitate, care se referd la credibilitatea informatiei si posibilitatea
verificarii acesteia.

Clasificarea informatiilor se poate face dupa mai multe criterii, si
anume (tabelul 1):

- dupa modul de exprimare: orale, scrise, audio-vizuale;

- dupa gradul de prelucrare: primare (de baza), intermediare, finale;

- dupa provenienta: exogene, endogene;

- dupa continut: tehnice si tehnologice, biologice, climatice si de sol,
economice, sociale, juridice.
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Tabelul 1

Tipologia informatiilor
(Brezuleanu si colab., 2001)

Nr.
crt.

Criteriu de
clasificare

Categoria de
informatii

Caracteristici principale

Mod de
exprimare

Orale

- sunt expuse prin viu grai;

- nu implica investitii importante in mijloace de
prelucrare a informatiilor;

- se poate realiza nuantarea lor prin explicatii suplimentare;

- prezinta o viteza de circulatie mare;

- nu sunt controlabile (constituie un dezavantaj);

- lasd loc la interpretari (constituie un dezavantaj);

- nu pot fi stocate (constituie un dezavantaj).

Scrise

- sunt consemnate (pe hartie sau in format electronic);
- pot fi pastrate nealterate timp indelungat;

- implica cheltuieli moderate;

- consemnarea lor necesita un timp apreciabil.

Audio-
vizuale

- se adreseaza concomitent vazului si auzului,

- nu implica prezenta interlocutorului in momentul
transmiterii;

- este nevoie de aparatura specifica (exemplu: computer);

- au o viteza mare de circulatie;

- capacitatea de sugestie si nuantare este foarte ridicata;

- pot fi consemnate integral si rapid,;

- pot fi stocate;

- sunt relativ costisitoare;

- au o0 mare eficacitate 1n activitatea de consultanta.

Grad de
prelucrare

Primare

- nu au suferit anterior un proces de prelucrare
informationald;

- au caracter analitic;

- au un pronuntat caracter informativ;

- gradul de rdspandire a acestora este mai mare la nivelul
executantilor.

Intermediare

- se afla in diferite faze de prelucrare informationala;
- sunt mai raspandite la nivelurile intermediare de
conducere.

Finale

- au un pronuntat caracter sintetic;

- gradul de complexitate este ridicat;

- au suferit etape succesive de prelucrare;

- au un puternic caracter decizional,

- se adreseaza atat consultantilor, cat si fermierilor.

Provenienta

Exogene

- provin din afara serviciului de consultanta;

- sunt alcatuite preponderent din instructiuni, acte
normative, rezultate ale activitatii de cercetare etc.;

- majoritatea au caracter imperativ sau de recomandare.

Endogene

- sunt generate in interiorul serviciului de consultant;
- au un carcater eterogen determinat de varietatea
activitatilor de consultanta.
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Circuitele informationale reprezinta traiectoria pe care o parcurge o
informatie sau un grup de informatii intre generatorul de informatii si cel
care le receptioneaza (beneficiarul informatiilor).

Circuitele informationale pot avea anumite trasee, iar acestea, la
randul lor, pot avea lungimi diferite. Cu cat traseele sunt mai lungi, cu atat
sistemul informational functioneaza mai putin eficient si este mai costisitor.

De asemenea, un circuit informational este caracterizat printr-un
anumit interval de timp necesar pentru ca informatia sa-1 parcurga.

Fluxurile informationale reprezinta ansamblul informatiilor care se
transmit de la generatorul de informatii catre receptorul de informatii
(beneficiarul informatiilor).

in activitatea de consultanta agricola, fluxurile informationale pot
avea doua directii de circulatie, si anume:

- pe verticala;
- pe orizontala.

Fluxurile informationale pe verticala se stabilesc intre consultant si
fermieri sau invers, in functie de rolul pe care-l are fiecare in generarea si
receptarea informatiilor. In acest caz, fluxurile informationale au atat un
caracter ascendent, cat si descendent. Astfel, fermierul 1ii furnizeaza
consultantului informatiile necesare pentru diagnosticarea unei anumite
probleme, iar consultantul ii furnizeaza fermierului informatiile necesare
pentru rezolvarea problemei cu care acesta se confrunta.

Fluxurile informationale pe orizontala se stabilesc intre partenerii
aflati la acelasi nivel ierarhic sau profesional (de exemplu, informatiile care
circula intre consultanti sau intre fermieri).

Dupa frecventa (ciclicitatea de transmitere a informatiei), fluxurile
informationale pot fi:

- periodice;
- ocazionale.

Fluxurile informationale periodice se repeta la anumite intervale de
timp (de exemplu, la sfarsitul zilei, saptamanii, lunii sau anului).

Fluxurile informationale ocazionale au o frecventa aleatorie,
depinzand de accesibilitatea informatiei si necesitatile de moment ale uneia
dintre cele doua parti (consultant sau fermier).

5.3. Prelucrarea datelor

Faza de culegere a datelor cuprinde doua activitati fundamentale, si
anume:
- observarea mediului care genereaza datele, fie cu ajutorul organelor de
simt (vaz, in special), fie cu ajutorul diferitelor echipamente;
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- 1inregistrarea datelor, care se realizeaza prin inscrierea lor in documente-
sursa sau prin captarea lor cu ajutorul unor echipamente speciale.

Datele trebuie inregistrate si stocate pe diferite suporturi. Suporturile
informationale constituie acele mijloace sau materiale necesare pentru
inregistrarea datelor. Acestea se caracterizeaza printr-0 diversitate mare,
fiind constituite din registre, harti, fisiere, casete video, CD-ROM-uri
(Compact Disc Read-Only Memory), CD-RW-uri (Compact Disc-
ReWritable), DVD-uri (initial Digital Video Disk, in prezent Digital
Versatile Disk), hard disk-uri (HDD - Hard Disk Drive), stick-uri de
memorie etc.

Dupa inregistrare, datele sunt pregatite printr-un numar de operatii
pentru a se facilita prelucrarea lor ulterioara. Operatiile de pregatire a
datelor pentru prelucrare sunt:

- clasificarea, in vederea usurarii prelucrarii ulterioare a datelor;

- gruparea (sortarea), operatie care permite prelucrarea datelor in grup;

- verificarea, prin care se realizeaza controlul corectitudinii datelor (se
urmareste identificarea unor greseli de transcriere sau inregistrare);

- transcrierea datelor dintr-o forma in alta, astfel incat sa se permita
utilizarea calculatoarelor electronice in prelucrarea datelor.

Prelucrarea datelor se poate realiza prin:

e Calculayii, care cuprind diferite metode matematice de prelucrare a
datelor. intre diferitele calculatii, calculele statistice au un rol deosebit,
prin acestea punandu-se 1n evidenta valorile cu abateri mari fatd de medie,
anumite corelatii intre diferite tipuri de date, existenta unor erori
semnificative etc.

e Comparayii, baza de comparatie putand fi reprezentata de situatiile din
perioadele precedente, diverse normative (de consum, de timp, de calitate),
situatia prognozata sau cea dorita etc. Formele de comparatii pot fi:

- comparagii in spasiu, de exemplu, compararea datelor obtinute la
nivelul unei ferme cu cele de la nivelul altor ferme sau compararea
datelor obtinute intr-o parceld cu cele obtinute in alte parcele, situatie
in care datele trebuie sa se refere la aceeasi perioada de timp si aceleasi
conditii naturale, tehnologice, economice etc.;

- comparazii in timp, de exemplu, compararea datelor obtinute in
perioada analizata cu cele obtinute in perioada precedentd sau cu cele
prevazute a se obtine in perioadele urmatoare;

- comparayii mixte, respectiv comparatiile care se fac atat in spatiu, cat si
in timp.

e Sintetizare, prin care sunt retinute datele esentiale, specifice scopului
propus, respectiv obiectivului urmarit.
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5.4. Surse si metode de obtinere a informatiilor

Sursele si metodele de obtinere a informatiilor reprezinta unul dintre
principalele instrumente pe care consultantul le utilizeaza in activitatea sa.

in toate etapele procesului de consultanta, informatia este
indispensabila, consultantul avand sarcina de identificare a surselor de
informatii, precum si a metodelor de obginere a acestora.

Sursele de obtinere a informatiilor se pot grupa astfel:

- surse informationale directe;
- surse informationale indirecte.
Sursele informationale directe sunt reprezentate de observatiile,
determinarile si inregistrarile directe asupra evenimentelor si proceselor agricole.
Sursele informationale indirecte sunt reprezentate de inregistrarile sub
diferite forme a informatiilor. Principalele surse informationale indirecte sunt:
= Evidensele — statistice, contabile etc. — care reprezinta informatii
inregistrate sub diferite forme si cuprind documente (dosare, registre,
situatii, rapoarte, publicatii, anuare etc.), fisiere informatice, inregistrari
video, microfilme, imagini etc. In agricultura, evidentele se refera la
parametrii climatici, compozitia chimica a solurilor, structura culturilor,
nivelul productiilor, costurile de productie etc.

= Memoria oamenilor, care reprezinta o sursa importanta de informatii ce
cuprinde fapte, experiente, opinii, convingeri, impresii sau reflectii ale
oamenilor pe care consultantul le poate utiliza in diferite situatii.

Metodele de obtinere a informatiilor cele mai importante sunt:

- extragerea din datele inregistrate;
- 1inregistrarile cu caracter special;
- observatia direct;

- rapoartele speciale;

- ancheta;

- sondajul de opinie;

- interviul;

- brainstormingul;

- estimarile.

Extragerea din datele inregistrate reprezinta una dintre cele mai
utilizate metode de obtinere a informatiilor. Aceasta metoda de obtinere a
informatiilor prezinta avantajul ca este ieftina (din punct de vedere al
consumului de timp), iar efortul de obtinere a informatiilor este relativ mic.

Multe dintre inregistrari, desi au un caracter oficial, nu reflecta
intotdeauna realitatea, din motive ce tin de inregistrator, respectiv de
interesele pe care le are la un moment dat, din lipsa de onestitate sau pur si
simplu din comoditate. Astfel, starea unei culturi sau a unui animal,
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respectiv nivelul productiei poate fi influentat de unele tratamente gresite
care nu se evidentiaza la inregistrarea datelor, acoperirea unor pierderi se
poate realiza prin suprainregistrari fatad de realitate, inregistrarea datelor se
poate face fara a le confrunta cu realitatea, din comoditate.

Pentru consultantul agricol este foarte important, in astfel de situatii,
sa manifeste discernamant si abilitate in selectarea acelor date care sa
prezinte un grad ridicat de veridicitate.

inregistririle cu caracter special sunt necesare atunci cand este
nevoie de un set de informatii care nu se gasesc in evidente oficiale sau daca
acestea existi nu mai sunt de actualitate sau nu sunt sigure. Inregistrarile
speciale necesare pot fi efectuate direct de catre consultant sau de catre alte
persoane desemnate si pregatite de catre acesta.

Observatia directa prezinta o importanta deosebita pentru obginerea
informatiilor necesare activitatii de consultanta. Se apeleaza la observatia
directd, in special in situatia unor informatii necuantificabile, care nu sunt
sau nu pot fi inregistrate in evidente. Metoda este deosebit de utila, mai ales
atunci cand este vorba despre:

- reactia plantelor de culturd sau a animalelor la anumite tratamente
profilactice sau curative sau la actiunea unor factori de mediu;

- investigatiile privind atitudinea, comportamentul si reactiile fermierilor;

- atitudinea fermierilor fata de ideile inovatoare sau de schimbare etc.

Observatia directa poate fi efectuata direct de catre consultant sau de
catre alte persoane, aceasta putand fi de mare ajutor in obtinerea de informatii.

In multe situatii, observatia directd poate crea o atitudine de
neincredere, uneori chiar de teama sau de agresivitate, mai ales atunci cand
nu este inteleasa de catre persoanele cu care consultantul vine in contact. in
aceasta situatie, consultantul trebuie sa explice motivele actiunilor sale.

Rapoartele speciale se realizeaza, de regula, de catre fermieri la
sugestia consultantului. De obicei, aceste rapoarte se elaboreaza pe baza
unei structuri stabilite in prealabil de catre consultant. Aceste rapoarte
vizeaza, de exemplu, inregistrarea interventiilor tehnologice, modul de
comportare a unor soiuri/hibrizi in conditiile concrete ale fermei, modul de
valorificare a recoltei etc.

Ancheta este o metoda de studiu si de obtinere a informatiilor prin
care consultantul intra intr-o relatie de comunicare directa, prin limbaj, cu
fermierii.

Caracteristicile anchetei sunt urmatoarele:

- Se bazeaza pe comunicare, care este puternic asimetrica;

- are un caracter standardizat, respectiv numarul, ordinea, formularea
intrebarilor si persoanele carora se adreseaza aceste intrebari sunt foarte
clar stabilite de la inceput;
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- Uutilizeaza chestionarul ca instrument de obtinere a informatiilor;

- trebuie sa fie satisfacuta cerinta de reprezentativitate (individul anchetat
este cel mediu), esantioanele fiind mari;

- Urmareste colectarea de informatii simple (ancheta este 0 metoda
extensiva de obtinere a informatiilor).

In functie de modul de transmitere a informatiilor de la persoanele
chestionate (fermieri) la cercetator (consultant), ancheta poate fi:

» Directa (orald), si anume:

- la ferma;

- la domiciliul fermierului;

pe strada;

la diferite evenimente agricole;

prin telefon.

» Indirecta (in scris sau prin autocompletarea chestionarului), si anume:

- prin inmanarea chestionarului, care poate fi completat pe loc sau mai
tarziu, dupa care este returnat;

- prin inmanarea chestionarelor unui numar mare de fermieri cu ocazia
unui eveniment agricol, urmand ca acestea sa fie returnate completate
in timpul sau la sfarsitul evenimentului respectiv;

- prin posta, urmand ca dupa completare, chestionarul sa fie transmis
consultantului.

Avantajele anchetei directe sunt urmatoarele:

- pot fi folosite chestionare relativ lungi;

- calitatea inregistrarilor este buna,

- este mai putin afectatd de fenomenul de non-raspuns.

Avantajele anchetei indirecte sunt urmatoarele:

- costurile sunt mult mai mici comparativ cu ancheta directa;

- se inlatura potentiala influenta perturbatoare a consultantului;

- se asigurd anonimatul;

- fermierul care completeaza chestionarul are suficient timp de gandire
pentru formularea raspunsurilor;

- permite o dispersie teritoriald mai mare a fermierilor.

Desi ancheta indirecta are o serie de avantaje importante, totusi,
aceasta presupune si o serie de dezavantaje, care trebuie avute in vedere, si
anume:

- nu exista certitudinea ca fermierul este cel care raspunde la chestionar (cu
exceptia cazului cand chestionarul se completeaza sub supravegherea
consultantului);

- se pierde spontaneitatea raspunsurilor;

- fermierii pot ,,confectiona” raspunsuri in conformitate cu ceea ce cred ca
se asteapta de la el;
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- ancheta indirecta genereaza un procent mare de non-raspunsuri,
comparativ cu ancheta directa;

- se pierde o cantitate mare de informatii la intrebarile deschise, datorita
faptului ca oamenii, in general, au abilitdfi mai scazute de a raspunde in
scris decat sub forma orala;

- exista teama de a raspunde in scris;

- chestionarele trebuie sa fie foarte bine construite, cu intrebari ce vizeaza
probleme simple si care sunt formulate pe intelesul fermierilor;

- nu exista posibilitatea de a elimina ambiguitatea, imprecizia, inconsistenta
sau incompletitudinea unor raspunsuri.

Constructia chestionarelor trebuie sa inceapa cu specificarea foarte
clara si detaliatd a problemei de cercetat, precum s§i cu precizarea
metodologiei de completare a lor.

Pentru stabilirea formei si a continutului chestionarului, consultantul
trebuie sa cunoasca exact informatiile de care are nevoie si modalitatile de
folosire a lor.

Clasificarea intrebarilor din cadrul chestionarului:

%+ Dupa continutul lor, intrebarile pot fi:

- Intrebari factuale, la care informatia priveste elementele de
comportament ale fermierilor si ale celor din jurul lor sau situatii ce
caracterizeaza viata fermierilor sau a comunitatilor din care acestia
fac parte (de exemplu: ,ce produse fungicide folositi pentru
combaterea bolilor la cultura graului”);

- intrebari de opinie, care vizeaza aspecte ce tin de universul interior al
fermierului, cum ar fi parerile, atitudinile, credintele, asteptarile,
evaluarile, atasamentul fatd de valori, explicatiile fenomenelor din
jurul sau, justificarile si motivatia actiunilor;

- intrebari de cunostinte, care evidentiaza preocuparile profesionale ale
fermierilor si interesul lor profesional.

% Dupa forma de inregistrare a raspunsurilor, intrebarile pot fi:

- Intrebari inchise, care ofera fermierului variante de raspuns
prefabricate, acesta trebuind doar sa o aleagd pe cea care se potriveste
situatiei sau opiniei sale, ca de exemplu:
= Sunteti cultivator de rapita?

O Da
O Nu
- Intrebari semideschise (semiinchise sau mixte), la care variantele de

ege vy

exemplu;
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= Care sunt plantele de culturda pe care le cultivati in ferma
dumneavoastra?
O Grau
Porumb
Floarea-soarelui
Rapita
O Altele, ST anUME ......ooveieiiiiiieiiceiee e
- Intrebari deschise, la care dupa textul propriu-zis al intrebarii apare
un spatiu liber in care consultantul sau fermierul (cand este vorba de
autocompletare) noteaza raspunsul, ca de exemplu:
= Precizati care sunt tipurile de ingrasaminte (produse comerciale) pe
care le utilizati in cadrul fermei dvs.:

Ooad

Intrebarile inchise (care sunt cele mai des utilizate) prezinti o serie
de avantaje si dezavantaje, dintre care pot fi mentionate urmatoarele:
e Avantaje ale intrebarilor inchise:
- rapiditate si usurin{d in completarea chestionarului si in prelucrarea
rezultatelor;
- uniformitate in intelegerea intrebarii i In completarea raspunsurilor;
- faciliteaza gasirea raspunsului potrivit.
e Dezavantaje ale intrebarilor inchise:
- limiteaza optiunile fermierilor la variantele precizate in cadrul
chestionarului;
- induce o anumita ordine, de preferintd prin ordinea in care sunt Inscrise
variantele in cadrul chestionarului.
De asemenea, intrebdrile deschise prezintd o serie de avantaje si
dezavantaje, dintre care pot fi mentionate urmatoarele:
o Avantaje ale intrebarilor deschise:
- nu sugereaza raspunsuri;
- raspunsurile la intrebarile deschise indica nivelul cunoasterii fermierului
cu privire la problematica abordata,
- indica elementele carora fermierul le acorda o importantd mai mare.
o Dezavantaje ale intrebarilor deschise:
- necesita un timp mai mare de completare a chestionarului;
- au o rata de non-raspuns mai mare decat in cazul intrebarilor inchise;
- sunt mai dificil de analizat.
Intrebarile din cadrul chestionarului trebuie si fie precise si cat mai simple.
Este de preferat ca la intrebari sa se raspunda concis cu ,,da” sau
,,hu”, sa se bifeze o ,,casuta” sau sa se scrie o cifra.
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intrebarile din chestionar, ca si raspunsurile, trebuie si aiba o
succesiune logica. De asemenea, trebuie avut in vedere faptul ca un anumit
raspuns poate sa constituie un suport informational pentru intrebarile ulterioare.

Sondajul de opinie este o anchetd efectuata pe probleme de mare
interes public care urmareste, In principal, sd surprindd opiniile (parerile,
atitudinile, evaluarile etc.) fermierilor in legatura cu acestea.

Caracteristicile sondajului de opinie:

- sondajul de opinie este o ancheta ce vizeaza aspectul opinional, subiectiv
al fermierilor, prin care se urmareste sa se evidentieze ceea ce ,,cred”,
»gandesc”, ,,simt”, ,,apreciaza®, ,,intenfioneaza sa faca” acestia,

- vizeaza problemele ce suscita un larg interes public;

- se realizeaza intr-un timp scurt, cu chestionare simple si clar structurate.

Interviul reprezinta modalitatea de a obtine informatii de la alte
persoane prin intrebari si raspunsuri in cadrul unei convorbiri.

Caracteristicile interviurilor sunt urmatoarele:

- in cadrul interviului este anchetat individul atipic, deosebit, care este un
lider formal sau informal, este un specialist recunoscut, detine o pozitie
privilegiata sau a avut parte de o experientd profesionald sau de viata
neobisnuita;

- in cadrul interviului este anchetat un numar mic de persoane;

- interviul se poate desfasura pe baza unui ghid de interviu (interviu
structurat) sau fard un instrument de lucru dinainte stabilit (interviu
nestructurat);

- desfasurarea interviului depinde de modalitatea concreta de interactiune
dintre cei aflati fata in fatd, de felul cum raspunde si de ceea ce raspunde
subiectul;

- prin interviu se incearca sondarea in profunzime a universului spiritual al
individului;

- Interviul uzeaza prin excelenta de tehnici orale, de preferinta fata in fata
(mai rar si mai greu prin telefon).

Clasificarea interviurilor:
¢ Dupa modul de realizare a convorbirii, interviul poate fi:

- fata in fata;
- latelefon.
¢ Dupa gradul de libertate in formularea intrebarilor in cadrul convorbirii,
interviul poate fi:
- structurat;
- semistructurat;
- nestructurat.
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¢ Dupa numarul de participanti la interviu, acesta poate fi:
- individual,
- degrup.
Pe parcursul derularii interviului pot aparea elemente noi, care pot
schimba structura acestuia.
Cand consultantul utilizeaza interviul ca metoda de obtinere a
informatiilor, acesta trebuie sa cunoasca:

- tipul de informayii pe care doreste sa le obtina pe parcursul interviului,
urmdrindu-se in special acele informatii care nu sunt inregistrate in
documente oficiale sau care nu mai sunt de actualitate;

- interlocutorii (persoanele intervievate), care trebuie sda cunoasca foarte
bine domeniul la care se refera interviul si sa fie recunoscuti si apreciati
in domeniul respectiv;

- momentul si durata interviului, elemente care trebuie alese cu atentie
astfel incat persoanele intervievate sa aiba capacitatea maxima de a
sustine interviul, sa aiba dispozitia necesara, sa fie odihnite si relaxate;

- locul de desfasurare trebuie stabilit de comun acord intre cele doua parti
(de obicei, cel care solicita interviul se deplaseaza la locul ales de
intervievat);

- atmosfera in care se realizeaza interviul trebuie sa nu fie inhibanta, sa nu
existe zgomote si sd se evite intreruperile determinate de interventia altor
persoane;

- modalitarile de inregistrare a raspunsurilor, care pot fi:

e luarea de notite;
e inregistrare audio;
e inregistrare video.
inainte de realizarea interviului, consultantul trebuie sa pregateasca
setul de intrebari pe care poate sa le puna la dispozitia intervievatului.

Aceste intrebari prestabilite pot fi completate cu intrebari suplimentare.

intrebarile trebuie sa aiba un obiectiv precis, si anume si conduci la
obtinerea informatiilor dorite.

Dupa incheierea interviului, datele obtinute sunt verificate si apoi
prelucrate pentru a li se da o forma utila activitatii de consultanta.

Brainstormingul este o metoda prin care Se urmareste obtinerea a
cat mai multor idei privind modul de rezolvare a unei probleme, in scopul
gasirii solutiei optime. Acesta a fost conceput de A. Osborn, in anul 1939, si

I Se mai spune si metoda ,,asaltului de idei” sau metoda ,,exploziilor de idei”.

Metoda se bazeaza pe faptul ca pentru orice problema care trebuie
rezolvata, exista solutii care se gasesc in stare latenta in mintea oricarei
persoane, dar urmare a faptului ca, de obicei, contextul nu este
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corespunzator pentru prezentarea lor, acestea se pierd de cele mai multe ori.

Ca atare, atunci cand se utilizeaza aceasta metoda, Se urmareste obtinerea

unui climat corespunzator pentru exprimarea libera a ideilor.

in desfasurarea reuniunii de brainstorming trebuie respectate
urmatoarelor reguli (Brezuleanu si colab., 2001):

- organizarea sedintei la 0 ora cand participantii sunt odihniti;

- alegerea unui loc placut, neinhibant si crearea unei atmosfere destinse;

- eliminarea in timpul sedintei a aprecierilor asupra opiniilor celorlali;

- incurajarea participantilor sa emita idei noi, oricat de fantezist ar fi

continutul lor;

- 1inregistrarea corecta a ideilor emise.

in cadrul brainstormingului, se parcurg urmatoarele etape:

1. Organizarea cadrului de lucru, respectiv alegerea si instruirea
membrilor grupului si organizarea sedintei de brainstorming. Se alege
un grup de persoane (5 - 12 persoane) in care nu se tine cont de functii,
ci de capacitatea acestora de a emite idei. Grupul poate sa fie heterogen
din punct de vedere al profilului profesiunii si pregatirii, dar trebuie sa
aiba tangentd cu problema pusa in discutie. Sedinta de brainstorming se
tine dimineata, cdnd membrii grupului sunt odihniti §i nu trebuie sa
dureze mai mult de 45 minute, pentru mentinerea spontaneitatii.

2. Emiterea de idei pentru gasirea soluriilor de rezolvare a problemei.
Dupa ce consultantul anunta regulile de desfasurare a brainstormingului
s prezinta succint problema pentru care se solicitd idei de rezolvare,
urmeaza discutii libere, iar in momentul cind este emisd o idee,
consultantul o repetd intr-o forma concentratd si o Inregistreaza.
Consultantul nu trebuie sa-si prezinte ideile proprii pentru a nu inhiba
sau influenta membrii grupului in emiterea de idei.

3. Evaluarea si selectarea ideilor. In aceastd etapd, se realizeaza
inventarierea ideilor, gruparea acestora si selectarea acelor idei ce pot fi
utilizate in procesul de consultanta. Pe baza lor, se contureaza solutiile
de rezolvare a problemelor.

Dezavantajul brainstormingului consta in faptul ca, din cauza duratei
scurte de timp, nu pot fi gasite idei bine fundamentate pentru rezolvarea
unor probleme complexe, cu un grad ridicat de dificultate.

Estimarile se efectueaza, de obicei, de catre persoanele care cunosc
bine aspectele despre care se solicita informatii (culturile infiintate, atacurile
de boli si daunatori, pietele de desfacere etc.). Prin estimari nu sunt obtinute
informatii cu un grad ridicat de precizie, fiind recomandabil ca sa se faca
verificarea acestora prin comparatie cu informatiile sau datele inregistrate
intr-un alt loc, cu conditii asemanatoare.
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Estimarile se pot obtine de la institutii specializate, cu un grad de
competenta ridicat, cum ar fi institutele de prognoza, bancile sau chiar
persoanele competente care ofera asemenea servicii.

Printre cele mai frecvente estimari cu care lucreaza fermierii sunt
prognozele meteorologice si agrometeorologice, prognozele fitosanitare,
prognozele privind piata de desfacere si preturile de vanzare etc.
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Capitolul VI

ETAPELE PROCESULUI DE
CONSULTANTA AGRICOLA

In majoritatea cazurilor, procesul de consultantd agricold parcurge
urmatoarele etape:
Initierea serviciului de consultant;
Stabilirea diagnosticului;
Identificarea si alegerea solutiilor;
Implementarea solutiilor alese;
Incheierea serviciului de consultanta.

ko E

6.1. Initierea serviciului de consultanta

Initierea procesului de consultantd agricola presupune stabilirea
contactului dintre consultant si fermier sau grupul de fermieri. Initiativa
stabilirii contactului revine de cele mai multe ori fermierilor, dar sunt si
situatii cand initiativa o are consultantul.

In etapa de initiere a procesului de consultanti este foarte importanti
relatia de incredere si compatibilitatea intre cele doua parti, consultantul si
fermierul sau grupul de fermieri. Aceste aspecte sunt cu atat mai importante
cu cat cele doua parti se cunosc mai putin sau sunt la primele contacte (cele
douad parti nu au avut contacte anterioare).

Atunci cand fermierul nu cunoaste consultantul, acesta poate obtine
informatii despre consultant de la alti fermieri, din mass-media, de pe
internet sau din alte surse de informare. Sunt situatii cand consultantul isi
prezintd oferta potentialilor beneficiari ai serviciului de consultanta.

In aceasta etapa, consultantul primeste informatii generale si specifice
despre fermieri, problemele cu care acestia se confrunta si preocuparile lor.
Consultantul va decide metoda de lucru pe care o va folosi in functie de
caracteristile problematicii ce face obiectul serviciului de consultanta.

Consultantul va stabili un diagnostic preliminar pe baza informatiilor
disponibile la momentul respectiv, scopul fiind acela de a stabili tipul
problemei, competentele necesare pentru rezolvarea acesteia (informatiile de
care are nevoie, pe care le posedd sau pe care trebuie sa le obtina,
posibilitatea de a apela la experti etc.), etapele si modul de rezolvare a
problemei s.a. Pe baza diagnosticului initial se stabileste un plan de actiune,
in cadrul caruia se definesc elemente precum:
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- obiectivele urmarite;

- activitatile ce urmeaza a fi desfasurate;

- datele si documentele necesare din partea fermierului;
- modul de comunicare;

- efectele ce se preconizeaza a fi obtinute;

- durata colaborarii etc.

In urma stabilirii acestor elemente, se incheie contractul de
consultanta, care trebuie sa cuprinda cel putin urmatoarele elemente:
- partile contractante;

- obiectul contractului;

- calendarul de activitati;

- costuri si modalitati de plata;

- obligatii si responsabilitati ale partilor;

- conditii de revizuire si reziliere a contractului;
- data si semndtura partilor.

6.2. Stabilirea diagnosticului

Diagnosticul reprezintd prima etapd a procesului de consultanta
propriu-zisa. In aceasti etapa se continui obtinerea de informatii inceputa in
etapa de initiere pentru a se analiza, in detaliu, problema ce face obiectul
consultantei.

Obtinerea de informatii suplimentare se face prin consultarea de
diferite inregistrari si prin observarea directa a activitatii fermierului, in mod
deosebit a activitatilor supuse obiectului consultantei.

In urma aprofundarii analizei privind problema cu care se confrunti
fermierul se pot identifica si situatii in care adevarata problema este cu totul
si cu totul alta fata de situatia initiald prezentata de fermier.

Informatiile si datele obtinute trebuie sa permitd o analiza in detaliu
a problematicii respective, sd fie detaliate §i relevante. Acestea sunt
verificate, prelucrate, analizate si interpretate, iar pe baza lor se descrie
problema ce trebuie rezolvata, se identifica cauzele care au generat
problema respectiva, respectiv potentialele interactiuni intre diferitii factori
care au favorizat aparitia problemei, si se stabileste diagnosticul la problema
cu care se confrunta fermierul.

Diagnosticul stabilit se aduce la cunostinta beneficiarului serviciului
de consultanta (fermierului), de obicei, sub forma unui raport care trebuie sa
fie clar, concis si 1intr-un limbaj accesibil sau se prezintda verbal.
Consultantul trebuie sa se asigure ca fermierul a Inteles diagnosticul stabilit,
cauzele care l-au generat, precum si ca acceptda starea de fapt si ca este
dispus sd@ mearga mai departe.

169



6.3. Identificarea si alegerea solutiilor

Corespunzator problemei diagnosticate, se identifica solutiile posibile
de rezolvare a problemei care se prezintda fermierului cu precizarea
avantajelor si a dezavantajelor pe care acestea le implica.

Pentru fiecare solutie identificata se precizeaza si potentialele riscuri,
abilitatile necesare pentru implementarea lor, modul de implementare,
potentialele investitii impuse de implementarea lor, efectele economice
estimate a se obtine, precum si orice altd informatie relevantd. Daca este
nevoie, in identificarea solutiilor posibile, consultantul poate face apel la un
specialist In domeniu.

Prezentarea solutiilor fermierului, cu avantajele si dezavantajele
aferente, trebuie sa se faca la modul clar si intr-un limbaj cat mai accesibil
fermierului.

Alegerea finald a alternativei de utilizat revine fermierului, care
trebuie directionat catre solutia optima fara niciun fel de presiune.

6.4. Implementarea solutiilor alese

Solutia aleasda de fermier poate fi implementatd cu sprijinul
consultantului sau fara ajutorul acestuia.

Atunci cand problema si solutia de rezolvare sunt clare si nu se
intrevad eventuale probleme suplimentare, atunci cand fermierul are
capacitatea de implementare a solutiei fara sa fie asistat de consultant, sau
atunci cand asistarea consultantului determind un efort financiar prea mare
pentru fermier, acesta va implementa singur solutia identificata.

Implicarea consultantului in etapa de implementare poate fi benefica
fermierului pentru stabilirea unor eventuale corectii si 0 mai buna adaptare a
solutiei la contextul fermierului. Implicarea consultantului vizeaza problemele
mai importante ale implementarii solutiei, restul activitatilor fiind desfasurate
de catre fermier. Implicarea consultantului se poate face pe toatd durata de
implementare sau numai la solicitarea fermierului.

In perioada implementirii solutiei de rezolvare a problemei este
important ca, in mod regulat, sa se faca o evaluare a stadiului implementarii
solutiei, acordandu-se o atentie deosebitd eventualelor aspecte neprevazute,
mai ales atunci cand acestea impun modificari ale programului si ale
metodei de implementare.
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6.5. Incheierea serviciului de consultanti

Procesul de consultanta se incheie odata cu atingerea obiectivelor
propuse. Misiunea consultantului se poate incheia dupa etapa de stabilire a
diagnosticului, dupa alegerea solutiei de rezolvare a problemei sau dupa
implementare, in functie de cum s-a stabilit initial impreuna cu fermierul. La
incheierea serviciului de consultantd este oportund efectuarea unei evaluari
generale cu privire la procesul de consultanta.
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Capitolul VII

METODE DE LUCRU iN
CONSULTANTA AGRICOLA

7.1. Aspecte cu caracter general

Utilizarea corespunzatoare a diferitelor metode de lucru de catre
consultant presupune o buna cunoastere teoretica a acestora, asociatd cu o
experientd practicd adecvatd. Fiecare metoda de lucru presupune o serie de
caracteristici (tabelul 2), care trebuie bine cunoscute, astfel incat consultantul
sa utilizeze cea mai adecvata metoda de lucru cu fermierii. Alegerea unei
metode sau a alteia depinde de o serie de factori, cum ar fi problemele care
trebuie abordate, organizarea locald a fermierilor, resursele pe care
consultantul le are la dispozitie etc. Ca mod de lucru, un consultant este de
dorit sa combine diferite metode de consultanta.

Tabelul 2

Comparatie a diferitelor metode de lucru in consultanta
(Van den Ban si Hawkins, 1996)

NP Discutie Discutie .. Consultanta
Caracteristica o e . < Demonstratii . .
individuala | de grup prin mass-media
Constientizare a
. . X 0 XX XXX
inovatiilor
Congtientizare a
X XXX XX 0
problemelor
Transfer de cunostinte XX X XX XXX
Schimbare a
. 0 XXX XX 0
comportamentului
aF el
Utilizare a cgnostlnte or 0 XXX X 0
altor fermieri
Activar r lui
/ cty are a procesului de 0 XX x 0
Invatare
Ajustare la problemel
JusFa_eapobe ele 0 - x 0
fermierilor
Nivel de abstractie XX X 0 XXX
Cost per fermier X XX X 0

0 = pretabilitate minima; xxx = pretabilitate maxima
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Dupa numarul de beneficiari ai serviciului de consultantd, metodele
de lucru se impart in:
- metode specifice consultantei individuale;
- metode specifice consultantei de grup;
- metode specifice consultantei de masa.

7.2. Consultanta individuala
7.2.1. Aspecte generale privind consultanta individuala

Consultanta individuald reprezintd forma cea mai intensiva de
comunicare 1n cadrul serviciului de consultanta. Aceasta se bazeaza, de fapt,
pe o discutie dintre consultant si beneficiarul serviciului de consultanta
(fermierul). Tucidide (460 - 398 1.Hr.), om politic si istoric atenian, spunea
despre discutii faptul cd ,,nu socotim ca discutiile sunt o paguba pentru
fapte, ci lipsa de lamurire prin discutie, facuta mai inainte de a porni la
Infaptuirea a ceea ce trebuie”, ceea ce ne aratd importanta discutiilor de
consultantd pentru infaptuirea a ceea ce trebuie facut.

Prin consultanta individuald se urmareste atingerea urmatoarelor
obiective:

- rezolvarea unor probleme ale fermierilor;

- sprijinirea fermierilor pentru atingerea anumitor obiective specifice;

- ajutarea fermierilor in luarea deciziilor;

- ajutarea fermierilor pentru a iesi din situatii neprevazute;

- transmiterea de informatii catre fermieri;

- obtinerea de informatii specifice de la fermieri pentru a-i putea ajuta in
procesul de consultanta;

- ajutarea fermierilor in elaborarea de proiecte.

Discutiile individuale de consultantd sunt diferite de discutiile
obisnuite, aceasta datordndu-se In primul rand faptului cd@ beneficiarul
serviciului de consultanta (fermierul), problemele, preocuparile si obiectivele
acestuia constituie baza si punctul de plecare a discutiei de consultanta. O
discutie de consultantd este mult mai mult decat simpla transmitere de
informatii; aceasta presupuse ajutarea fermierilor, constientizarea lor,
invatarea acestora, convingerea, motivarea si determinarea lor pentru a face
ceva (a desfasura o activitate, a produce o schimbare etc.).

Discutiile individuale de consultanta necesita din partea consultantului
abilitati foarte bune de comunicare §i experientd in contactele personale.
Pentru reusita actiunii de consultantd, in timpul discutiei individuale,
consultantul trebuie sa fie interesat de problemele si situatia fermierului, sa
fie rabdator si tolerant.
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Discutiile individuale de consultanta presupun 0 clarificare a
problemei cu care se confruntd fermierul si a cauzelor care o genereaza.
Acest lucru trebuie facut tinand cont de faptul ca problema cu care se
confruntd este perceputd intr-un mod subiectiv de catre fermier, desi
reprezinta realitatea obiectiva in care acesta se gaseste. Discutia de
consultantd trebuie astfel condusda incat fermierul sa ajunga el insusi la
intelegerea corectd a problemei cu care se confrunta si a cauzelor care au
generat-0. De asemenea, ca urmare a discutiilor individuale de consultanta,
fermierul trebuie sa constientizeze solutiile posibile de rezolvare a
problemei cu care se confruntd, sa identifice solutia optima corespunzatoare
contextului 1n care acesta se gaseste si s o accepte pentru a fi implementata.

In cadrul discutiei individuale de consultanti, nu se recomandi in
nici un caz constrangerea fermierului, in sensul acceptarii solutiei
recomandate de catre consultant. Consultantul nu trebuie sa fie tentat sa
impuna solutii fermierului, chiar daca se afla intr-0 pozitie in care ar putea
face acest lucru, date fiind cunostintele sale de specialitate si puterca sa de
intelegere, de exprimare si de convingere. De asemenea, solutiile trebuie
furnizate fermierului atunci cand acesta este pregétit sa le primeasca, dupa
ce acesta si-a clarificat si a inteles problema cu care se confrunta si care au
fost cauzele ce au generat manifestarea acesteia.

Urmare a problemelor cu care se confruntd, fermierii au o incredere
limitatd in fortele lor si sunt foarte sensibili la remarcile si reactia
consultantului. Ca atare, critica, mai ales atunci cind este nemotivata,
dezaprobarea, mustrarea, demonstrarea superioritdtii determind reactii
defensive ale fermierilor, lucru care trebuie evitat de catre consultant.
Consultantul trebuie sa dea dovada de interes si de respect fata de partenerul
de discutie, stimulandu-1 astfel sa-si foloseasca toate resursele interne pentru
depasirea problemelor cu care se confrunta.

Discutiile individuale de consultantd constituie una dintre metodele
cele mai importante de consultantd. Fermierii prefera discutiile individuale
de consultantd ca metoda de lucru specifica serviciului de consultantd
agricola, de aceea multe centre de consultantd din lume alocad cea mai mare
parte din timpul de consultanta acestora.

7.2.2. Avantajele si dezavantajele consultantei individuale

Principalele avantaje ale consultantei individuale sunt:

1. Consultanta individuala reprezinta o cale eficienta si practica de
obtinere a informatiilor necesare realizarii actului de consultanta. Pentru
a-l1 putea ajuta pe fermier, consultantul agricol are nevoie de informatii cu
privire la activitatile pe care acesta le desfasoara si contextul in care se
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gaseste acesta. Discutiile individuale de consultantd dau posibilitatea
consultantului sa cunoasca partenerul de discutie (fermierul), sa constate
starea si situatia fermierului (situatia culturilor agricole, a animalelor din
sectorul zootehnic, a fermei in ansamblul sau, situatia financiara etc.).

Uneori, consultantul agricol are posibilitatea sd observe el insusi
starea si situatia fermierului, lucru care se realizeaza prin vizitarea fermelor,
ceea ce permite obtinerea primelor informatii cu privire la problemele ce
trebuie rezolvate si la cauzele lor posibile.

Pentru fermieri, consultanta individuald este o cale eficientd si
practica de obtinere a informatiilor de la consultant, fiind una dintre
metodele de lucru cele mai utilizate si apreciate.

2. Consultanta individuala da posibilitatea integrarii informatiilor
consultantului cu cele ale fermierului. Consultanta individuald i permite
consultantului sa Tmbine informatiile pe care acesta le detine cu cele pe care
le obtine de la fermier, ceea ce-i da posibilitatea unei diagnosticari corecte a
situatiei in care se afla fermierul, stabilirea cauzelor si a solutiilor posibile
de rezolvare a problemelor cu care se confrunta fermierul.

3. In cadrul discutiei individuale de consultantd, fermierul are
posibilitatea de a vorbi despre subiecte (probleme) pe care nu le-ar aborda
in prezenta altora. Discutia individuald de consultanta 1i ofera fermierului
posibilitatea de a aborda subiecte sau probleme mai delicate ce vizeaza
aspecte personale, emotionale, afective, ce tin de intimitatea profesionala a
acestuia §i nu numai. Aceste aspecte nu ar putea fi discutate in prezenta altor
persoane sau, dacd acest lucru se intampla, il poate pune pe fermier intr-0
situatie delicata, dificila, care nu este benefica actiunii de consultanta.

4. Consultantul il poate ajuta pe fermier sa-si clarifice nelamuririle
si sd aleagd solufia optimd din mai multe solutii posibile. In urma discutiei
individuale de consultanta, fermierul devine constient de situatia in care se
gaseste si de rolul sau in luarea deciziei finale.

5. Consultantul poate contribui la cresterea increderii fermierului
in fortele sale proprii. Acest lucru se realizeaza prin interesul pe care
consultantul il manifesta fatd de fermier ca persoana, precum si fata de
situatia, problemele, preocuparile, obiectivele si ideile sale.

6. Consultanta individuala reprezinta o cale eficienta de convingere
si motivare a fermierului. Prin discutiile individuale de consultanta,
fermierul poate fi convins de necesitatea, oportunitatea §i importanta
efectudrii unei schimbari sau luarii unei decizii.
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Principalele dezavantaje ale consultantei individuale sunt:

1. Costuri ridicate cu privire la timpul consumat de consultant si la
resursele consumate cu ocazia deplasarilor la fermieri, in fermele acestora,
la culturile pe care acestia le au etc.

2. Consultantul nu poate veni in contact direct decdt cu o parte din
grupul potential de beneficiari ai serviciului de consultanta. Aceasta
depinde de mai multi factori, printre care tipul si importanta problemelor
care trebuie rezolvate, sistemul de transport si distantele pana la ferme,
conditiile de mediu etc.

3. Discutiile individuale de consultanta constituie rareori o solutie
pentru promovarea interesului colectiv. Uneori, fermierii nu realizeaza ca
au aceeasi problema ca si vecinii lor, si de aceea nu coopereaza pentru
rezolvarea problemei impreund. De asemenea, atunci cand unul dintre
fermieri 1si rezolvd o problemd cu ajutorul consultantului, rareori se
realizeazd o diseminare in randul fermierilor a modului cum trebuie
rezolvata problema respectiva, a solutiei ce trebuie implementata.

4. Discutiile individuale de consultanta sunt inifiate adeseori de
catre fermieri atunci cdind acestia se confrunta deja cu o problema si, de
obicei, atunci cdnd aceasta este intr-o faza avansata si a produs deja efecte.
Daca s-ar apela din timp la consultant, ar fi posibila gasirea unei solutii mai
bune de rezolvare a problemei, chiar de evitare a unor situatii deosebite.
Uneori, consultantul este acela care initiaza discutiile individuale de
consultantd dupa ce a constatat o anumitd problema in zona in care isi
desfasoara activitatea, in timpul unei deplasédri in teren sau ca urmare a
vizitelor la ferme.

5. Consultanta individuala depinde de increderea pe care o are
fermierul in consultant. Fermierul nu va cere niciodata ajutorul sau nu va
furniza informatii despre el insusi daca nu are incredere in consultant, ca
profesionist in domeniul in care acorda consultanta si ca profesionist in arta
de a acorda consultantd. Ca atare, reusita consultantei individuale depinde
de increderea de care se bucura consultantul din partea fermierului.

7.2.3. Comportamentul comunicarii consultantului

In cadrul discutiilor individuale de consultanti, consultantul trebuie
sa rezolve anumite probleme impreuna cu fermierii. Pentru a face acest
lucru, un bun consultant trebuie sa aiba o serie de aptitudini individuale de
comunicare, acestea constituind aga-numitul ,,comportament al comunicarii”.

In timpul discutiilor individuale de consultanti, comportamentul
comunicarii consultantului poate fi pozitiv sau negativ. Un comportament al
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comunicarii pozitiv trebuie dezvoltat la un consultant, in timp ce unul
negativ trebuie evitat.

Exemple de comportament pozitiv de comunicare. Elementele
care caracterizeaza un comportament pozitiv de comunicare la consultant
sunt urmatoarele:

- ascultarea cu atentie a partenerului de discutie;

- concentrarea asupra persoanei;

- tonus pozitiv si incurajarea partenerului de a discuta deschis si liber;

- utilizarea limbajului fermierului si explicarea termenilor de specialitate;

- acceptarea partenerului de discutie ca pe o persoand cu propria sa
cunoastere, personalitate, opinii §i probleme;

- urmarirea a ceea ce gandeste partenerul de discutie;

- gasirea de alternative pentru solutionarea problemelor;

- reactia la mesajele nonverbale;

- nejudecarea comportamentului fermierului.

Exemple de comportament negativ de comunicare. Elementele ce
caracterizeaza un comportament negativ de comunicare la consultant sunt
urmatoarele:

- provocarea sentimentului de vinovatie (de exemplu, ,,am intdrziat din
cauzata”);

- pedeapsa, comanda, presiunea, amenintarea (de exemplu, ,,te avertizez ca
data viitoare sa nu se mai intimple”);

- schimbarea subiectului de discutie fara explicatie;

- evitarea privirii partenerului atunci cand acesta vorbeste;

- analiza s1 evaluarea actiunilor partenerului de discutie fara a pune
intrebari.

7.2.4. Tipuri de discutii individuale de consultantd

Natura discutiilor individuale de consultantd depinde de gradul in
care fermierul este constient de tipul de problema cu care se confrunta si de
madsura In care informatiile necesare rezolvarii problemei sunt disponibile
atat din partea consultantului, cat si din partea beneficiarului consultantei
(fermierului). Consultantul si fermierul, adeseori, detin numai o parte din
informatiile necesare rezolvdrii unei anumite probleme specifice, iar in
anumite situatii, numai consultantul detine aceste informatii.

In alegerea unui tip de discutie individuala, consultantul trebuie si
tina cont de faptul ca efectul discutiei individuale de consultanta depinde nu
numai de calitatea solutiei gasite, dar si de acceptarea acesteia de catre
fermier. O solutie foarte buna, care este respinsa de fermier, este mai putin
valoroasa decat o solutie mai putin bund, dar care este acceptata si aplicata
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de fermier. Mai mult decat atat, cooperarea consultantului cu fermierul
poate duce la obtinerea unei solutii mult mai bune decat cea pe care ar
emite-o consultantul dacd ar lucra singur, deoarece fiecare dintre parteneri
detine informatii relevante.

Unii fermieri considera ca trebuie sa ia singuri deciziile cu privire la
viitorul lor, dar si acestia au nevoie de ajutorul consultantului, pentru cd nu
poseda toate informatiile necesare, in mod deosebit cele recente, rezultate
din activitatile de cercetare stiintifica, documentare etc.

Discutiile individuale de consultanta agricola pot fi de urmatoarele
tipuri:

- discutie individuala de tip diagnostic-tratament;
- discutie individuala de tip consiliere (sfatuire);
- discutie individuala de tip participativ.

7.2.4.1. Discutia individuala de tip diagnostic-tratament

Discutia individuald de tip diagnostic-tratament este o discutie
individuala care este utilizata, de obicei, in medicina. Acest tip de discutie
individuala poate fi utilizat atunci cand consultantul este convins, ca de
altfel si fermierul, ca poate si va rezolva problema cu care se confrunta
fermierul. In acest caz, trebuie acceptat faptul ca fermierul devine dependent
de consultant pentru rezolvarea unor probleme de natura tehnica, cum ar fi
combaterea unor daunatori, a unor boli, buruieni etc.

Acest tip de discutie individuald se bazeaza pe punerea unei Serii de
intrebari al caror sens fermierul nu intotdeauna il intelege. Apoi, pe baza
raspunsurilor la aceste intrebari, se poate stabili care este problema (se
stabileste diagnosticul), precum si cauzele care genereaza problema cu care
se confrunta fermierul si se stabileste solutia de rezolvare a problemei (se
stabileste tratamentul).

Consultantii care au o pregatire tehnicd, au o inclinatie pentru
utilizarea acestui tip de discutie individuala.

Acest tip de discutie individuala nu este de dorit in cazul unor
probleme ce implica aspecte afective, emotionale sau decizionale la nivelul
fermierului. De exemplu, discutia de tip diagnostic-tratament nu se preteaza
in situatia in care subiectul discutiei 1l consituie marirea suprafetei fermei,
lucru care are 0 mare importanti pentru toata familia fermierului. In primul
rand, rationamentele joaca un rol important n luarea unei astfel de decizii.
Apoi, aceasta decizie va avea succes numai daca fermierul este de acord la
nivel emotional cu aceasta solutie. Este posibil ca fermierul sa nu fie
multumit cu noua situatie dacd acesta a decis marirea fermei numai ca
urmare a recomandarii sau insistentei consultantului.
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7.2.4.2. Discutia individuala de tip consiliere

Discutia individuala de tip consiliere (sfatuire) este un tip de discutie
individuala care este utilizat in cazul unor probleme ce implica sentimentele
si rationamentele fermierului. Consultantul il poate ajuta pe fermier tinand
cont de sentimentele si scara de valori a acestuia, punand toate aceste
elemente 1n balanta.

Solutiile problemelor 1in care intervin sentimente, diferite
rationamente si investitii care pot fi fiacute, necesitd informatii pe care
consultantul trebuie sa le obtind de la fermier. Fermierul nu alege
intotdeauna clar si rational cea mai buna solutie din mai multe posibile,
motiv pentru care consultantul trebuie sa-1 ajute pe fermier sa-si clarifice
sentimentele astfel incat sd poatd alege solutiile optime pentru rezolvarea
problemelor cu care acesta se confrunta.

Un bine-cunoscut model al consilierii a fost dezvoltat de Carl Rogers
(1902 - 1987), psiholog american, pentru scopuri psihoterapeutice. Acesta
considerd cd oamenii au probleme de naturd psihiatricd dacd propria lor
imagine nu corespunde cu cea perceputd de ceilalti. Acestia nu pot sa
asimileze reactiile celorlalti In propria lor imagine, dar pot fi ajutati prin
discutii indirecte, de ordin tehnic.

Consultantul 1i arata beneficiarului consultantei (fermierului) ca il
intelege si ca acceptd ceea ce el spune prin repetarea a ceea Ce a Zzis
fermierul, dar cu propriile lui cuvinte. Aceasta tehnica se numeste ,,tehnica
reflectiei” sau ,tehnica oglindirii”. Aceasta tehnica il ajutd pe consultant si
pentru a vedea daca l-a inteles bine pe fermier.

Daca beneficiarul consultantei (fermierul) este vag sau neclar cu
privire la propriile sentimente, consultantul i1 poate cere o clarificare, dar
urmand linia gandurilor acestuia.

Daca este o buna relatie intre consultant si fermier, consultantul il
poate confrunta pe fermier cu diferitele sale declaratii care sunt contradictorii.

Consultantul nu trebuie s judece ceea ce fermierul a spus, dar nici
nu trebuie sa-si asume faptul ca stie motivul sentimentelor fermierului.

Semnalele nonverbale, ca si cele verbale, sunt foarte importante
pentru derularea discutiei. Fermierul va deduce atitudinea consultantului
fata de el dupa modul in care acesta il priveste, felul cum acesta std in
timpul discutiei, dupa tonul vocii etc.

Consultantul trebuie sa-1 faca pe fermier sa simta ca este intr-adevar
interesat de el si de problemele lui si ca nu il ajutd numai pentru ca acesta
este platit sa faca acest lucru. Sentimentul ca este acceptat asa cum este el de
catre o persoand care este interesatd de el si problemele lui poate da
fermierului taria de a accepta sfaturile si solutiile propuse, precum si
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posibilitatea de a-si revizui propria imagine cu privire la situatia si starea
acestuia. Fermierul va avea mult mai multd incredere in consultant si va fi
mult mai probabil sa fie de acord cu solutiile propuse de acesta daca simte
ca este acceptat si inteles.

7.2.4.3. Discutia individuala de tip participativ

Discutia individualda de tip participativ este un tip de discutie
individuald in care consultantul si fermierul contribuie impreuna la luarea
deciziei. Acest tip de discutie individuala este unul din cele mai utilizate.

Se prefera modelul participativ de discutie individuald in care
decizia este luata de catre fermier, consultantul avand rolul de a-l face pe
acesta sa identifice solutia corecta, sa-i inteleaga avantajele si dezavantajele,
sd o accepte si sd o implementeze. Se pleaca de la ideea ca oamenii sunt
convingi mai degraba de lucrurile pe care le descopera ei insisi decat de
lucrurile spuse de altii. Altfel spus, se pleacd de la ideea ca ceea ce auziti
veti uita, ceea ce vedeti va veti aminti, iar ceea ce faceti veti invata.

Pentru a-si indeplini rolul sau, consultantul trebuie sa-si foloseasca
abilitatile de bun comunicator, calititile ce tin de buna interactiune
interumana, precum si tehnicile i argumentele persuasive.

Prin utilizarea acestui tip de discutie individuala, se combina
informatiile consultantului cu cele ale fermierului. De obicei, discutia incepe
in ideea consilierii pentru formarea unei imagini clare asupra problemei in
discutie si a dorintelor (obiectivelor) fermierului, precum si de ce acesta nu
si-a indeplinit aceste dorinte pana in prezent. Toate acestea pot duce la o
redefinire a problemei.

Fermierul contribuie apoi, in faza urmatoare, cu informatiile sale
faptice, consultantul avand rolul de a-l stimula si determina sa prezinte
informatiile relevante pentru subiectul discutiei. Aceste informatii le permit
celor doi parteneri de discutie sa identifice solutiile posibile si ce rezultate se
pot obtine prin adoptarea fiecareia dintre acestea. Uneori, poate parea
imposibila atingerea scopurilor propuse prin intermediul unor solutii, asa ca
solutiile trebuie adaptate la scopuri, iar scopurile trebuie sa fie adaptate la

Discutiile vor fi derulate mai departe in directia consilierii, atunci
cand se face alegerea dintre mai multe alternative posibile, in urma unei
analize a avantajelor si a dezavantajelor fiecarei solutii identificate.

Tehnicile utilizate in cadrul discutiei individuale de tip
participativ. In cadrul discutiei individuale de tip participativ, consultantul
poate utiliza mai multe tehnici, §i anume:
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- Punerea de intrebari. Fermierii pot fi stimulati prin punerea de intrebari,
astfel 1Incat acestia sa contribuie cu informatii relevante si sa-si
recunoascd golurile in cunostintele si capacitatea lor de gandire, si ca
urmare, sa devind mai creativi. Punerea de intrebari in timpul discutiei
este favorabila daca fermierul accepta premisele consultantului, daca le
considera ca fiind un real interes din partea consultantului pentru el si
situatia lui sau dacd le considera o provocare pentru inteligenta lui.
Avantajul intrebarilor consta in faptul cd discutiile se deruleaza mai
repede. Rata de progres a discutiilor va fi Incetinitd daca confruntarea cu
punctul de vedere al consultantului prin punerea intrebarilor conduce la o
rezistentd din partea fermierului.

- Transmiterea de informatii si propunerea de modele de solutii. Fermierii
sunt pusi in situatia de a primi noi informatii de la consultant in timpul
discutiei, dar trebuie avut in vedere faptul ca acestia sunt interesati de
aceste informatii, ca de altfel de orice propunere venitda din partea
consultantului, daca acestea sunt introduse in discutie atunci cand ei sunt
gata sd absoarba mental informatiile primite. Exista riscul ca informatiile
sa nu fie luate in considerare daca vor fi introduse in discutie prea
devreme, la un moment nepotrivit sau intr-o forma necorespunzatoare.

- Efectuarea de comentarii. Consultantul poate face o incercare directa de a
influenta fermierul comentdnd ceea ce acesta a sSpus sau chiar
performantele lui ca fermier. Cu cét rationamentele consultantului se
bazeaza mai mult pe fapte, cu atat fermierii vor fi inclinati sa le accepte
mai repede. Un rationament aprobator Intdreste opinia existentd, cu atat
mai mult cu cat fermierul priveste consultantul ca o autoritate
profesionala. Totusi, reactia fermierului poate fi foarte diferita in situatia
unui rationament dezaprobator. Cu cat fermierul se simte mai nesigur si
mai vulnerabil, cu atat este mai probabil ca un comentariu dezaprobator
sa determine o reactie de evadare sau de a deveni defensiv, uneori chiar
agresiv. Unele persoane cu o personalitate declarativa sau agresiva simt
nevoia de a se confrunta direct cu opinia consultantului. In astfel de
situatii, cel mai bine este si se evite confruntarea chiar de la primul
contact, mai ales atunci cand consultantul nu-1 cunoaste pe fermier.
Anumiti fermieri sunt convingi ca spiritele bune sau rele influenteaza
modul in care animalele sau plantele cresc, o idee ridicola pentru cei mai
multi specialisti din domeniu. Totusi, in situatia In care consultantul isi
exprimad sentimentele, este probabil ca acesta sd piardd increderea
fermierului. Este mult mai practica crearea situatiei in care fermierul
descopera singur, ajutat de consultant, factorii care influenteaza cresterea

e v

productiei, precum fertilizarea, corectarea aciditatii solului, combaterea

181



bolilor, daunatorilor si a buruienilor, lucrarile solului, folosirea soiurilor
si a hibrizilor mai bine adaptati conditiilor specifice de cultura, tratarea
semintei folositd la semanat etc.

- Analiza avantajelor si a dezavantajelor. Este dificil pentru un consultant
si un fermier sa aiba o discutie constructiva daca acestia au idei opuse
despre solutiile posibile ale unei probleme. Aceasta, adeseori, conduce la
o discutie in care fiecare isi apara punctele de vedere si cu greu asculta
unul de celalalt. Consultantul trebuie sa conduca discutia individuala prin
chestionarea fermierului intr-o maniera de consiliere, prin punerea de
intrebari de genul: ,,care ar fi avantajele alternativelor ...?”. Fermierul va
fi intotdeauna pregitit sa discute dezavantajele alternativelor daca
avantajele au fost clarificate.

Efectuarea unei analize a avantajelor si a dezavantajelor da rezultate
bune daca sunt luate in calcul si avantajele si dezavantajele emotionale, dar
consultantul lucreaza adeseori cu fermieri care sunt convinsi sincer ca
anumite informatii sunt corecte, in timp ce consultantul le considera
incorecte. In aceastd situatie, este dificil sa faci un fermier sa se schimbe.
Totusi, consultantul trebuie sa se straduiasca sa obtina aceasta schimbare
prin informatii relevante pentru a fi sigur ci nu se ia o decizie gresita. in
plus, fermierii isi pot pierde increderea in consultant daca afla mai tarziu ca
acesta nu a acordat importantd punctului lor incorect de vedere.
Consultantul trebuie sa facd aceasta crednd o situatic in care fermierii
descopera ei insisi punctul lor de vedere gresit.

Fermierii nu 1si descopera intotdeauna propriile interpretari incorecte
ale lucrurilor, si totusi accepta ideile venite din partea consultantului. Acest
lucru este posibil numai in cazul in care consultantul a creat o puternica
incredere in capacitatea §i pregatirea sa profesionala sau atunci cand
consultantul a dovedit clar ca informatiile lui sunt corecte.

Etapele discutiei individuale de consultanta de tip participativ.
Discutiile individuale de consultanta de tip participativ pot fi structurate in
urmatoarele etape (tabelul 3):

1. Stabilirea problemei. In cadrul acestei etape, se realizeazi aceeasi
perceptie generald a problematicii pusd in discutie, atat de catre
consultant, cat si de catre beneficiarul consultantei (fermierul). Atat
consultantul, cat si fermierul, trebuie sa se asigure ca au perceput corect
problema in cauza, respectiv subiectul abordat in cadrul discutiei
individuale de consultanta.

2. Stabilirea cauzelor posibile ale problemei. Consultantul si fermierul
stabilesc impreuna care sunt cauzele posibile ale problemei. In aceasta
etapa, prezinta importanta informatiile si explicatiile pe care fermierul le
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da, daca acesta este constient cd pot exista alte cauze posibile, precum si
existenta mai multor cauze relevante pentru aceeasi problema.
|dentificarea solutiilor posibile. In aceasta etapa, sunt identificate solutiile
posibile de rezolvare a problemei. Consultantul trebuie sa contribuie cu
informatii tehnice daca sunt necesare, sau sa atragd atentia fermierului
unde pot fi gasite acestea (publicatii, Intruniri, baze de date etc.).
Informatiile trebuie transmise atunci cand fermierul are nevoie de
acestea si nu le posedd. Dupa identificarea solutiilor posibile de
rezolvare a problemei, se stabileste care sunt avantajele si dezavantajele
fiecareia dintre ele si se face o analiza a acestora.

4. Alegerea solutiei de rezolvare a problemei. In aceasti etapa, este aleasi

solutia de rezolvare a problemei.

5. Evaluarea. In aceasti etapa, consultantul se asigurd ca fermierul este
multumit de solutia aleasa pentru rezolvarea problemei cu care acesta se
confruntd. Daca fermierul nu este multumit, se stabileste cu acesta o
viitoare intalnire, discutie etc.

Tabelul 3
Etapele discutiei individuale de consultanta de tip participativ
N Etap‘f‘ n c‘aflrul Cum se conduce discutia
crt. discutiei
1. Fermierul este ldsat sa-si expuna propria problema.
1 | Stabilirea problemei 2. Consultantul 1l asculta pe feArmler’c% aten‘gle.' _
3. Consultantul face o trecere in revista clara si precisa a
ceea ce a spus fermierul.
2 Stabilirea cauzelor 4. Consultantul si fermierul stabilesc impreuna cauzele
posibile ale problemei posibile ale problemei.
5. Consultantul si fermierul cauta si identificd impreuna
solutiile posibile de rezolvare a problemei.
3 Identificarea solutiilor | 6. Consultantul si fermierul stabilesc impreuna avantajele
posibile si dezavantajele pentru fiecare solutie identificata.
7. Consultantul si fermierul analizeaza impreuna
avantajele si dezavantajele solutiilor identificate.
. Al soliet 4 8. _C(Zjoni_ufl_tar;tul si fermierul restrang Impreuna solutiile
rezolvare a problemei denfificate. -
9. Fermierul alege solutia de rezolvare a problemei.
5 | Evaluarea 10. Consultantul se asigura ca fermierul este mulfumit de

solutia aleasa.
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7.2.5. Locul unde poate avea loc discutia individuald de consultanti

Discutiile individuale de consultanta pot avea loc:
in biroul consultantului;
in ferma;
acasa la fermier;
in locuri publice, acolo unde fermierii obisnuiesc sa se intdlneasca,
la telefon.
Discutiile individuale de consultantii in biroul consultantului. in

general, vizitele fermierilor la biroul consultantului sunt mai rare, din mai
multe motive, si anume:

distanta mare si posibilele dificultati referitoare la transport;
imposibilitatea plecarii din ferma in anumite perioade de timp;
retinerea fermierilor in a-si prezenta problemele pe care le au.

Atunci cand consultanta se realizeaza in biroul consultantului,

trebuie respectate urmatoarele reguli:

fermierii trebuie sa se informeze in legatura cu programul consultantului,
iar programul se recomanda sa nu fie schimbat frecvent;

in cazul in care consultantul a trebuit sd paraseasca biroul din anumite
motive in timpul programului de lucru, acesta trebuie sa puna un anunt in
care sd mentioneze cauza absentei temporare, timpul cat absenteaza,
prezentarea de scuze pentru eventualele inconveniente si, eventual, locul
sau modalitatea prin care fermierii pot lasa mesaje;

chiar daca biroul are o dotare modesta, ordinea si curatenia trebuie sa
domneasca in acesta, Ceea Ce creeaza o imagine pozitiva a consultantului,
iar clientul (fermierul) se va simti mai bine daca are posibilitatea sa poarte
o discutie intr-un spatiu Ingrijit;

consultantul trebuie sa manifeste entuziasm atunci cand il intdmpina pe
fermier, parasind biroul de lucru si venind in intdmpinarea acestuia,
strangandu-i ferm mana si propunandu-i sa se faca cit mai comod;

dacd in birou existd o masd mare, consultantul trebuie sa se aseze langa
fermier, dar daca este o persoand de sex feminin trebuie pastratd o
distantad acceptabila pentru evitarea disconfortului, iar daca in birou este o
masa mica asezarea se va face fata in fata;

consultantul trebuie sa inceapa discutia de consultantd intr-o maniera
informald, eventual, cu prezentarea unei noutati din domeniul agricol;
consultantul trebuie sd se strdduiasca sd creeze o atmosfera destinsa,
placutd, neoficiald si sa nu se limiteze n discutie doar la detalii tehnice
sau profesionale, ci sa foloseascd la inceput cat mai multe obiceiuri
locale, traditionale 1n ceea ce priveste comportamentul uman;
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- trebuie evitate situatiile in care altcineva deranjeaza discutia (telefoane,
vizitatori, angajati ai serviciului de consultantd etc.), care pot afecta
progresul inregistrat in derularea discutiei sau pot inhiba fermierul;

- pentru a face posibila perpetuarca relatiilor care se stabilesc cu
beneficiarii serviciului de consultanta, se recomanda ca punctele esentiale
ale discutiei sa fie consemnate de catre consultant intr-0 fisa sau formular.

Discutiile individuale de consultanta in ferma. Discutiile
individuale de consultanta care au loc in ferma (la sediul fermei, in culturile
agricole, la sectorul zootehnic, la sectorul mecanic, la statia de pompare
etc.) sunt influentate de urmatorii factori:

- conditiile locale;

- obiceiurile fermierilor;

- anotimp, zi si moment in timpul zilei;

- continutul consultantei.

Inainte de desfasurarea vizitei in ferma, consultantul trebuie si
stabileasca clar care este scopul urmarit (acordarea de consultantd pentru
identificarea si solutionarea problemelor cu care se confruntd fermierul,
obtinerea de informatii etc.).

Trebuie stabilitd ziua in care se va efectua vizita in fermd de comun
acord cu fermierul, dandu-i acestuia posibilitatea sa isi poata planifica
activitatile in asa fel incat sa rezerve mai mult timp pentru discutia de
consultantd. Fermierul poate, de asemenea, s pregateasca o serie de date
preliminare care pot fi utile in timpul discutiei de consultanta.

Dacid scopul consultantei este analizarea sau aflarea unor date despre
interventiile tehnologice efectuate de fermier, atunci vizita ar trebui
programata in perioada efectuarii interventiilor tehnologice respective.

Ora la care consultantul va sosi in ferma este importanta deoarece
poate influenta cantitatea si calitatea datelor pe care acesta doreste sa le
colecteze. Ca atare, ora trebuie stabilita in functie de scopul principal al
vizitei.

Consultantul trebuie sa examineze eventualele date consemnate cu
ocazia vizitelor efectuate anterior in ferma. De asemenea, consultantul
trebuie sa-si pregdteasca informatiile pe care urmeaza sia le transmita
fermierului sau pe care fermierul le-ar putea solicita in timpul discutiei
individuale in ferma, precum si sa pregateasca eventuale materiale care pot
fi necesare.

Consultantul trebuie sa fie punctual si sa initieze discutia de
consultanta. Este recomandat ca discutia de consultantd sa fie consemnata
prin notarea aspectelor mai importante ale discutiei si a rezultatului acesteia.

O discutie individuald de consultantd in ferma ofera urmétoarele
avantaje:
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1. Fermierul se simte in mediul lui, mai sigur, si de aceea este gata sa
discute deschis si sincer.

2. Problemele pe care le are fermierul pot fi observate direct de catre
consultant (de exemplu, bolile plantelor sau ale animalelor, modul de
efectuare a lucrarilor solului, eroziunea solului, organizarea fermei etc.).

3. Consultantul are posibilitatea de a verifica mai usor declaratiile
fermierului pe baza propriilor observatii, precum si prin informatiile pe
care le primeste de la fermier, iar impreuna cu acesta identifica solutiile
de rezolvare a problemelor.

4. Consultantul are posibilitatea sa demonstreze o anumitd aptitudine
practicd de care fermierul are nevoie pentru rezolvarea unei anumite
probleme.

5. Elementele de noutate si inovatie pot fi explicate mai usor in cadrul
fermei, intr-un mediu familiar.

6. Consultantul are posibilitatea de a colecta informatii specifice si
detaliate.

7. Cu timpul, consultantul ajunge sa cunoasca bine ferma, iar durata
vizitelor sale poate fi redusa, acestea fiind limitate din ce in ce mai mult
la discutarea problemelor de ordin tehnic.

Totusi, vizitarea unei anumite ferme solicitd mult timp si nu poate fi
acoperit decat un numar redus de ferme.

Discutiile individuale de consultantd acasa la fermier. Discutiile
individuale de consultanta acasa la fermier, adeseori, au loc in prezenta
membrilor familiei (sotie, copii). Aceasta il poate scuti pe fermier de
eventualele eforturi de a convinge membrii familiei de necesitatea unei
schimbari. In plus, membrii familiei pot deveni suporteri veritabili ai
consultantului in convingerea fermierului pentru adoptarea unei anumite
solutii.

Discutiile individuale de consultanta in locuri publice. Consultantul
poate vizita locurile publice in care fermierii obisnuiesc sa se intdlneasca
(piete, targuri, expozitii etc.) pentru a discuta cu acestia diferite probleme
specifice, pentru a le afla preocupirile, interesul etc. In astfel de locuri, unde
consultantul intalneste fermierii, pot fi initiate discutii individuale de
consultanta, care urmeaza sa fie continuate ulterior intr-o locatie stabilita de
comun acord. De asemenea, fermierul si consultantul se pot intdlni in
diferite locuri publice (stradd, magazin, transport In comun etc.), situatii in
care pot fi purtate scurte discutii.

Discutiile individuale de consultant: la telefon. Telefonul constituie
un instrument important de consultanta, atat fermierul cat si consultantul
putand evita pierderea de timp pentru efectuarea deplasarii. De exemplu,

186



consultantul poate discuta cu fermierul ceea ce este necesar sa fie facut in
acea zi sau la acel moment pentru protectia plantelor sau alta activitate curenta.

Partenerul de discutie prin telefon nu va poate vedea, impresia pe
care o lasati depinzand foarte mult de voce si atitudine. Ca atare, trebuie
folosita politetea specifica convorbirilor la telefon, trebuie folosite propozitii
scurte, concise si trebuie pronuntate cuvintele cat mai clar.

7.2.6. Gestionarea situatiilor dificile in timpul discutiilor individuale
de consultanta

In timpul derularii unei discutii individuale de consultanti pot apirea
diferite situatii dificile pe care consultantul trebuie sa le trateze cu
profesionalism, diplomatie, dand dovada de rabdare si intelegere. Astfel de
situatii pot fi:

- fermierul este retinut in a-si prezenta problemele cu care se confrunta,
situatiec in care consultantul trebuie sa-l asculte cu atentie, sa accepte
pauzele relativ lungi in derularea discutiei si sa nu-1 forteze pe fermier sa
vorbeasca;

- fermierul este inchis in sine, este introvertit, situatie in care consultantul
trebuie sa-1 stimuleze sa se manifeste si sa vorbeasca prin formularea de
intrebari deschise, oferirea de diferite variante de raspuns;

- fermierul este prea vorbaret, situatie in care consultantul trebuie sa
controleze discutia cu diplomatie si sa o conduca spre atingerea
obiectivelor propuse;

- fermierul este suparat, situatie in care consultantul trebuie sa-l roage sa-si
exprime supdrarea inainte de a incepe discutia de consultantd;

- fermierul este nemulfumit, situatie in care consultantul trebuie sa-l roage
sa-si exprime nemultumirea; daca nemultumirea il vizeaza pe consultant,
acesta trebuie sa-i prezinte fermierului scuzele necesare, iar in situatia in
care fermierul nu are dreptate, acesta trebuie facut sa inteleagd ca nu are
dreptate, fara sa i se spuna direct acest lucru;

- consultantul nu are raspuns la intrebarea pusa, situatie in care nu trebuie
fugit de raspunsul la intrebarea respectiva, ci trebuie spus cd nu cunoaste
sau nu este sigur pe raspuns, dar se va preocupa pentru a da raspunsul
respectiv cat mai repede cu putinta.
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7.3. Consultanta de grup
7.3.1. Aspecte generale privind consultanta de grup

Consultanta de grup reprezintd activitatea de consultantd care se
desfasoara cu grupuri de fermieri ce pot varia de la cateva persoane la zeci si
chiar sute de persoane (de exemplu, in cazul zilelor de informare si a zilelor
in teren).

Activitatea de consultantd de grup necesita aptitudini organizatorice
si metodologice specifice din partea consultantului, acestea fiind
determinate de urmatoarele motive:

- 1in cazul in care nu existd deja un grup de fermieri bine definit, este destul
de dificil sa se formeze grupuri omogene de fermieri inainte de
desfasurarea unei actiuni de consultantd, de multe ori consultantul fiind
pus in situatia de a lucra cu grupuri heterogene, care sunt mai greu de
gestionat si controlat;

- consultanta de grup necesita o buna planificare cu privire la programul de
desfasurare a activitatii, precum si cu privire la selectarea si invitarea
participantilor;

- prezenta specialistilor si a reprezentantilor organizatiilor profesionale este
adeseori necesara, dar aceasta necesitd o buna planificare si aranjamente
in avans;

- utilizarea mijloacelor si tehnicilor didactice face metodele de grup mai
atractive i mai eficiente, dar acestea necesita experienta si pregatire din
partea consultantului;

- 1n comparatie cu consultanta individuala, exista posibilitatea de generare
de conflicte (situatii tensionate sau situatii mai putin placute) intre
fermieri, precum si intre fermieri si consultant, situatii care trebuie
controlate de catre consultant; acest lucru trebuie, totusi, privit in mod
pozitiv, ca urmare a faptului ca intr-un grup fermierii isi pot afirma mai
bine interesele.

Consultantul agricol poate lucra cu diferite tipuri de grupuri, si
anume:

- grupuri formale, care sunt grupuri inregistrate oficiale, cu un statut si cu
un lider formal;

- grupuri semiformale, care sunt grupuri formate prin acordul membrilor,
de obicei la nivel local, cu un anumit statut acceptat de acestia;

- grupuri informale, care se realizeaza atunci cand fermierii sunt impreuna,
grupurile informale sunt cele mai frecvente si, adeseori, cele mai potrivite
pentru consultanta de grup, cu atdt mai mult cu cat prin evitarea unor
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ierarhii prestabilite, membrii grupului sunt stimulati sa participe la
actiunile de consultanta de pe pozitii egale.

Pentru consultanta de grup este de dorit sa se lucreze cu grupuri in
care este incurajata comunicarea si care se bazeaza pe interesele similare ale
membrilor grupului. Totusi, trebuie avut in vedere faptul ca manifestarea la
nivelul unui grup poate fi influentata de relatiile care exista sau care se pot
stabili intre membrii grupului, si anume:

- cand i1n cadrul grupului sunt persoane de varsta diferita, de obicei,
persoanele mai in varstd domind;

- cand in cadrul grupului sunt persoane educate si mai putin educate, de
obicel, persoanele mai educate domina (aceeasi situatie este si in cazul
formarii profesionale);

- cand in cadrul grupului sunt persoane mai bogate si mai sarace, de obicei,
persoanele mai bogate domina;

- cand in cadrul grupului sunt persoane extrovertite si introvertite, de
obicei, persoanele extrovertite domina;

- cand in cadrul grupului sunt si barbati si femei, de obicei, barbatii
domina.

Dominarea care poate avea loc la nivelul unui grup este cu atat mai
intensa cu cat diferenta dintre membrii grupului este mai mare (diferentd de
varsta, educatie, pregatire profesionala, statut social etc.).

Marimea grupului este importantd in atingerea obiectivelor de
consultantd. Un numar de 5 - 10 membri asigurd conditii optime de
participare activa a membrilor grupului. Grupurile mici sunt foarte dinamice
si usor de gestionat, dar sunt mai putin eficiente din punct de vedere al
activitatii consultantului. Grupurile de 10 - 20 de persoane se caracterizeaza
printr-o mare solidaritate si responsabilitate a membrilor, precum si printr-0
buna interactiune a acestora. Grupurile prea mari (peste 20 de persoane) sunt
greu de gestionat si se caracterizeaza printr-o slaba interactiune i schimb de
experientd la nivelul membrilor grupului. Grupurile prea mari pot fi
gestionate Tn mod eficient prin impargirea acestora in subgrupuri, fiecare
subgrup primind anumite sarcini si responsabilitati.

Manifestarea membrilor grupului, in functie de marimea acestuia,
este urmatoarea (IIED Trainer’s Guide, citat de Anandajayasekeram si
colab., 2008):

- grup de 5 - 6 persoane: fiecare persoana poate vorbi;

- grup de 7 - 10 persoane: aproape fiecare persoana poate vorbi, dar 1 - 2
persoane pot sd nu vorbeasca deloc, iar persoanele mai tacute vor vorbi
mai putin;

- grup de 11 - 18 persoane: 5 - 6 persoane vorbesc mult, iar 3 - 4 persoane
vorbesc ocazional;
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- grup de 19 - 30 persoane: 3 - 4 persoane vor domina discutiile;
- peste 30 persoane: participarea este scazuta.

71.3.2. Avantajele si dezavantajele consultantei de grup

» Avantajele consultantei de grup sunt urmatoarele:

1-

2-

permite transmiterea de informatii si rezolvarea problemelor in
acelasi timp pentru un numar mare de fermieri;

permite obtinerea unui bun feedback, ceea ce face posibila
diminuarea neintelegerilor care pot aparea in transferul de informatii
dintre consultant si fermierti;

permite realizarea unei interactiuni intre consultant si fermieri, pe de
o parte, si intre fermieri intre ei, pe de alta parte; aceasta interactiune
ofera oportunitatea realizarii unui schimb de experienta si integrarea
informatiilor consultantului cu cele ale fermierilor;

puterea de convingere a consultantului este mai mare, deoarece
informatiile, ideile, sfaturile, solutiile transmise si propuse de catre
consultant pot fi evaluate mai minutios la nivelul grupului decat la
nivelul fiecarui individ, iar grupul este dispus sa-si asume un risc
mai mare decat membrii grupului luati ca indivizi separati; odata ce
unul sau o parte dintre membrii grupului a acceptat o solutie, exista
sanse reale ca si ceilalti membri ai grupului sd accepte solutia
respectiva;

consultantul poate modifica continutul mesajului de consultantd
astfel incat sa vind in intampinarea intereselor si nevoilor specifice
ale fermierilor;

consultantul poate adapta mesajul de consultantd corespunzator
nivelului educational al fermierilor;

actiunile de consultantd de grup sunt mai eficiente din punct de
vedere al costurilor decat cele ale consultantei individuale, desi sunt
mai costisitoare decat cele ale consultantei de masa;

actiunile propriu-zise de consultantd de grup necesitd un timp de
lucru mai redus comparativ cu cele ale consultantei individuale;
actiunile de consultantd de grup permit o observatie sporitd a
performantelor consultantului de catre fermieri, ceea ce reprezinta un
stimulent pentru consultant de a face eforturi mai mari pentru
pregatirea sa profesionala, pentru actualizarea continud a
informatiilor si pentru a fi la curent cu noutatile din domeniul de
activitate in care este specializat si in care acorda consultanta.

190



» Dezavantajele consultantei de grup sunt urmatoarele:

1- acoperire relativ mica (comparativ cu consultanta de masa) pentru
unele probleme ale fermierilor cu caracter general,

2- necesita timp si eforturi mai mari din partea consultantului pentru
pregatirea actiunii de consultantd;

3- sunt unii membri ai grupului care se pot manifesta excesiv in
defavoarea altora care nu ajung sa se manifeste;

4- nu intotdeauna fiecare membru al grupului poate fi mulfumit de
rezultatul actiunii de consultanta.

7.3.3. Metode de consultanta de grup

Metodele consultantei de grup sunt urmatoarele:
1- discutiile de grup;
2- vizitele;
3- demonstratiile;
4- zilele in teren;
5- ziua recoltei;
6- zilele de informare;
7- cursurile;
8- simpozioanele si conferintele;
9- workshop-urile si mesele rotunde;
10- grupurile de studiu sau de interes.

7.3.3.1. Discutiile de grup

Discutiile de grup sunt comparabile cu discutiile individuale, acestea
realizandu-se intre doi parteneri, pe de o parte, consultantul, iar pe de alta
parte, fermierii care intervin in discutie pe rand, aducidnd informatii
specifice, idei noi si deschizand noi perspective.

Succesul sau esecul discutiei de grup depinde in mare masurd de
pregitirea acestei actiuni de consultantd. In acest sens, consultantul trebuie
sa aiba in vedere urmatoarele elemente:

1. Grupul. In mod normal, grupul trebuie si cuprinda un numir de 5 - 15
participanti (maximum 20 de persoane). Grupurile mai mari tind sa nu-si
mentind coeziunea o perioadd mai lunga de timp, nu dau participantilor
ocazia de a se manifesta (de a vorbi) si favorizeaza persoanele
dominante, care au un statut superior §i sunt mai impunatoare. Membrii
grupului de discutie trebuie sa fie persoane cu un nivel educational si
social apropiat. Grupul trebuie sd fie omogen in ceea ce priveste
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activitatile desfasurate de membrii grupului, resursele disponibile,
dificultatile cu care se confrunta, obiectivele si interesele membrilor.

2. Locul de desfasurare. Discutiile de grup trebuie organizate in locuri
usor accesibile, linistite, iar daca acestea se desfdsoara pe o durata de
timp mai mare, este obligatoriu sa se asigure mese si scaune, astfel incat
participantii la discutie sa stea confortabil si sd aiba posibilitatea sa se
vada intre ei, dar si pe moderatorul discutiei (consultantul). Se
recomanda asezarea circulara a scaunelor, iar in cazul utilizarii unor
mijloace vizuale se recomanda asezarea scaunelor in forma de semicerc,
astfel incat fiecare participant s aiba o buna vizibilitate.

3. Informarea fermierilor cu privire la discutia de grup. Participantii la
discutia de grup trebuie informati cu privire la subiectele ce vor fi
discutate inainte de inceperea discutiei, precum si cu privire la locatia,
data si ora de desfasurare. Atunci cind grupurile sunt deja formate,
aceste informatii pot fi anuntate dinainte prin intermediul telefonului, a
scrisorilor, email-urilor etc.

4. Agenda discutiei. Agenda pentru discutiile de grup trebuie stabilitd cu
atentie, astfel incat sa nu se ceara prea mult de la participanti, iar pe de
altd parte sa fie suficient de interesantd pentru implicarea activd a
participantilor la discutie. Consultantul trebuie sd pregateasca subiectele
de discutie si, daca este posibil, sd le discute 1nainte cu reprezentantii
grupului. Astfel, consultantul isi poate forma o idee mai realistd cu
privire la interesul si reactiile la care se poate astepta din partea
membrilor grupului.

5. Pregdtirea continutului discutiei. Consultantul trebuie sd pregateasca
cu atentie informatiile care vor fi folosite in timpul discutiei. Detaliile cu
privire la subiectul discutiei de grup trebuie clarificate in discutii cu ali
consultanti sau prin consultarea unor specialisti. Atunci cand prezenta
lor este necesara, dacd este posibil, acesti specialisti ar trebui invitati la
discutiile de grup. Ar trebui sa existe o tabld sau orice alt echipament
disponibil pentru inregistrarea ideilor, propunerilor, precum si pentru
prezentarea concluziilor.

6. Organizarea discutiei de grup. Trebuie respectat programul anuntat si
orarul de desfasurare a discutiei. De asemenea, trebuie avuta in vedere
punctualitatea care reprezinta un element important de evaluare din
partea membrilor grupului. La anumite intervale de timp, trebuie
prevazute mici pauze care au rolul de a revigora participantii la discutie.
De asemenea, trebuie organizat un loc in care fumatorii pot fuma, se
poate asigura o cafea, un ceai, un pahar de apa sau o bautura racoritoare.

Participantii la discutia de grup trebuie sa accepte faptul cd pot
invata ceva 1n urma discutiei, precum si faptul ca si ceilalti participanti la
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discutie pot avea dreptate si ca este benefic sa se realizeze un schimb de
opinii, informatii, idei, pareri, aprecieri.

1.

Avantajele discutiilor de grup rezulta din faptul ca:
Problemele fermierilor sunt mai bine definite. Cu cat o problema este
definitd mai clar si mai corect, cu atat creste probabilitatea solutionarii
ei. Discutiile de grup 1i pot ajuta pe fermieri sa-si defineasca problemele
clar si amanuntit, ceea ce reprezinta, de fapt, primul pas in solutionarea
acestora.
Fermierii constientizeaza problemele cu care se confrunta sau care pot
apdrea. In general, oamenii sunt inclinati si evite confruntarea cu
problemele. Mai mult decat atat, uneori, acestia nu sunt constienti sau
sunt doar partial constienti de problemele lor. Discutiile de grup ajuta la
eliminarea constrangerilor care apar atunci cand oamenii sunt pusi in
situatia de a lua decizii. O atmosfera de grup in care domina increderea
reciproca 1i ajutd pe oameni sa vada si sa Infrunte problemele pe care au
incercat sa le evite in trecut. Este mult mai usor de recunoscut propriile
probleme intr-un grup in care ceilalti membri vorbesc in mod deschis
despre problemele cu care se confruntd. De asemenea, este mult mai
usor sa-i ajufi pe oameni sd-si rezolve problemele odatd ce le-au
recunoscut in mod deschis si realist, mai ales atunci cand acestia vad ca
nu sunt singurii care au aceasta problema.
Se poate realiza mai usor schimbarea normelor comportamentale.
Normele comportamentale individuale se schimba destul de greu, iar la
unele persoane chiar foarte greu, mai ales atunci cand schimbarea nu
este considerati ca fiind necesara. In situatia in care la nivelul grupului
schimbarea este consideratd ca fiind necesara, acest lucru se realizeaza
cu usurinta la nivelul majoritatii membrilor grupului.
Se contribuie la formarea opiniilor. Discutiile de grup ii ajutd pe
fermieri sa-si formeze o opinie despre o anumita problema. Formarea
unei pdreri sandtoase rezultd ca urmare a testarii reciproce a unor idei
printre membrii grupului. Aceasta nu Inseamna ca parerile sunt
uniforme, dar este o garantie a faptului cd au fost tratate/evaluate cu
atentie.
Limbajul este familiar fermierilor. Discutia de grup trebuie sa se
desfasoare corespunzator nivelului educational al fermierilor, cu
folosirea unui limbaj accesibil acestora.

Dezavantajele discutiilor de grup sunt determinate de faptul ca

acestea:
- sunt eficiente numai in cazul grupurilor mici;
- nu sunt adecvate pentru Tnsusirea de deprinderi;
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necesitd din partea participantilor abilitati de comunicare si cunostinte cu
privire la subiectul in discutie.
Coordonarea discutiilor de grup. Majoritatea oamenilor nu

agreaza intalnirile oficiale. Aceasta este urmarea faptului ca, de cele mai
multe ori, existd o slabd coordonare a activitatii sau o slaba cooperare intre
coordonatorul (moderatorul) discutiilor si participantii la discutia de grup.

In cadrul discutiei de grup, consultantului ii revine, de obicei, rolul

de coordonare si moderare a discutiei, iar in aceasta calitate trebuie:

sa precizeze scopul discutiei de grup, ocazie cu care acesta poate face o
introducere cu privire la subiectul de discutat prin efectuarea unei
prezentari, a unei demonstratii, prezentarea unui material tiparit, prezentarea
unui material video etc.;

sa ofere instructiuni clare cu privire la derularea discutiei de grup;

sa vina cu informatii care trebuie sa fie incluse in diScutie;

sa corecteze informatiile incorecte, care sunt introduse in discutie de catre
fermieri;

sa contribuie cu detalii, cand este cazul, si, eventual, sa clarifice problemele;
sa dea tuturor sansa de a participa la discutie;

sa creeze o atmosfera placutd, de incredere, care sa-i stimuleze pe
fermieri si sa-1 mentind activi in discutie;

sd promoveze Increderea in sine a participantilor la discutie;

sa identifice cauzele problemei prin intrebari de genul:

e ,.De ce se intampla asa?”;

e _.Care credeti ca este motivul pentru ...?”;

sa pund Intrebari deschise pentru stimularea schimbului de informatii, de
tipul:

e . Ce credeti despre ...?”;

e _ Aveti sugestii referitor la ...?”;

e  Care este impresia dvs. referitor la ...?”;

e . Cum ati descrie ...?”;

sa manifeste flexibilitate in derularea discutiei;

sa men{ind discutia pe subiectul principal al temei de discutie;

sa incurajeze intrebarile din partea fermierilor;

sa efectueze rezumate si sa traga concluzii in mod regulat;

sa realizeze un echilibru intre timpul de vorbire si cel de ascultare, atat in
ceea ce-l priveste, cat si in ceea ce-i priveste pe fermieri; in acest sens,
Pitagora (580 - 495 1.Hr.), filosof si matematician grec, spunea ,,nU Spune
putin in vorbe multe, ci mult in vorbe putine”, iar Confucius (551 - 479
i.Hr.), ganditor si filosof chinez, spunea ,,cand vorbesti mult, aproape
intotdeauna spui si ce n-ar trebui spus”;
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sa fie rabdator si tolerant cu cei care gandesc si vorbesc mai rar sau mai
incet;
sd nu Incerce sa dea impresia ca stie totul;
sd nu incerce sa-gi impuna opinia sa grupului;
sa fie politicos si discret;
sa fie atent la comportamentul fiecarui participant si a grupului in
ansamblul sau;
sa abordeze dificultatile aparute in derularea discutiei cu profesionalism si
diplomatie, sa evite situatiile conflictuale si momentele tensionate.

In cazul grupurilor mai mari de fermieri, se pot folosi metode

specifice de discutii de grup, si anume:

Impartirea grupului mare in grupuri de discutie mai mici. Grupul mare se
imparte in grupuri de cate 5 - 10 persoane, de preferat in jurul unei mese,
se desemneaza un lider de discutie, se precizeaza tema de discutie, iar
dupa 10 - 15 minute de discutii se reuneste grupul mare si se prezintad
rezultatele discutiei din fiecare grup de cdtre un reprezentant al grupului.
In final, are loc o discutie de grup largit.

Discutii la masa rotunda. Coordonatorul de discutie invita la o masa 3 - 5
membri ai grupului care sunt cunoscuti ca au pareri si practici diferite in
legatura cu tema de discutie si incepe discutia la nivelul acestui grup
restrans, ceilalti membri ai grupului putand interveni in discutie dupa un
anumit timp.

Discutii de tip simpozion. Coordonatorul de discutie impreuna cu 1 - 3
membri ai grupului prezinta scurte expuneri cu privire la subiectul
abordat, dupa care ceilal{i membri ai grupului sunt invitati sa-si expuna
punctul de vedere, sd faca comentarii, sa puna intrebari.

7.3.3.2. Vizitele

Vizita este o calatorie de scurtd duratd a unui grup de fermieri intr-

unul sau mai multe locuri care prezinta un anumit interes. Se disting doua
tipuri de vizite:

vizite la un anumit obiectiv (ferma, cultura agricola, lot demonstrativ,
investitie recent realizata, inovatie implementata etc.);

vizite de tipul ,,vezi si invatd”, care acopera o sfera mai larga (de
exemplu, vizitele la un institut sau statiune de cercetare, la 0 companiei
etc.).

Avantajele vizitei sunt urmatoarele:

Schimb de experienta, informatii si impresii. Fermierii care participa la
vizita pot face schimburi de experienta, informatii si impresii cu privire la
cele vazute. De asemenea, propriile lor probleme asemanatoare cu cele
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intalnite in locurile vizitate pot constitui o temd de discutii. Pe de alta
parte, proprietarul fermei sau al campului vizitat poate primi o serie de
informatii i sugestii pretioase de la fermierii care il viziteaza.
Constientizare. Fermierii participanti la vizitd pot constientiza problemele
potentiale cu care se pot confrunta sau pe care le au deja, putandu-se chiar
gasi solutii de rezolvare a acestora.
Caracter practic. in cadrul vizitelor, accentul se pune mai mult pe
practica decat pe teorie.
Vizionare. In timpul vizitei, fermierii au posibilitatea si vadi si si se
confrunte cu practici agricole concrete.
Miscare. Vizita presupune miscare, ceea ce place fermierilor, pentru ca,
de cele mai multe ori, activitatea acestora Inseamna miscare.
Deplasare. Vizita presupune deplasarea intr-o anumita locatie care le da
posibilitatea fermierilor sd vada si sa vina in contact cu altceva decat
ferma si campurile proprii.

Dezavantajele vizitei sunt urmatoarele:
exista riscul ca discutiile sa divagheze in multe directii si s nu se discute
nimic in detaliu;
participantii dominanti vorbesc prea mult;
Se poate intampla ca participantii mai rezervati sa aiba pareri interesante,
dar pe care nu reusesc sa si le exprime.

Pregatirea vizitei presupune urmatoarele activitati:
stabilirea scopului vizitei, stabilindu-se eventual si legatura dintre vizita si
o altd activitate de consultantd desfasuratd sau in curs de desfasurare;
scopul unei vizite poate fi de a furniza fermierilor noi informatii, de a-i
constientiza cu privire la posibilitatea utilizarii unor inovatii sau cu
privire la existenta unor probleme etc.;
identificarea obiectivului de vizitat;
contactarea persoanei reprezentante a obiectivului de vizitat (gazda) si
obtinerea acordului acesteia pentru organizarea vizitei, ocazie CU care sunt
vazute si locurile ce urmeazd a fi vizitate, stabilindu-se eventual si
persoanele care vor vorbi in timpul vizitei;
stabilirea datei la care se va desfasura vizita, care se face impreuna cu
gazda, evitandu-se perioadele in care fermierii sunt ocupati sau nu pot
participa din diferite motive;
stabilirea orei de plecare in vizitd §i de intoarcere, precum si a orei de
sosire si de plecare pentru fiecare obiectiv de vizitat;
stabilirea agendei vizitei, care se face impreund cu gazda, avandu-se in
vedere: locul si ora plecarii in vizita, timpul sosirii la obiectivul de vizitat,
durata vizitei si ora plecarii de la obiectivul de vizitat, identificarea celor
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mai importante informatii pe care fermierii trebuie sa le primeasca in
timpul vizitei, In ce momente ale vizitei trebuie sa fie prezentate si cine sa
le prezinte; in ceea ce priveste durata vizitei, este de preferat ca aceasta sa
nu dureze mai mult de o zi, iar din durata totala a vizitei, transportul sa nu
reprezinte mai mult de 50 %, pentru asigurarea unei eficiente cat mai mari
a actiunii;

- stabilirea listei de participanti care vor lua parte la vizitd, contactarea si
invitarea acestora, numarul lor fiind determinat de capacitatea
obiectivelor de vizitat, facilitatile de transport si numarul de consultanti
sau specialisti participanti la vizita, fiind recomandat ca pentru fiecare
consultant sau specialist sa fie un numar de 20 - 25 de persoane;

- stabilirea listei de specialisti care vor fi invitati pentru a participa la vizita,
daca este cazul;

- organizarea transportului si stabilirea traseului.

Desfasurarea vizitei, in cazul cand sunt mai multe locuri de vizitat,
trebuie sa se organizeze astfel incat pana la primul loc de vizita sa se aleaga
traseul cel mai scurt pentru a se ajunge cat mai repede, participantii la vizita
fiind vioi, odihniti si dornici si vada si si audd ceva nou. In timpul
transportului, pot avea loc discutii si conversatii utile cu privire la ceea ce
urmeaza a fi vizitat.

Drumul de intoarcere va fi cel mai lung, participantii la vizita fiind
obositi. De asemenea, pe timpul drumului de intoarcere pot avea loc discutii
despre ceea ce s-a vazut si cu privire la informatiile care s-au primit.

Organizatorii vizitei trebuie sa soseasca mai devreme la punctul de
plecare pentru a-i primi pe participanti. Acestia trebuie sa aiba o listd cu
persoanele participante la vizita si sd noteze prezenta participantilor. De
asemenea, trebuie sa urmareascd respectarea programului stabilit si sd
cilatoreascd in aceleasi mijloace de transport cu participantii la viziti. In
acest fel, acestia pot asculta discutiile fermierilor si pot chiar sa participe la
acestea.

In cazul participantilor care preferd sau sunt nevoiti, din diferite
motive, sa célatoreasca cu propria masind, acestora trebuie sa li se spund
exact care este traseul si care sunt locurile care urmeaza a fi vizitate.

Trebuie urmadrita respectarea reperelor orare stabilite in cadrul
agendei. La sosirea la obiectivul de vizitat, fermierilor li se va face o
prezentare a gazdei §i a ceea ce urmeazd sa viziteze 1nainte de inceperea
vizitei propriu-zise.

In timpul vizitei, trebuie manifestat respect si consideratie pentru
gazda si nu trebuie provocate daune obiectivelor vizitate (de exemplu,
culturilor vizitate). Fermierii trebuie incurajati sa puna intrebari.
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Organizatorii vizitei trebuie sa urmareascad ca grupul de participanti
sd nu se disperseze prea mult, iar cand se vorbeste grupului trebuie sa se
asigure ca toti participantii aud si vad bine. Participantii la vizitd nu trebuie
tinuti cu fata in soare, iar daca bate vantul, persoana care va vorbi trebuie sa
se pozitioneze astfel incat sa fie auzita de toti participantii.

Daca de-a lungul vizitei sau in timpul transportului se fac pauze,
atunci organizatorii vor comunica timpul destinat pauzei si se vor asigura ca
toti participantii s-au intors.

La sfarsitul vizitei, se va multumi gazdei pentru colaborare si
ospitalitate. De asemenea, dupa terminarea vizitei se Vor trage concluzii prin
organizarea unei discutii de grup cu privire la ceea ce s-a vazut in timpul
vizitei, ocazie cu care se vor da si raspunsuri la intrebarile participantilor la
vizitd si se vor distribui eventualele materiale informative cu privire la
obiectivul vizitat. Daca participantii la vizitd sunt in masini diferite, se va
face o concluzionare pentru participantii din fiecare masina in parte.

7.3.3.3. Demonstratiile

O demonstratie reprezintd o prezentare din punct de vedere practic a
tehnologiilor de productie, a metodelor si tehnicilor de productie, a
maginilor, echipamentelor si instalatiilor agricole, a inputurilor si a modului
lor de utilizare in productia agricola.

Importanta si necesitatea demonstratiilor rezulta din faptul ca un om
se poate indoi de ceea ce aude, eventual de ceea ce vede, dar nu si de ceea
ce face.

Demonstratiile cele mai eficiente sunt acelea care se organizeaza
intr-0 ferma, respectiv acelea care sunt realizate impreuna cu fermierii si
sunt desfasurate pe terenurile acestora.

Durata unei demonstratii variaza de la o zi pana la cétiva ani, in
functie de obiectul si scopul acesteia. Ca atare, demonstratiile pot fi:

- demonstratii pe termen scurt, care pot fi organizate oricand;

- demonstratii pe termen lung, care se intind pe unul sau mai multe cicluri
de productie.

Dupa scopul urmarit, demonstratiile pot fi:

- demonstratii rezultative (loturi demonstrative) prin care se doreste
prezentarea fermierilor a rezultatelor unor experiente sau practici
agricole;

- demonstratii metodice prin care se doreste invatarea fermierilor pentru a
face ceva (utilizarea unei metode, echipament etc.).

Demonstratiile reprezintd una dintre metodele de lucru cele mai
eficiente ale consultantei agricole. Desi demonstratiile necesita timp si efort
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considerabil, rasplata vine atunci cand fermierii preiau tehnicile si
tehnologiile de productie, solutiile propuse si elementele de noutate pe care
le considera adecvate conditiilor specifice in care 1si desfasoara activitatea.

Demonstratiile nu trebuie organizate si implementate la intamplare.
Acestea trebuie sa arate efectele determinate de aplicarea unei tehnici sau a
tehnologiilor de culturda in conditiile in care fermierii isi desfasoara
activitatea. De asemenea, acestea trebuie sa arate modul corect de utilizare
si efectul pozitiv al noilor materii si materiale, al noilor masini, utilaje,
echipamente si instalatii agricole, al noilor soiuri si hibrizi, precum si modul
de rezolvare a unei probleme.

Demonstratiile sunt desfasurate de cele mai multe ori intr-o maniera
eXperimentald, iar la final acestea sunt evaluate, rezultatele fiind utilizate
pentru a se face recomandari fermierilor.

Etapele efectuarii unei demonstratii sunt urmatoarele:
Diagnosticare;

Planificare;
Implementare;
Evaluare si diseminare.

Etapa de diagnosticare. In etapa de diagnosticare este identificati o
anumitd problema a fermierilor care trebuie rezolvatd sau 0 noutate
(inovatie) ce trebuie popularizata si facuta cunoscuta fermierilor.

In aceastd etapa, sunt colectate si analizate informatiile pentru
organizarea demonstratiilor. Activitatile din aceastd etapa pot include o
trecere in revistd a datelor deja existente in baza de date a consultantului,
efectuarea de studii informale care constau in discutii cu fermierii si
observatii facute in teritoriu, precum si efectuarea de studii formale, prin
completarea de chestionare.

Scopul acestor activitati este acela de a aduna informatii suficiente
pentru a se identifica problemele care limiteazd productivitatea si eficienta
fermierilor si de a incepe analizarea posibilelor solutii de imbunatatire.

Informatiile colectate in aceastd etapa sunt utilizate pentru
conceperea demonstratiilor, dar aceste activitdti nu ar trebui sa inceteze
dupi ce au fost planificate primele demonstratii. In timpul demonstratiei,
apare adeseori nevoia de a se continua activitatile de diagnosticare, care
includ observatii si studii formale.

Etapa de planificare. In cadrul acestei etape, se selecteazd un
comitet de indrumare (grup consultativ). Comitetul de indrumare poate fi
format din consultanti, specialisti, fermieri, furnizori locali de inputuri si
servicii, precum si alte persoane cooperante care vor putea ajuta la
implementarea demonstratiei.

* & o o
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Membrii comitetului de indrumare trebuie sa fie:
- progresivi;
- constienti de problemele care trebuie rezolvate;
- doritori sa se implice, sa participe la sedinte si sa ajute la obfinerea de
sprijin pentru efectuarea demonstratiei;
- recunoscuti pentru calitatea lor de buni conducatori.

Pentru ca demonstratia sa aiba succes, acest comitet trebuie sa
defineasca in mod clar scopul sau scopurile demonstratiei si trebuie sa
elaboreze un model conceptual al demonstratiei.

Membrii comitetului de indrumare trebuie implicati in planificarea
demonstratiei si sd ajute la diseminarea rezultatelor demonstratiei. Daca
membrii comitetului de indrumare inteleg valoarea potentiala a demonstratiei,
atunci ei o pot explica si comunitatii de fermieri din care fac parte sau cu
care vin 1n contact.

In etapa de planificare, trebuie stabilite urmatoarele elemente:

1- tema demonstratiei;

2- fermierul la care se va desfasura demonstratia;
3- locul unde va avea loc demonstratia;

4- data si ora cand va avea loc demonstratia;

5- materialele necesare si modul lor de procurare.

Stabilirea temei demonstratiei. O responsabilitate foarte importanta
a comitetului de indrumare este selectarca temei demonstratiei. Tema
demonstratiei trebuie sa se potriveasca cu o nevoie concreta a fermierilor.
Aceasta trebuie sd conduca le rezolvarea unei probleme reale, de dorit a unei
probleme declarate de catre fermieri.

Tema demonstratiei nu trebuie sd fie ipotetica, ci trebuie sa fie
relevantd si abordabila din punct de vedere practic. Numai daca nu exista o
problema declaratd, atunci obiectivul demonstratiei poate fi ipotetic.

Nu trebuie abordate probleme al caror rezultat este foarte previzibil
si care au un impact redus sau sunt chiar fara impact asupra fermierilor. De
asemenea, nu trebuie abordate probleme complexe, care nu pot fi rezolvate
in cadrul demonstratiei. Deci, tema aleasa pentru demonstratie trebuie sa fie
de interes pentru fermieri, s fie practica si realista.

Stabilirea fermierului la care se va desfasura demonstratia. Odata
ce tema demonstratiei a fost aleasa, urmatoarea etapa este identificarea unui
fermier cooperant, care sa se implice in implementarea demonstratiei.
Succesul sau esecul unei demonstratii poate depinde de fermierul la care se
va desfasura demonstratia, respectiv de masura in care acesta se implica in
desfasurarea demonstratiei.

Pe langa faptul ca fermierul la care se va efectua demostratia trebuie
sa fie cooperant, trebuie avute in vedere si urmatoarele aspecte:
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o Folosirea de voluntari. Fermierii care se oferd voluntari sunt mai
entuziasti si au mai mult succes in realizarea demonstratiei.

o Selectarea de fermieri seriosi si onesti. Trebuie verificat, in mod discret,
daca potentialii fermieri la care urmeaza sa se efectueze demonstratia sunt
respectati in comunitatea din care fac parte. Altfel, se poate ajunge in
situatia de nedorit in care se organizeaza o demonstratie bund in care
nimeni nu are incredere.

o Folosirea liderilor de opinie. Trebuie selectionat un fermier care este
respectat ca lider al comunitatii locale.

o Folosirea de fermieri tipici. Demonstratiile sunt reusite atunci cand
fermierul este reprezentativ pentru comunitatea de fermieri careia i se
adreseaza demonstratia. De exemplu, demonstratiile adresate fermierilor
cu un venit mediu ar trebui efectuate la un fermier cu venituri medii.

o Selectarea fermierilor care au nevoie de ajutor. Demonstratiile cu cel mai
mare succes sunt organizate in fermele unde pot fi evidentiate
imbunatatiri semnificative in urma efectuarii demonstratiei si unde se
rezolva o anumita problema concreta.

Stabilirea locului unde va avea loc demonstratia. Locul in care va
avea loc demonstratia trebuie sa fie amplasat intr-o zond usor accesibila
fermierilor carora li se adreseaza aceasta, pe cat posibil in apropierea cailor
de acces.

Terenul pe care se desfasoara demonstratia trebuie sa aiba o buna
vizibilitate care sa faca posibild reperarea activitatii in toate etapele sale, nu
numai in timpul prezentdrii propriu-zise catre fermieri. Printr-o buna
vizibilitate §i marcare, demonstratia trebuie sa starneasca interesul
fermierilor din zona.

Solul pe care se amplaseaza demonstratia trebuie sd fie specific
zonei, trebuie sa se caracterizeze prin uniformitate a caracteristicilor si
trebuie sa fie comun pentru majoritatea fermierilor care constituie grupul
tinta al demonstratiei.

Stabilirea datei si a orei cand va avea loc demonstratia. Data trebuie
sa fie astfel aleasd incat sa permitd fermierilor sa participe la demonstratie,
sd nu fie In perioadele aglomerate si la ore mai putin accesibile acestora.
Data si ora cand va avea loc demonstratia trebuie anuntate fermierilor cu
suficient timp Tnainte prin carti postale, scrisori, afise, anunfuri in ziare,
email-uri, anunturi pe web, anunturi la posturile locale de televiziune si
radio etc. Informarea trebuie sa includd urmatoarele elemente: scopul
demonstratiei; invitati (specialisti sau personalitdti prezente); locul unde va
avea loc demonstratia; data si ora cand va avea loc demonstratia.

Stabilirea materialelor necesare s§i a modului lor de procurare.
Pentru organizarea unei demonstratii este de dorit sa se obtind cooperarea
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furnizorilor locali de inputuri pentru agricultura. Daca este posibil, trebuie
sa se colaboreze cu mai multi furnizori, care pot si ajute si sa-si ofere
serviciile pentru realizarea unei demonstratii. De obicei, furnizorii locali de
inputuri sunt dispusi sd colaboreze in astfel de proiecte pentru ca sunt
interesati de promovarea propriilor produse intr-un cadru comparativ si
obiectiv. Implicarea furnizorilor locali de inputuri constituie un sprijin
valoros pentru reusita actiunii de consultanta.

Nu trebuie evitata contactarea specialistilor din domeniu pentru a le
cere opiniile referitoare la demonstratia care urmeaza a fi desfasurata.

Etapa de implementare. In aceasti etapa, demonstratia este pusi in
practica. Aceasta presupune testarea solutiilor posibile de rezolvare a unei
probleme, verificarea unor recomandari, testarea masinilor, echipamentelor
si instalatiilor agricole etc.

Adeseori, este preferabil sd se organizeze demonstratii care sa
includa cel putin doua variante, una care sa arate metodele curente ale
fermierilor si care este consideratd varianta martor (de comparare) si alta
care sa arate noile practici si recomandari, astfel incat fermierii sa poata
vedea prin diferenta care sunt rezultatele. Variantele pot fi, de exemplu,
soiuri sau hibrizi, doze de Ingrasaminte, lucrdri ale solului, densitati si
scheme de semanat, efectul unor produse pesticide asupra organismelor
daunatoare si asupra capacitatii de productie a plantelor etc.

Demonstratia trebuic marcatd, acesta fiind un element foarte
important pentru reusita. De asemenea, trebuie marcate diferitele tratamente
si variabile in cadrul demonstratiei, astfel incat acestea sa fie cat mai vizibile
si clar delimitate unele de altele.

Trebuie pastratd o evidenta detaliatd a conceptiei demonstratiei, a
dispunerii loturilor, a distantelor pana la tarusii de marcaj etc. Pentru
aceasta, se elaboreaza o schitd a demonstratiei si se noteaza toate
interventiile care se efectueaza in cadrul demonstratiei. De asemenea, se
inregistreaza toate masurdtorile si determinarile efectuate de-a lungul
perioadei de vegetatie, precum si starea culturii in diferite faze de vegetatie,
evolutia conditiilor climatice si orice factor perturbator care poate exercita
vreo influenta asupra rezultatelor demonstratiei.

Un factor important care influenteaza succesul sau esecul oricarei
demonstratii este publicitatea. Aceasta trebuie sa Inceapa din perioada de
planificare si trebuie sa continue pana la incheierea etapei de implementare.
In acest sens, demonstratia trebuie si aiba o pancarta vizibila. De asemenea,
trebuie folosite etichete pentru identificarea fiecarei variante. Acest lucru va
fi de folos fermierilor precum si altor persoane care se opresc sia vada
loturile demonstrative in mod independent, precum si pentru grupurile de
fermieri care vin la demonstratie alaturi de consultant.
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Daca demonstratia vizeaza modul de utilizare a unei masini sau
echipament, modul de efectuare sau calitatea unor lucrari etc., aceasta
trebuie repetata inainte de a fi efectuata in prezenta fermierilor.

Demonstratia cuprinde urmatoarele etape:

- primirea participantilor, carora li se adreseaza un mesaj de bun venit si li
se face o scurtd introducere cu privire la program; de asemenea, se face
inregistrarea participantilor si se face impartirea acestora In grupuri de
cate 10 - 20 de persoane care sunt luate in primire de cate un ghid;

- prezentarea demonstratiei, care trebuie sa dureze maximum 15 - 20 de
minute si care trebuie sa fie facutd de un specialist in problematica
demonstratiei;

- efectuarea demonstratiei, care consta in expunerea, explicarea, punerea in
functiune, urmarirea diferitelor aspecte legate de subiectul demonstratiei.

In timpul efectuarii demonstratiei, fermierii trebuie sa fie incurajati
sa puna Iintrebari si, acolo unde este posibil, sa se implice activ in
implementarea demonstratiei.

Etapa de evaluare si diseminare. Demonstratiile pe termen lung
trebuie verificate din cand in cand, iar daca apar rezultate neobisnuite, trebuie
contactat un specialist in domeniu, care sa poata explica rezultatele aparute.

In cadrul unor demonstratii, se face o evaluare si o comparare
vizuald a diferitelor variante testate in prezenta fermierilor. Dar, pentru un
impact mai mare asupra fermierilor, evaluarea variantelor se va face in
prezenta fermierilor prin efectuarea de determindri, masuratori, luarea de
probe si analiza acestora. Aceste evaludri se fac in diferite locuri ale fiecarei
variante in cadrul demonstratiei, dupa care se face media acestora.

Trebuie analizate cu grija rezultatele tuturor demonstratiilor. Chiar
dacd demonstratia a fost un esec, se pot invata multe lucruri din discutarea
rezultatelor cu toti cei implicati, analiza cauzelor si identificarea punctelor
slabe. Esecul ne ajuta sa evoluam, avandu-se in vedere ca reactia pe care o
avem in fata esecului este mai importanti decat esecul in sine. Invatand din
greseli, in viitor se pot Tmbunatati sansele de succes privind realizarea
programului de consultantd cu ajutorul demonstratiilor. Uneori, un esec
poate reprezenta un rezultat important, cum este, de exemplu, in cazul unui
lot demonstrativ cu soiuri de grau, afectarea acestora de atacul unor agenti
patogeni poate constitui informatii valoroase cu privire la rezistenta acelor
soiuri la atacul bolilor. Referitor la esec, Henry Ford (1863 - 1947), fondator
al industriei americane de automobile, spunea ca ,,esecul nu inseamna decat
oportunitatea de a incepe din nou, de data aceasta mai inteligent”.

Fiecare analiza trebuie sa includa o evaluare a reactiilor si opiniilor
fermierilor, o interpretare generala a rezultatelor, iar la nevoie §i o analiza
statistica. Solicitdrile de detalii si informatii din partea fermierilor cu privire
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la demonstratia efectuata reprezintd o dovada a reusitei acesteia. Toate

rezultatele pot fi folosite pentru planificarea viitoarelor demonstratii,

precum si pentru a se face recomandari fermierilor.

Pentru o demonstratie eficientd, consultantii participa la intregul
proces, acestia fiind in masura sia faca recomandari fermierilor cu
profesionalism si convingere. Cand fermierii sunt implicati activ in
desfasurarea demonstratiilor, acestia contribuie la raspandirea noilor tehnici
si tehnologii de productie. Prin urmarirea opiniilor fermierilor, consultantii
isi pot imbunatati cunostintele privind nevoile si preferintele acestora.

Rezultatele demonstratiei trebuie sa fie diseminate prin intermediul
unor rapoarte, brosuri sau articole elaborate pe intelesul fermierilor.

Aspecte ce trebuie avute in vedere pentru o demonstratie eficienta:
- Starnirea interesului. Demonstratiile eficiente trateazd probleme de care

fermierii sunt interesati, dar acestora trebuie sa le fie starnit interesul pe
diferite cai (publicitate, diScutii impreuna cu acestia etc.).

- Ingelegerea scopului demonstratiei. Fermierii trebuie sa inteleagi la ce se
referd demonstratia, de ce se efectueaza si ce se urmareste prin desfasurarea
acesteia. Prin intelegerea scopului demonstratiei, se urmareste ca fermierii
sd poata interpreta corect si sa inteleaga rezultatele demonstratiei.

- Simplitatea. Demonstratiile care prezintd separat ciate o metodd au mai
mari sanse sa devina eficiente comparativ cu demonstratiile care prezinta
mai multe metode sau tehnici de productie, implicand o multime de
factori. In efectuarea demonstratiei, trebuie inceput de la simplu,
ajungandu-se treptat catre complex.

- Repetarea. Repetarea aceleiasi demonstratii o va face mai eficientd. Daca
succesul se repetd, aspectele demonstrate au sanse mai mari sd fie
adoptate de catre fermieri.

- Participarea observatorilor. O aptitudine nu este dobandita pana cand cel
care invata nu a efectuat actiunea el insusi. Ca urmare, este de dorit ca
fermierii participanti la demonstratie sa fie implicati direct in desfagurarea
demonstratiei, sa testeze personal diferite masini, utilaje, echipamente si
instalatii agricole, sa compare personal rezultatele diferitelor variante,
precum si sa determine care sunt rezultatele si sa stabileasca efectele
demonstratiei.

- Satisfactia. Psihologii spun ca obiceiurile se formeaza cel mai bine atunci
cand efectuarea unei actiuni sau activitati aduce satisfactie. De aceea,
putem concluziona ca demonstratiile cele mai eficace sunt acelea care se
ocupd de probleme reale si prezintd o solutie posibild, practica si usor de
aplicat.
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7.3.3.4. Zilele in teren

O zi in teren este un eveniment organizat pentru un grup de fermieri
carora li se arata anumite tehnici de productie, o problema sau o situatie
specificd (de exemplu, atacul unui anumit daunator sau boald la o anumita
planta de culturd). Zilele in teren reprezintd o metoda de consultanta de grup
in care sunt combinate discutiile de grup si demonstratiile, avand 1nsa o
amploare mai mica comparativ cu demonstratiile.

Zilele in teren pot fi organizate imediat ce au fost identificate
evenimente, culturi agricole sau ferme care pot constitui un subiect de
interes pentru fermieri.

Daca este vorba despre efectul anumitor masuri tehnologice, atunci
zilele in teren sunt organizate catre sfarsitul perioadei de vegetatie, pentru a
se putea vedea cat mai bine rezultatele de productie.

Scopul zilelor in teren il reprezinta convingerea fermierilor pentru
adoptarea inovatiilor, precum si convingerea acestora de existenta anumitor
probleme, de modul de rezolvare a acestora si de eficienta anumitor solutii
de rezolvare a problemelor.

Pentru o buna pregatire a unei zile in teren, trebuie avute in vedere
urmatoarele elemente:

e Identificarea unui fermier care este dispus sa-si ofere ferma, terenul sau
animalele pentru a fi prezentate si pentru a se discuta despre ele.
Persoanele ideale sunt cele care sunt considerate nu numai fermieri
exemplari, ci si persoane influente si populare.

e Furnizarea de informatii cu privire la subiectul care va fi abordat.

e Contactarea si invitarea unor specialisti in domeniu.

e Seclectarea si invitarea participantilor. Este de dorit sa fie selectati fermieri
care se gasesc intr-o situatie similard cu cea a temei ce urmeaza a fi
prezentata in cadrul zilei in teren. De asemenea, trebuie invitati si fermieri
influenti, progresivi si inovatori.

7.3.3.5. Ziua recoltei

Ziua recoltei se organizeaza spre sfarsitul perioadei de vegetatie,
astfel incat sa poata fi vazute si evaluate rezultatele de productie, iar
fermierii sa poata participa la aceasta actiune.

Se recomanda ca in cadrul grupului tinta sa fie inclusi fermieri cu
situatie tehnico-economica comparabild, lideri de opinie si persoane cu
influenta pe plan local, cercetatori si cadre didactice. Numarul de
participanti poate fi cuprins intre 50 si 100 de persoane.
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7.3.3.6. Zilele de informare

Pentru informarea unui numar cat mai mare de fermieri cu privire la
anumite subiecte comune, cum ar fi noile acte normative, noi reguli si
regulamente sau problemele agricole specifice la nivel local, regional sau
national, se poate organiza o intalnire cu fermierii numita ,,zi de informare”.

La o zi de informare pot participa mai multi fermieri decat la
discutiile de grup, vizite, demonstratii si chiar zile in teren.

Pentru o buna pregatire a unei zile de informare, trebuie avute in
vedere urmatoarele elemente:

- trebuie alese subiecte relevante, care prezintd un mare interes pentru
intreaga comunitate agricola locala;

- Invitatiile trebuie facute cu ceva timp inainte, astfel incat fermierii sa
poata sd-si faca programul pentru a putea participa la ziua de informare;

- informarea fermierilor despre subiectele ce vor fi abordate in cadrul
actiunii (de exemplu, prin afise, pliante, email, postul local de radio sau
televiziune etc.);

- locul de intalnire trebuie pregatit inainte de inceperea actiunii;

- trebuie pregatite materiale scrise pentru participanti.

7.3.3.7. Cursurile

Prin intermediul cursurilor, consultanta individuala si de grup se
completeazd cu o componentd esentiala, si anume aceea de instruire a
fermierilor. Prin intermediul cursurilor, se realizeaza transmiterea de
informatii de baza care sa ajute fermierii sa inteleaga si sa-si imbunatateasca
procesul de productie si managementul agricol.

Pentru organizarea unui curs pot fi folosite diferite spatii existente la
nivel local, precum sali de clasa din scoli sau sdli folosite pentru intalnirile
locale.

Aceste intalniri de instruire n-ar trebui, In mod normal, sa dureze
mai mult de 3 - 4 ore. De asemenea, trebuie avut in vedere faptul ca atentia
cursantilor nu poate fi mentinuta prea mult timp, motiv pentru care dupa un
modul de predare care poate fi de 50 minute, trebuie sa urmeze o pauza de
10 minute. Pot fi avute in vedere si module de predare de cate 90 de minute
cu pauze de 15 minute sau module de predare de cate 100 de minute cu
pauze de 20 de minute, in functie de o serie de factori, precum durata
cursului, complexitatea problematicilor abordate etc. Oricum, pentru
mentinerea atentiei pe durata modulului de pedare, lectorul trebuie sa fie
dinamic si interesant, s atragd atentia cursantilor si sd le mentind treaz
interesul.
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Atunci cand participantii la curs vin din aceeasi localitate sau din

localitati vecine, dar se confruntd cu probleme similare, este posibil sa se
ofere instruire pe subiecte, probleme si situatii specifice.

Avantajele cursurilor sunt urmatoarele:
se transmite Intr-un timp relativ scurt o cantitate mare de informatii;
subiectele mai putin familiare fermierilor si ideile abstracte pot fi
explicate astfel incat acestea sd poata fi intelese;
continutul cursului poate fi adaptat nevoilor si intereselor cursantilor;
continutul cursului poate fi adaptat nivelului educational al cursantilor;
cursantii se simt mai apropiati de lectorul cursului si receptioneaza mai
bine mesajul acestuia, la aceasta contribuind gesturile, mimica si
atitudinea acestuia;
cursantii au posibilitatea de a pune intrebari, de a discuta si comenta
anumite subiecte.
Dezavantajele cursurilor sunt urmatoarele:
nu se pot retine toate informatiile care se transmit;
de multe ori, cursantii au o atitudine pasiva;
nu se pot Insusi anumite deprinderi corespunzatoare subiectului abordat.
Etapele unui curs de instruire. Un curs de instruire presupune

urmatoarele etape:

planificarea cursului;

pregatirea cursului;

desfasurarea cursului.

Planificarea cursului presupune stabilirea urmatoarelor elemente:
stabilirea obiectivului cursului;

stabilirea grupului de cursanti (auditoriului), respectiv:

e stabilirea marimii grupului, avandu-se in vedere cd un grup mai mare
determind un contact personal al lectorului cu fiecare cursant in parte
mai slab, iar la sfarsitul cursului ramane mai putin timp pentru intrebari
si comentarii;

e identificarea nivelului de educatie si cunostinte profesionale ale
auditoriului, avandu-se in vedere ca daca se vorbeste sub nivelul de
educatie al grupului de cursanti, acestia vor fi plictisiti si chiar insultati,
iar daca se vorbeste peste nivelul de educatie al cursantilor, acestia nu
vor Intelege cursul.

stabilirea conditiilor in care se va desfasura cursul, respectiv:

e stabilirea datei la care se va desfasura cursul, evitandu-se perioadele
aglomerate ale anului pentru fermierti;

e stabilirea orei la care va incepe cursul si a duratei acestuia;
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e stabilirea locului unde se va tine cursul, care trebuie sd fie usor
accesibil cursantilor, scaunele trebuie sa fie confortabile, iluminareca
adecvata si incdperea bine ventilata; aranjarea scaunelor trebuie sa dea
posibilitatea fiecarui cursant de a vedea si de a auzi cat mai bine; se vor
lua masuri ca zgomotul si alfi factori perturbatori sd nu afecteze
desfasurarea cursului;

e stabilirea eventualelor activitati care preced sau care succed cursul.

Data, ora si locul de desfasurare a cursului trebuie aduse la
cunostinta cursantilor cu suficient timp Tnainte, pentru ca acestia sa aiba
timp sa-si organizeze programul astfel Incat sa poatd participa la curs.

Pregatirea cursului consta in stabilirea confinutului cursului. Pentru
aceasta, lectorul cursului poate utiliza doua surse de informare, si anume:

- experienta proprie;

- experienfa altora, care se regiseste consemnatd in diferite materiale
publicate (carti, brosuri, reviste etc.).

Este de dorit ca lectorul (consultantul), initial, sa-si faca o informare
extensiva cu privire la tema ce urmeaza a fi abordata, dupa care sa faca o
selectare a materialului pe care-1 are la dispozitie, retinand aspectele ce
prezinta interes pentru tema respectiva.

Prelegerea se imparte in 3 parti, si anume:

- introducere, care are rolul de a starni interesul cursantilor, de a crea o
anumita legatura intre lector si cursanti si de a crea o atmosfera relaxanta
care sa favorizeze studiul;

- partea principala, care contine materialul ce va fi prezentat in cadrul
cursului pentru atingerea obiectivelor propuse;

- concluzii, care au rolul de a fixa tema abordata in memoria cursantilor.

Desfisurarea cursului consta in prezentarea efectiva a continutului
cursului citre cursanti. In desfisurarea cursului sunt critice primele
momente, mai ales in cazul unui lector care nu are suficientd experienta.
Majoritatea lectorilor sunt emotionati si tensionati cand sustin pentru prima
datd un curs sau cand incep un curs, avand o senzatie de rau, de sufocare la
nivelul gatului, tremurat de voce si maini. Aceastd stare este normala,
emotia si tensiunea fiind expresii firesti ale organismului in astfel de
momente. O mare parte din tensiune este cauzata de frica de esec, respectiv
teama de ce va crede auditoriul, daca va considera cursul util, atractiv,
interesant, precum si teama de ce se intdmpla atunci cand lectorul se pierde
in timpul prezentdrii sau atunci cand apar intrebari dificile. Pregatirea
inadecvata, lipsa de experientd practica, frica de intrebdri, timiditatea indusa
de prezenta unei anumite persoane in randul cursantilor accentueaza aceasta
tensiune de inceput. Pregdtirea temeinica a cursului si existenta unei schite a
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cursului diminueaza aceasta tensiune si 1i asigura o anumita doza de confort
lectorului. De asemenea, este de ajutor memorarea primelor 2 - 3 propozitii
sau fraze de deschidere a cursului.

Tensiunea nervoasa de inceput se manifesta de multe ori sub forma
unui disconfort la nivelul stomacului, de aceea nu trebuie sd se manance
prea mult inainte de sustinerea cursului sau sa se ia stimulenti artificiali sau
sedative care sunt mai degraba nocive decat benefice.

Tensiunea nervoasa de inceput poate fi dirijatd catre un anumit
obiect care poate sd o preia, cum ar fi, de exemplu, tinerea mainilor pe
spatarul scaunului sau atingerea mesei cu varful degetelor. In nici un caz nu
se recomanda sa se tina foile cu notele de text in mana, pentru cd un tremur
vizibil ar creea un disconfort si mai mare.

Cursul trebuie terminat la timp deoarece depasirea timpului alocat
provoaca neliniste si agitatie.

Limbajul folosit trebuie sa fie pe intelesul cursantilor, vioi si cat mai
clar. Trebuie evitate expresiile care nu sunt familiare cursantilor, iar atunci
cand sunt utilizati termeni tehnici, acestia trebuie explicati.

Frazele nu trebuie sa fie prea lungi si trebuie sa aiba putine propozitii
secundare. Aspectele mai importante din cadrul prezentarii trebuie expuse in
fraze scurte, cu pauze intre fraze, care sa retina atentia ascultatorilor.

Este recomandata folosirea de jocuri de cuvinte, citate, comparatii,
exemple care sa contribuie la mentinerea atentiei si convingerea cursantilor.

Lectorul trebuie sa fie astfel Tmbracat incat sd nu contrasteze cu
vestimentatia cursantilor si sa aiba o tinuta corecta. Acesta nu trebuie sa faca
gesturi excesive. De asemenea, acesta trebuie sa-si moduleze vocea pentru
accentuare si variatie. In plus, trebuie sa fie cat mai calm si relaxat si sa
arate entuziasm pentru ceea ce prezinta. Nu trebuie sd sara de la un subiect
la altul, ci trebuie sa le abordeze prin legaturi logice.

Lectorul poate pune intrebari in timpul prezentarii, si la sfarsitul
acesteia. De asemenea, cursantii trebuie lasati si chiar incurajati sa puna
intrebari 1 sa ceara explicatii suplimentare. De asemenea, lectorul trebuie sa
favorizeze dezvoltarea dialogului. Este de preferat chiar sa se renunte la o
parte din prezentare in favoarea intrebarilor din partea cursantilor.

7.3.3.8. Simpozioanele si conferingele
Simpozionul se poate defini ca fiind o manifestare stiintifica si de

specialitate ce presupune efectuarea de discutii pe baza unor prezentari
efectuate 1n fata publicului.
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Conferinta se poate defini ca fiind o succesiune de prezentari
efectuate in fata publicului pe o anumita tema stiintifica in scopul informarii
si instruirii.

Simpozioanele si conferintele sunt evenimente care dureaza una sau
mai multe zile, la care participarea poate fi pe baza de invitatie (participa
numai persoanele care au primit invitatie de participare), de Inregistrare sau
poate fi libera (participa toti cei care doresc).

Vorbitorii la simpozioane si conferinte pot fi invitafi sau se pot
inregistra la eveniment cu un anumit timp Tnainte prin comunicarea titlului
prezentarii, a autorilor si, de obicei, si a unui rezumat. De regula, vorbitorii
invitati constituie asa-numitii vorbitori cheie (keynote speakers), care
deschid seria de prezentari, fiind personalitati marcante, specialisti
recunoscuti §i apreciati in mediul stiintific si profesional. In cazul
vorbitorilor inregistrati, prezentarile acestora sunt analizate de un comitet
stiintific care accepta sau, eventual, refuza prezentarea, daca aceasta nu se
incadreaza in tematica evenimentului sau nu respecta regulile stabilite si
facute cunoscute referitoare la structura si continutul prezentarii.

Evenimentul se desfasoard, de obicei, intr-o cladire publica sau,
atunci cand este posibil, intr-un centru de conferinte sau in sali de conferinte
special amenajate in acest sens. Logistica salii trebuie pregdtitd din timp,
respectiv se instaleaza un videoproiector si computer sau Se verifica cele
existente deja in dotarea salii respective, se amplaseaza bannere si afise, se
fac aranjamente florale etc.

Deschiderea evenimentului se face de catre un comitet alcatuit din
personalitati, specialisti, invitati speciali, organizatori, care adreseaza cate
un cuvant de deschidere. Urmeaza prezentdrile vorbitorilor cheie, dupa care
prezentarile celorlalti vorbitori, acestea fiind grupate in sectiuni care sunt
coordonate de catre moderatori.

Programul evenimentului, simpozion sau conferintd, trebuie facut
cunoscut participantilor cu un anumit timp Inaite si trebuie sa fie pus la
dispozitia acestora la inceputul evenimentului, odata cu inregistrarea lor.

In ziua simpozionului sau a conferintei, trebuie si existe cel putin o
persoana care sa primeascd participantii, sd facd inregistrarea acestora si sa
inmaneze documentatia si ecusoanele evenimentului.

Cu ocazia acestor evenimente, poate fi invitata si presa, motiv pentru
care poate fi organizatd o conferintd de presd, mai ales atunci cand unul
dintre vorbitori este o personalitate marcanta sau, eventual, se pregateste un
comunicat de presa.
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7.3.3.9. Workshop-urile si mesele rotunde

Workshop-ul poate fi definit ca un grup de lucru care-si propune
rezolvarea anumitor probleme (elaborarea unor proiecte sau planuri de
actiune, stabilirea unei strategii, identificarea de solutii la problemele cu
care se confruntd fermierii etc.). Acesta se bazeaza pe o implicare activa a
participantilor (fermierilor) in discutiile de la nivelul grupului. in cadrul
workshop-ului, interactivitatea participantilor este mare, ceea ce face ca
acestia sd se simta bine si sa descopere singuri diferite solutii de rezolvare a
problemelor. Workshop-ul trebuie sa fie condus de catre consultant, care
urmareste atingerea obiectivelor propuse la nivelul grupului de lucru.

Mesele rotunde pot fi definite ca o reuniune stiintifica sau profesionala
pe o0 anumita tema ce se bazeaza pe principiul egalitatii intre participanti.

7.3.3.10. Grupurile de studiu sau de interes

Formarea unui grup de fermieri interesati de un anumit subiect (de
exemplu, productia de lapte, productia de grau, producerea si
comercializarea vinului etc.) si organizarea de intalniri periodice in cadrul
grupului reprezinta una dintre metodele de consultanta de grup.

Formarea unui grup presupune parcurgerea urmitoarelor etape:

- inifierea grupului, respectiv ideeca de la care se pleacd in formarea
grupului, care poate veni de la consultant sau de la un membru al
colectivitatii de fermieri;

- informarea potentialilor membri, Ccare se realizeaza prin transmiterea si
explicarea ideii de constituire a grupului catre fermierii potentiali membri
ai grupului;

- constituirea grupului, care presupune intalnirea fermierilor interesati de
ideea de a forma un grup si discutarea in detaliu a ideii initiale, stabilirea
unui nume al grupului, a unei locatii si date de intdlnire a membrilor
grupulut;

- stabilirea regulilor de functionare si a obiectivelor prin care se asigura
buna functionare a grupului;

- planificarea si implementarea activitatilor prin intermediul carora grupul
functioneaza.

Odata ce grupul a fost constituit de catre consultant, fermierii invata
unii de la altii in cadrul intalnirilor care au loc in cadrul grupului. Acestia
dobandesc cunostinte si 1si formeaza opinii noi prin schimbul de informatii
si experiente, prin discutii despre problemele si obiectivele comune. De
asemenea, fermierii capata sentimentul de apartenenta la grup, incep sa ofere
s1 sa primeasca sprijinul si suportul fermierilor aflati in situatii asemanatoare.
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Numarul optim de participanti in cadrul unui grup de studiu sau de

interes este in jur de 10 membri (5 - 15 membri).

Pentru activitatea de consultantd prin intermediul grupurilor de

studiu sau de interes, trebuie avute in vedere urmatoarele elemente:

metoda se bazeaza pe acceptul si vointa de participare a membrilor
grupului;
cea mai importantd sursa de informatii o constituie cunostintele practice,
experienta si aptitudinile fermierilor participanti;
grupul decide subiectele de interes la un moment dat;
pentru a raspunde intrebarilor la care grupul nu poate raspunde singur
sunt invitati specialisti;
discutiile pot fi detaliate si aprofundate, putdndu-se merge pana la aspecte
de detaliu;
de cele mai multe ori, participantii la astfel de grupuri de studiu sau
interes descopera singuri anumite lucruri si, ca atare, le accepta mai usor
decat daca le-ar fi fost prezentate de catre consultant.

Participantii la grupurile de studiu sau de interes trebuie sa se

caracterizeze prin urmatoarele elemente:

sa desfasoare activitati agricole similare sau comparabile;
sa doreasca sd formeze un grup pentru o anumitd perioada de timp;
sd doreascd sa-si impartageasca experientele individuale si problemele
specifice, activitatile si rezultatele obtinute;
sa fie liberi In gandire, onesti si sa respecte punctele de vedere si opiniile
celorlalti;
sd aiba incredere unii 1n altii.
Rolul consultantului in cadrul unui grup de studiu sau de interes este

urmatorul:

este organizator al grupului, cel putin in etapa initiala,

trebuie sa aiba grija ca temele alese pentru discutii sd fie relevante pentru
toti participantii;

este moderator al discutiilor din interiorul grupulul, calitate in care trebuie
sa respecte agenda Intdlnirii §1 a timpului programat pentru intalnire,
trebuie sd Incurajeze discutiile si exprimarea punctelor de vedere si
trebuie sa fie atent la mesajele nonverbale;

trebuie sa ofere informatii de specialitate si clarificari atunci cand acest
lucru se impune;

trebuie sa creeze o atmosfera de dezbateri, destinsd si placutd, in care
fermierii sa se simta bine si in largul lor;

trebuie sa mentind coeziunea grupului;

trebuie sa traga concluzii si sa faca recomandari clare §i precise.
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Sustenabilitatea grupului este determinata de gradul de satisfactie al
fermierilor membri ai grupului.

7.4. Consultanta de masa

Fatd de consultanta individuald sau de grup, consultanta de masa
urmareste transmiterea de informatii utile unui numar mare de persoane,
care nu se gasesc in mod obligatoriu in contact unele cu altele.

De obicei, consultanta de masa se realizeaza cu ajutorul mijloacelor
de comunicare Tn masa §i se caracterizeaza prin transmiterea unidirectionala
a unui flux de informatii de la consultant la beneficiarii serviciului de
consultanta (fermieri).

7.4.1. Consultanta prin intermediul mass-media

Mass-media poate fi clasificata in:

- mass-media tiparita, reprezentatd de ziare, reviste, carti si brosuri de
specialitate, pliante, afise;

- mass-media audio, reprezentatd de radio si inregistrari audio;

- mass-media audio-vizuald, reprezentata de televiziune, inregistrari video
si internet.

Mass-media constituie modalitatea cea mai ieftind de transmitere a
mesajelor catre un numar mare de persoane. Se considera ca aceasta are un
impact mare asupra populatiei, motiv pentru care constituie un instrument si
0 metoda de lucru importanta in consultanta.

Mass-media este in plina dezvoltare si se adreseaza unui numar din
ce in ce mai mare de persoane. Aparitia satelifilor de comunicare a facut
posibild comunicarea chiar si in cele mai izolate locuri. Tehnicile de
imprimare si multiplicare s-au perfectionat si s-au extins continuu, ceea ce a
facilitat editarea si multiplicarea de materiale intr-un timp scurt si la preturi
reduse. Inregistririle video sunt in prezent disponibile tuturor, iar
devenit foarte practice. Aceasta dezvoltare a facut posibild utilizarea mass-
media in functie de nevoile specifice ale unei comunitati sau ale grupurilor
de fermieri.

Serviciile de informare prin intermediul internetului se dezvolta si se
raspandesc rapid. Acestea permit fermierilor sa acceseze informatii tehnice
si generale prin intermediul calculatorului in timp real din orice locatie si in
orice moment.

Tehnicile comunicationale sunt 1intr-o continuda schimbare si
evolutie, ceea ce necesita din partea consultantului o perfectionare si o
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pregatire continud pentru utilizarea acestora, respectiv pentru a invata cum
sa le foloseasca In mod eficient si creativ. De asemenea, consultantii vor
trebui in permanentd sd-si dezvolte noi abilitati privind conceperea si
adaptarea mesajului de consultanta, astfel incat acesta sd corespunda
formatului si cerintelor utilizarii noilor mijloace informationale.

7.4.1.1. Functiile mass-media

Mass-media indeplineste anumite functii in societate, cu un rol
important in procesul de transformare a acesteia. Aceste functii se refera, in
special, la:

- aducerea in discutie a celor mai importante probleme;
- transferul de cunostinte;

- popularizarea noutatilor;

- formarea si schimbarea de opinii;

- schimbarea comportamentului.

Aducerea in discutie a celor mai importante probleme. Mass-
media poate avea o influentd importanta asupra a ceea ce credem sau asupra
a ceea ce discutam, chiar daca nu are un efect atat de puternic incat sa poata
decide cum anume sa gandim. De exemplu, mass-media poate atrage atentia
asupra problemelor cu care se confruntd populatia in timpul unei lipse a
graului pe piatd si a masurilor pe care le-au luat autoritatile pentru a depasi
aceasta situatie deosebitd. Presa poate prezenta pe larg si din diferite puncte
de vedere problematica adusa in discutie. Din pacate insa, mass-media tinde
sd prezinte §i sa discute asemenea probleme numai in momentele de criza.

Publicatiile si emisiunile TV sau radio pentru fermieri pot juca un rol
important in stimularea acestora pentru a discuta diverse probleme intre ei,
precum si cu liderii de opinie si consultantii agricoli.

Mass-media este utilizata cu succes in cazul informarii factorilor de
decizie si a cercetdtorilor asupra situatiei concrete a fermierilor, precum si
pentru evidentierea problemelor cu care acestia se confruntd. Pe de altd
parte, mass-media este adesea utilizata de catre organizatiile de producatori
agricoli pentru a Tmpartasi experienta lor fermierilor si pentru a creste
motivatia acestora de a lucra impreuna in vederea rezolvarii problemelor lor.

Transferul de cunostinte. Bagajul de cunostinte pe care il
dobandim despre lumea inconjurdtoare este datorat doar partial observatiei
proprii. In buna parte, acesta este determinat de informatiile dobandite in
urma discutiilor cu alti oameni pornind de la propriile observatii. O buna
parte din ceea ce cunoastem despre lume dobandim din mass-media, desi
viziunea pe care ne-0 facem in acest mod nu este intotdeauna conforma cu
realitatea. Trebuie avut in vedere faptul ca mass-media este specializata in
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stiri, potrivit bine cunoscutului exemplu ca ,,un cdine a muscat un om” este
un lucru prea banal pentru a atrage atentia, in timp ce informatia ca ,,un om
a muscat un caine” constituie un fapt iesit din comun care atrage atentia i,
prin urmare, este o stire de prima pagina.

Cunostintele sunt mult mai usor de transferat daca vin in
intdmpinarea unor nevoi sau daca umplu un gol de informare. Noile idei
transmise prin intermediul mass-mediei sunt mult mai usor de acceptat daca
se leagd de informatiile detinute anterior in domeniu, decat daca incearca sa
modifice ceea ce era pand atunci cunoscut. Oamenii care sunt convinsi ca
detin informatii corecte, dar care sunt dovedite stiintific a fi incorecte, de
cele mai multe ori vor avea nevoie de multe informatii colaterale pentru a fi
convinsi sa renunte la ideile lor.

Unele cunostinte pot fi transferate prin intermediul mass-media, in
timp ce acest lucru nu este posibil pentru altele, precum si pentru unele
abilitati. De exemplu, ideea potrivit careia produsele pesticide pot distruge
echilibrul ecologic prin eliminarea pradatorilor odatd cu insectele
periculoase poate fi transmisa prin intermediul emisiunilor TV, dar abilitatea
de a recunoaste diferitele tipuri de insecte si de a stabili pragul economic de
daunare (PED) poate fi dobandita numai in camp.

Cunostintele obtinute din cercetari sau din experienta unor fermieri
pot fi utilizate Tn momentul in care sunt prezentate solutiile de rezolvare a
problemelor unor fermieri. Solutiile sunt apreciate in mod deosebit de catre
fermieri dacd sunt prezentate sub forma interviurilor cu alti fermieri de
succes, care nu au avut resurse deosebite la dispozitie si, totusi, au reusit
sd-si rezolve problemele cu care se confruntau. Informatiile prezentate astfel
sporesc abilitatile fermierilor de a cauta solutii mai bune pentru rezolvarea
propriilor probleme.

Popularizarea noutitilor. Mass-media reprezinta un factor activ de
popularizare a inovatiilor, de starnire a interesului si de stimulare a
acceptarii si preluarii noutatilor.

Formarea si schimbarea opiniilor. Mass-media poate juca un rol
important in formarea si chiar schimbarea opiniilor atunci cand populatia nu
are pareri bine structurate asupra anumitor probleme. Este necesar un efort
mult mai mic pentru a Imbrétisa opinia altora decat pentru a-{i crea propria
parere, mai ales atunci cand problematica respectivd nu are o semnificatie
personald deosebitd. De asemenea, mass-media poate avea efecte importante
asupra schimbarii opiniilor atunci cand punctul de vedere prezentat diferda
doar partial de propriul punct de vedere.

Suntem inclinati sa fim mult mai atenti atunci cand este vorba despre
probleme importante si dorim sa aflam ce cred al{i oameni in aceasta
privintd, motiv pentru care incercam sa le cunoastem parerea prin
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intermediul mass-media, iar acolo unde este posibil incercam sa discutam cu
diferite persoane nainte de a ne forma propriul punct de vedere.

Opiniile exprimate in mass-media nu sunt intotdeauna unanime, ceea
ce face uneori extrem de dificil pentru cineva sa-si creeze propriul punct de
vedere. In aceasta situatie, suntem inclinati si nu luim nicio decizie, chiar
daca nu realizam ca a nu-ti schimba opinia este, in sine, tot o decizie.

Desi fermierii nu accepta prea usor cunostintele si opiniile transmise
prin intermediul mass-media, acestia le folosesc totusi pentru a-si forma
propriile opinii. Dar, pe langa informatiile primite prin intermediul mass-
media, acestia vor utiliza si alte surse de informare, cum ar fi discutiile cu
vecinii, cu liderii de opinie sau consultantii agricoli.

Schimbarea comportamentului. Mass-media poate fi utilizata
pentru schimbarea modelelor comportamentale, mai ales atunci cand aceste
schimbari nu sunt majore si sunt relativ neimportante sau in cazul in care
acestea ajutd la indeplinirea unei dorinte existente anterior. Reclama are
foarte mult succes 1n aceste cazuri. Reclamele concepute inteligent atrag
atentia consumatorilor asupra produselor de care acestia au nevoie, dar de
care nu stiau cd existd sau nu erau convinsi de importanta si valoarea lor,
sau ajutd oamenii sa ia decizii in legatura cu institutia (compania) de la care
sa cumpere diferite produse. Astfel, in cazul in care mai multe companii
produc ingrasaminte chimice sau pesticide cu aceeasi compozitie, fiind
diferitd doar marca, publicitatea si reclama pot influenta decizia fermierilor
spre o marca sau alta.

Existd diverse aspecte personale cum ar fi renuntatul la tigari sau
scaderea in greutate cu privire la care oamenii ar dori sa se schimbe, dar
gasesc extrem de dificil procesul de schimbare pentru a-1 duce pana la capit.
Schimbarile comportamentale importante pot aparea in momentul in care
mass-media prezintd oameni care au avut succes 1in realizarea unor
asemenea schimbari.

7.4.1.2. Selectivitatea mass-media

Pentru atragerea atentiei prin intermediul unui mesaj transmis prin
mass-media sunt avute in vedere caracteristicile procesului de perceptie.
Totusi, in situatia in care oamenii trebuie sa ia o decizie importanta, mass-
media pare a avea un efect direct slab. Acest lucru este determinat de faptul
ca atat emitentul, cat si receptorul, au tendinta de a apela la o serie de
procese selective atunci cand utilizeaza mass-media. Adesea, ca urmare a
acestor procese selective, mesajul emitentului ajunge puternic distorsionat la
receptor. Aceste procese cuprind:
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- selectivitatea conceptual;
- selectivitatea atentiei;

- selectivitatea perceptiei;

- selectivitatea memorarii;
- selectivitatea acceptarii;

- selectivitatea discutiilor.

Selectivitatea conceptuald. Nu toate informatiile disponibile de la
toate sursele sunt publicate in ziare si reviste sau difuzate de posturile de
televiziune sau de radio. De fapt, acest lucru ar fi chiar imposibil, din lipsa
de spatiu si de timp. Astfel, in mod constient sau inconstient, redactorii
decid ce vor include si ce vor exclude dintre materialele si informatiile
disponibile. Acest proces de selectie este influentat de credintele si valorile
redactorilor, de dorintele consumatorilor de media, de interesele sponsorilor
si publicitate etc., in acest mod fiind realizatda o forma de restrictionare a
accesului populatiei la informatie.

In cazul in care la baza acestui proces de selectivitate stau
considerente de ordin comercial, mass-media va face cunoscut publicului
doar ceea ce considera ca acesta doreste sa citeasca, sa auda sau sa vada.

Mass-media trebuie sa se bucure de libertate care se traduce prin
libertatea editorului de a alege si de a publica orice informatie doreste, cu
exceptia restrictiilor cu privire la informatiile ce vizeaza securitatea
nationala. Totusi, sunt si tari in care mass-media, 1n special televiziunea si
radioul, sunt utilizate cu precadere in sprijinul propagandei autoritatilor
guvernamentale, de aceea acestea vor publica doar ceea ce autoritatile
afirmd cd este bine pentru tara sau pentru populatie, chiar dacd, in fapt,
aceasta slujeste intereselor personale sau ale liderilor de partid, iar efectul
este, mai degraba, cresterea neincrederii in mass-media.

Selectivitatea atentiei. Nimeni nu poate urmari tot ceea ce se
prezinta la televizor, auzi tot ceea ce se transmite la radio sau citi tot ceea ce
se prezintd 1n presa scrisd. De aceea, se apeleaza la selectarea informatiilor
din articole sau emisiuni.

Procesul de selectie are la baza satisfacerea unor necesitati personale
prin intermediul citirii, ascultdrii sau vizionarii. Aceste necesitati pot fi
nevoia de a rezolva anumite probleme, de a sti ce se intampla in jurul nostru
sau pur si simplu nevoia de relaxare. De asemenea, aceste necesitafi mai pot
proveni din nevoia de a participa la discutii cu prietenii sau colegii, ori de a
avea confirmarea propriului punct de vedere.

Selectivitatea perceptiei. Fiecare persoand tinde sd interpreteze
mesajele cu care nu este de acord pentru a-si schimba cat mai putin propria
parere in domeniul respectiv. Ca atare, mesajele sunt adesea decodate diferit
de modul in care emitentul le-a trimis.
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Exemplele sunt diverse si sugestive in acest sens. Astfel, 0 campanie
de consultantda din Orientul Mijlociu destinatd incurajarii fermierilor de a
taia coarnele vacilor a esuat din cauza modului cum a fost perceput mesajul.
In acest sens, a fost creat un poster in care, in paralel, se arita procedura
corecta si cea incorectd. Posterul nu a fost testat inainte, iar rezultatul a fost
exact opus. Fermierii au fost atrasi de partea posterului marcata cu un X de
culoare rosie (in sensul de variantd incorectd), pe care au considerat-o ca
fiind varianta corecta din moment ce a fost pusd in evidenta, in timp ce
varianta corectd a fost considerata a fi cea care trebuie evitata (Hoffman,
1990).

Selectivitatea memorarii. Este imposibil ca cineva sd-si aminteasca
tot ceea ce a citit, auzit sau vizionat. Oamenii tind sa uite, Tn primul rand,
informatiile care nu se potrivesc cu opiniile pe care le au, care ii pun in
dilema sau care nu le fac plicere. In schimb, acestia isi amintesc mult mai
usor detalii ale unor discutii cu colegii sau prietenii decat cele pe care le-au
citit in diverse articole sau le-au auzit la televizor sau radio.

Selectivitatea acceptarii. Este foarte posibil sd ne amintim o
anumitd reclama sau prezentare in care se afirma ca un anumit produs este
mai bun decat altul, dar nu intotdeauna vom fi de acord cu aceasta.

Tindem sa acceptam mai usor ideile care sunt mai aproape de
credintele noastre, pe care le intelegem si care ne servesc la ceva. De
asemenea, suntem mai putin refractari la mesajele continute in publicitatea
televizatd in care oameni obisnuifi sau cunoscufi isi schimba comporta-
mentul ca urmare a influentei dovezii sociale (dovada ca si altii fac la fel).
De asemenea, tindem sa selectam mesajele pe care le acceptam, dar adeseori
preluam in mod inconstient mesaje din ceea ce viziondm, auzim sau citim.

Selectivitatea discutiilor. Nu avem timp sa dicutam cu altii despre
tot ceea ce am aflat nou din mass-media. S-a dovedit ca discutaim in
principal despre acele lucruri care sunt in concordanta cu opiniile prietenilor
sau cunoscutilor, care ii intereseazi sau care le-a atras atentia. In mod
Similar, tindem sa discutdm in primul rand cu prietenii sau colegii care au
opinii similare cu ale noastre, pentru a ni le confirma.

In cercurile profesionale se tinde si se discute cu specialisti din
acelasi domeniu sau din domenii inrudite. De exemplu, fermierii care
practica agricultura ecologica discutda in principal cu fermierii care au
aceleasi convingeri in privinta acestui sistem de productie agricola.
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7.4.1.3. Alegerea strategiei comunicationale prin intermediul
mass-media

In general, se poate aprecia ca fermierii sunt refractari atunci cand
prin intermediul mass-media se incearca sa se promoveze schimbari
comportamentale sau de gandire, desi, de cele mai multe ori, sursele care
emit aceste mesaje sunt responsabile §i in masurd sda faca acest lucru.
Credibilitatea sursei si relevanta ei sunt foarte importante in acest proces.

In general, credibilitatea va fi ridicata daca:

- sursa care emite mesajul prin intermediul mass-media (consultantul) este
considerata de catre receptorii mesajului (fermieri) a fi un expert in
domeniu;

- receptorii §i sursa sunt in concordanta cu privire la aspectele importante
ale mesajului;

- receptorii sunt convingi cd sursa care emite mesajul incearcd si le
serveasca propriile interese.

Credibilitatea sursei nu este aceeasi pentru toti receptorii mesajului.
Astfel, o anumita sursa poate fi perceputa ca fiind credibila de catre unii
fermieri, in timp ce altii o considera necredibild. Totusi, oamenii bine
cunoscuti si foarte respectati tind sa aiba credibilitate asupra unui numar mai
mare de receptori.

O strategie comunicationald prin intermediul mass-media trebuie sa
tind cont de cunostintele, limbajul, atitudinea, problemele, preocuparile si
obiectivele fermierilor.

Fermierii trebuie sa isi doreasca informatia inainte ca aceasta sa
ajungd sa le schimbe comportamentul sau mentalitatea. Aceasta constituie o
problema dificila in cadrul consultantei agricole atunci cand fermierii
considera ca au prea putin de invatat de la consultant. Ei pot accepta faptul
ca sfaturile expertilor pot fi utile, dar nu acceptd intotdeauna ca aceste
sfaturi sunt folositoare pentru ei. Consultantii care se confruntd cu o
asemenea situatie trebuie sa convinga fermierii ca preluarea si utilizarea
informatiilor este in folosul lor. Informatiile relevante, mai ales in cazul in
care sunt prezentate sub formd de demonstratii, sunt n masurd sa atraga
atentia asupra unei probleme. Mai mult decat atat, acestea pot crea o nevoie
continua de informare asupra potentialelor probleme si a modului eficient n
care acestea pot fi rezolvate.

Consultantii trebuie sa recurgd la strategii indirecte care par a
prezenta un interes mai mare pentru fermieri, in cazul in care acestia nu
aratd entuziasm pentru informare. Astfel, consultantii pot insera diverse
informatii in cadrul programelor de divertisment, sau pot combina temele
prezentate de ei cu altele de care fermierii au nevoie.
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Mass-media este utilizatd adesea ca formd de comunicare
unidirectionala, de la un consultant, expert sau o persoana de decizie catre
fermieri, dar poate fi utilizata uneori si intr-un mod mult mai participativ.

7.4.1.4. Prezentarea mesajului de consultanta transmis prin mass-
media

Publicatiile tehnice ale serviciilor de consultanta trebuie sa prezinte
informatiile intr-o forma cat mai usor de inteles. Pentru a face un mesaj usor
de inteles si de receptat, trebuie respectate urmatoarele reguli:

e Utilizarea unui limbaj simplu. Trebuie folosite propozitii simple,
utilizdnd cuvinte comune, cu inteles concret. Termenii tehnici trebuie
explicati, iar limbajul abstract si jargonul trebuie evitate.

e Structurarea clara a mesajului. Ideile trebuie prezentate in ordine logica,
facandu-se o distinctie clara intre aspectele importante si cele subsidiare.
Prezentarea trebuie sa fie clard, tema centrald trebuind tot timpul sa fie
vizibila, astfel Incét intregul mesaj sa fie perceput cu usurinta.

o Prezentarea materialului astfel incat sa atraga si sa mentind atentia.
Stilul trebuie sa fie interesant, atractiv, personal si suficient de diversificat
pentru a mentine interesul cititorului.

Textele trebuie scrise tindnd seama de aceste reguli in scopul
imbunatatirii gradului lor de intelegere, a atractivitatii si satisfacerea
nevoilor cititorului. Cercetarile au aratat ca aceste principii sunt aplicabile
nu doar acelui segment al populatiei cu un grad mai redus de cultura, ci, in
egald masurd, si celor educati. Intelegerea se imbunititeste daci cel care
redacteaza materialul 1l adapteaza la cunostintele si interesele grupului tinta.

Un text structurat poate fi mult mai usor de inteles. Reducerea
textelor prea lungi pare sd fie strategia cea mai eficientd. O maniera de
redactare atractiva poate imbunatati gradul de intelegere al unui text daca
acesta este bine structurat. Dar, in aceeasi masurd, poate face greu de inteles
un text impropriu structurat.

Cea mai eficientd manierd de transmitere a unui mesaj, in multe
zone, depinde de traditiile transmise prin ,,literatura orala”. Multi fermieri
sunt deschisi la sfaturile prietenilor, preotilor etc. Consultantii trebuie sa
studieze aceste traditii pentru a fi capabili sd adapteze mesajele si maniera
lor de prezentare la asteptarile si experientele grupului {inta.

Companiile de publicitate pre-testeaza deseori mesajul lor publicitar
pentru a se asigura ca acesta este clar si usor de inteles. Un esantion mic din
grupul tintd este testat, iar reactiile lui sunt analizate pentru a se observa
daca s-a inteles corect mesajul pe care compania incearcd sa il transmita.
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Acest procedeu de feedback i furnizeaza emitentului mesajului posibilitatea
de a adapta continutul sau structura mesajului inainte de a cheltui bani si
timp In campania publicitara.

Este importanta testarea nu doar a mesajelor scrise, ci si a imaginilor
care vor fi utilizate in mass-media, pentru ca fermierii nu sunt obisnuiti sa
interpreteze mesajele, existand riscul de a intelege mesajul gresit. Acestia
trebuie intrebati ce au inteles din mesaj, iar raspunsurile lor trebuie
prelucrate astfel incat mesajul transmis sa fie imbunatatit. In niciun caz,
fermierii nu trebuie sa fie ridiculizati pentru greselile lor in interpretarea
mesajului.

Inainte de a face public un mesaj de consultantd prin intermediul
mass-media, trebuie sa se raspunda la urmatoarele intrebari:

1. Care este scopul urmarit?
2. Care este problema pentru care se incearca sa se starneasca interesul?
3. Cui se adreseaza mesajul?

- Care este nivelul de educatie a grupului {inta?

- De ce anume este interesat grupul tinta?

- Cat de multe stiu fermierii despre problemele care-i intereseaza?

Autorii mesajelor care se transmit prin intermediul mass-media
trebuie sd fie familiari cu problemele grupului tinta. Trebuie sa se intrebe
care sunt cele mai bune metode pentru a ajuta la rezolvarea acestor
probleme. Mesajele trebuie elaborate pentru o audientd clar definita,
utilizdnd un limbaj adecvat gradului de intelegere al fermierilor, selectand
informatiile care 1i intereseaza pe acestia si utilizdnd un mijloc de presa care
sa 1i atragad si caruia sa 1i dea atentie. Fermierii citesc mai rar reviste
stiintifice pentru cd au dificultati in a intelege terminologia specifici. In
schimb, oamenii de stiintd sunt mai interesati de revistele de specialitate si
mai putin de revistele de popularizare, atunci cand doresc sa se informeze
asupra unei anumite probleme specifice.

De regula, utilizatorii de mass-media sunt interesati de:

- subiectele care au consecinte sau implicatii directe pentru ei, familia sau
prietenii lor;

- oamenii pe care 11 cunosc sau cu care se identificd;

- evenimentele legate de domeniul de activitate care i intereseaza si care Se
petrec 1n vecinatate;

- locuri cunoscute sau importante pentru ei;

- informatii apropiate geografic si psihologic de ei;

- conflicte si stari emotionale;

- succese si noi descoperiri;

- orice este extraordinar sau iesit din comun.
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Mesajele transmise prin mass-media pot fi de urmatoarele tipuri:

- mesaje anticipatoare de evenimente care vizeaza evenimente sau lucruri
care urmeaza sa se petreaca;

- mesaje post-evenimente care ofera informatii cu privire la evenimentele
petrecute;

- mesaje de informare care ofera informatii utile de diferite tipuri, cum ar fi
tehnologiile de productie, rapoarte stiintifice, statistici, tendinte, oferte
etc.;

- mesaje de caracterizare care descriu persoane, institutii, organizatii,
activitati, procese, produse etc.

Autorii articolelor care apar in mass-media pot prezenta uneori
exagerat informatiile factuale sau le pot prezenta intr-o maniera dramatizata.
In general, abordarea dramatica este consideratd a avea un impact emotional
mai mare si, de aceea, atrage o mai mare audientd, comparativ cu o abordare
factuala. Apelul la sentimente stimuleaza discutiile intre cei care au
receptionat mesajul, iar probabilitatea de modificare a comportamentului
sau mentalitatii acestora este mai mare. Oricum, nu toate incercarile de
dramatizare au succes. Se stie cd dramatizarea poate creste impactul
mesajului, dar, in acelasi timp, poate avea ca efect si reducerea inclinatiei
audientei fata de receptarea mesajelor prezentate atunci cand se exagereaza
cu dramatizarea.

7.4.1.5. Caracteristicile mass-media

Televiziunea, ca modalitate de sustinere a activitatii de consultanta,
implica costuri ridicate si, de aceea, aceasta nu poate fi inclusa in proiectele
de consultanta de scurta duratd, ce beneficiaza de resurse financiare limitate.
Se recomanda includerea in programul televiziunii nationale sau regionale a
unor programe care au ca temd principald agricultura, in care sa fie
prezentate subiecte de interes general sau noutati stiintifice din domeniul
agricol.

Radioul reprezinta cel mai important mijloc de comunicare in masa
pentru fermierii din zonele mai putin dezvoltate. Programele destinate
fermierilor trebuie difuzate la orele la care acestia si familia lor pot sa le
asculte, de obicei dimineata devreme, inainte de a merge in ferma, sau seara
dupa ce se intorc acasa. Realizatorii emisiunilor trebuie sa castige increderea
ascultatorilor prin adaptarea continutului programului la problemele de
interes local.

In cadrul discursului radio, trebuie avute in vedere urmitoarele
reguli:
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- trebuie identificate subiectele de interes pentru ascultatori;

- limbajul trebuie adaptat la nivelul de intelegere al ascultatorilor;
- ideile de baza trebuie repetate inainte;

- trebuie utilizate exemple concrete;

- mesajele nu trebuie sa fie prea lungi (circa 3 minute).

Interviurile radio cu fermierii care au succes au un efect important
asupra comunitatii de fermieri, in special a celor care se identificd cu
fermierii intervievati. Pentru realizarea unui interviu, trebuie avute in vedere
urmatoarele reguli:

- trebuie discutate anterior tema si intrebarile preconizate;

- trebuie ca persoanele intervievate sa fie cat mai relaxate, aceastd stare
putand fi obtinuta printr-o discutie informala inainte de interviu;

- trebuie evitate subiectele neasteptate care nu sunt stiapanite;

- intrebarile trebuie sa fie scurte si deschise, sa stimuleze intervievatul sa
raspunda.

Ziarele reprezintd unul dintre mijloacele de informare in masa cele
mai utilizate pentru difuzarea de stiri si informatii. In cadrul articolelor
zilnice care sunt incluse in ziarele de larga circulatie, informatiile despre si
pentru mediul rural reprezintd doar o mica parte. In schimb, ziarele locale
dedicate mediului rural pot avea rubrici special destinate consultantului
agricol. Realizatorii acestor articole trebuie sa acorde o atentie deosebita
limbajului, care trebuie sa fie adecvat audientei rurale.

Publicatiile de specialitate sunt foarte importante pentru directionarea
informatiilor tehnice de consultantd catre un grup tinta. Revistele dedicate
comunitatii de fermieri reprezinta surse foarte importante pentru informarea
profesionald. In consecinti, acestea devin un instrument important pentru
consultant, fiind destinate in special fermierilor mai educati.

Cirtile de specialitate joaca un rol important si In continua crestere
in ceea ce priveste informarea si formarea profesionald a fermierilor si a
celor interesati de domeniul agriculturii.

Consultantii trebuie sa stabileasca ce mijloace de informare
utilizeaza in principal fermierii si sa discute cu ei inainte de a alege mijlocul
pe care il vor utiliza in activitatea de consultantd agricold. Modalitétile in
care audienta utilizeaza diferitele forme de informare (tabelul 4) au fost
intens studiate.

Se poate afirma ca oamenii petrec mult mai mult timp vizionand
emisiunile la televizor sau audiind emisiunile radio decat citind presa scrisa.
Oamenii educati acordd o mai mare atentie presei scrise, in special
revistelor. Presa scrisa le ofera acestora posibilitatea de a selecta articolele
care prezinti cel mai mare interes pentru ei. In acelasi timp, acestia vor
acorda mai multa atentie programelor de informare si de stiri urmarite la

223



televizor, decat programelor de divertisment. Pentru atragerea interesului si
a celor mai putini educati, mass-media a recurs la diferite tehnici, cum ar fi
inserarea programelor de stiri sau de informare intre doud programe de
divertisment.

Tabelul 4

Unele caracteristici ale mass-media, benefice pentru consultanta
(Van den Ban si Hawkins, 1996)

Caracteristici TV | Radio | Ziare | Reviste | Pliante
Interpretarea mesajului de catre receptor wx *kxk | kkx Hok s
Gradul de feedback * * * *x s
Activitatea receptorului * ok *x ok o
Mairimea auditoriului Fhkk Hkk *kx ** ok
*Hk%x 1 *% 1
Nivelul de educatie al auditoriului %2 2 Hkx *k B
Costul mesajului Hkok * o ok *
Costul platit de serviciul de consultanta ol * * * Hkk
Gradul de credibilitate a sursei Fokk * * 3 Hokok
Accesul receptorilor la mass-media * *% * Hkok Hkkk
Decizia consultantului cu privire la mesaj * * * *x kkk

(Numarul stelutelor indica masura in care mass-media are caracteristica respectiva;
1 - tari sarace, 2 - tari bogate)

7.4.2. Exporzitiile si tdargurile agricole §i rurale

Expozitia agricola consta intr-o manifestare, de obicei anuala, la care

sunt prezentate:

- tractoare, masini, utilaje, echipamente si instalatii agricole;

- ingrasaminte, produse pesticide, regulatori de crestere etc.;

- diferite materii si materiale ce constituie inputuri in procesul de productie
agricola;

- soiuri si hibrizi;

- tehnologii agricole moderne;

- servicii pentru fermieri;

- produse ale fermierilor.

Cu ocazia expozitiilor agricole, institutiile de dezvoltare a spatiului
rural (precum institutiile specializate in acordarea de consultanta, asociatiile
fermierilor etc.) amenajeaza standuri de informare a populatiei. De
asemenea, expozitia agricola constituie un forum de discufii, precum si o
oportunitate de schimburi de experienta si realizarea de contacte.
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Expozitia agricola se adreseaza intregii tdri sau numai unei regiuni,
avand rolul:
- de informare a comunitatii de fermiert;
de a face cunoscute noutatile si de promovare a inovatiilor;
de a trezi spiritul de competitie al fermierilor;
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- de a crea conditii pentru un schimb de experienta eficient.

Expozitiile agricole includ elemente de consultantd individuala
(discutii individuale de consultantd cu fermierii) si metode de consultanta de
grup (discutii de grup, informari, demonstratii).

La pregatirea unei astfel de manifestari complexe trebuie sa participe
activ. mai mulfi parteneri, respectiv serviciul de consultantd agricola,
reprezentanti ai grupurilor de fermieri, autoritatile locale si centrale.

Planificarea expozitiei agricole si buna derulare a activitatii este
asiguratd de un comitet de organizare compus din reprezentanti ai
institutiilor participante.

Alegerea localitatii in care are loc expozitia agricold se va face in
functie de pozitia geografica a acesteia, astfel incat sa facd posibil accesul a
cat mai multor fermieri, precum si in functie de accesibilitatea si

Se recomanda ca expozifia agricola sa fie organizata intr-o perioada
astfel incat sa permita participarea a cit mai multor fermieri, in afara
perioadelor de campanie sau dupa recoltarea majoritatii produselor agricole.

La organizarea unei expozitii agricole trebuie sd se tind cont de
urmatoarele aspecte:

- trebuie facut cunoscut programul expozitiei pe diferite cai (afige, pliante,
invitatii, pagind web, email-uri de informare etc.) si cu suficient timp
inainte de eveniment, astfel incat fermierii sd poata sa-si facd programul
pentru a putea participa la expozitie;

- invitatii de onoare trebuie sa deschida oficial expozitia; daca acestia nu
mai pot participa sau intarzie, atunci expozitia va fi deschisa neoficial de
catre organizatorti;

- cu ajutorul unui comitet de organizare se va pune la punct un sistem de
indrumare i informare a participantilor si se vor elabora pliante si planuri
ale standurilor;

- trebuie amenajat un punct de interventie medicald care sd poata oferi
prim-ajutor in caz de necesitate;

- trebuie amenajate grupuri sanitare;

- trebuie amenajat un spatiu de parcare;

- se recomandd amenajarea unor spatii pentru activitati specifice de
restaurant (pentru servirea mesei);
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- se recomanda includerea unor programe artistice si organizarca de
concursuri pe durata desfasurarii expozitiei.

7.4.3. Campaniile de consultantdi

Scopul principal al unei campanii de consultanta il reprezinta
transmiterea sistematica de informatii prin intermediul unor manifestari sau
cu ajutorul mijloacelor de comunicare in masa catre intreaga populatie a
unei tari sau catre anumite grupuri de beneficiari.

In cadrul campaniilor de consultantd, serviciul de consultantd se
concentreaza pe un mesaj central, obiectivul fiind propagarea acestui mesaj
cat mai repede posibil prin intermediul mass-media si a metodelor de
consultanta de masa, ca, de altfel, prin toate mijloacele de care dispune
consultantul. Pe parcursul campaniei de consultantd, folosirea unei game
largi de metode de comunicare si consultantd cu un singur subiect central
este menitd sd realizeze un transfer eficient de informatii catre intreaga
comunitate agricola sau chiar catre intreaga populatie rurala.

In cadrul campaniilor de consultanti vor fi incluse persoane
influente §i organizatii care activeaza in si pentru agricultura si spatiul rural,
cum ar fi asociatiile de producdtori agricoli, uniuni ale asociatiilor de
fermieri, societati de creditare si comercializare a productiei agricole,
furnizori de inputuri pentru agriculturd, reprezentanti ai unor partide
politice, administratia locald si centrala etc.

La nivelul localitatilor rurale, campania de consultanta popularizeaza
un mesaj standard elaborat la nivel national sau judetean, care este eventual
completat de consultantii locali.

Campania de consultantd agricold trebuie sa indeplineascd in
procesul de consultantd doua functii, $i anume:

- sa trezeasca interesul comunitatii de fermieri cu privire la imbunatatirea
procesului de productie agricola (cultivarea speciilor mai rentabile,
modalitati de prevenire sau de rezolvare a unor probleme, infiintarea unor
organizatii de ajutor reciproc etc.);

- sa ofere solutii pentru rezolvarea unor probleme sau pentru atingerea unor
obiective specifice.

Dacd in campania de consultantd agricola este vizatd o tehnica
agricold noud, atunci aceasta trebuie sa fie completata de actiuni specifice
consultantei individuale si de grup.

Hotéarator pentru succesul unei campanii de consultanta este
informarea grupurilor de fermieri asupra scopului acesteia, precum si
motivarea lor pentru o participare activa in acest proces.
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Avand in vedere complexitatea campaniei de consultantd agricola,
precum si numarul mare de actiuni si participanti, pentru reusita acesteia
sunt necesare pregatiri minutioase. Pentru ca o campanie de consultantd sa
fie atractiva pentru comunitatea de fermieri si populatia rurala se recomanda
includerea in program a unor discutii cu personalitdti cunoscute si apreciate
de catre fermieri, organizarea unui program cultural, organizarea de
manifestari sportive etc.

7.4.4. Alte forme de consultanta de masa

Scrisorile si email-urile de informare pot fi foarte folositoare, in
special atunci cand consultantii au acces la o lista de adrese ale fermierilor.
Procesarea computerizata a informatiei si transmiterea on-line a acestor
scrisori de informare a simplificat si eficientizat mult acest sistem de
transmitere a mesajului de consultantd unui numar mare de fermieri.
Acestea pot fi trimise fermierilor regulat, la numite intervale de timp, sau
atunci cand se impune, la nevoie. Odata cu mesajul transmis prin email pot
fi transmise atasat si fisiere cu informatii care contin text, imagini,
prezentari video. Fisierele cu informatii pot fi facute accesibile fermierilor si
prin intermediul diferitelor sisteme electronice de transfer.

Afisele, exponatele, pliantele, prospectele si fluturasii sunt mijloace
relativ ieftine prin care se transmite unui grup tintd un anumit mesaj scurt si,
de obicei, codificat prin imagini.

Tehnologia tiparirii acestor materiale de informare este tot mai
accesibild, dar modalitatea de concepere a continutului si modul de
prezentare a mesajului trebuie atent studiate pentru a se evita o decodificare
gresita din partea fermierilor.

Afisele sunt utilizate pentru anuntarea unui eveniment (zi de
informare, demonstratie, curs etc.), realizarea de publicitate pentru anumite
produse sau servicii, atragerea atentiei §i starnirea interesului fermierilor cu
privire la elemente de interes pentru acestia. Afisele trebuie sa aiba un
confinut cat mai redus, simplu, cu text care sa atragd atentia §i sa poatd fi
citit de la distanta cu usurinta. Este de dorit ca un afis sa aiba cel mult trei
culori, mai multe culori distragand atentia. Afisele trebuie sa fie amplasate
in locuri frecventate de grupul tinta (biroul de consultantd, primarie,
magazine etc.), bine vizibile si localizate la nivelul ochilor. Este de preferat
ca afigele sa fie amplasate cu 1 - 3 sdptamani Tnainte de evenimentul anuntat
si 1n asa fel Incat sa fie protejate de conditiile meteo.

Exponatele includ imagini fotografice sau proiectate, modele
demonstrative etc. care sunt utilizate pentru constientizarea, atragerea
atentiei si starnirea interesului fermierilor. Acestea sunt utilizate in locurile
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frecventate de catre fermieri, cu ocazia demonstratiilor sau a targurilor si
expozitiilor agricole.

Pliantele si prospectele sunt utilizate ca instrumente de informare a
fermierilor. Prin intermediul lor sunt furnizate informatii suplimentare in
timpul demonstratiilor, zilelor de informare si a zilelor in teren, a targurilor
si expozitiilor agricole. Informatiile furnizate trebuie sa fie cat mai clare,
corecte si actuale si sd vizeze un singur subiect.

Fluturasii sunt foi simple, de diferite dimensiuni, ce contin un singur
mesaj, care este formulat cat mai simplu si mai clar si care are rolul de a
atrage atentia cu privire la un eveniment sau un lucru deosebit.
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Capitolul VIII

ELABORAREA SI MANAGEMENTUL
PROIECTELOR

8.1. Inovarea, cercetarea si progresul tehnologic

Cercetarea, educatia si inovarea sunt trei directii centrale si
puternic interdependente ale societitii bazate pe cunoastere. Impreuni, ele
sunt denumite ,triunghiul cunoasterii”. Triunghiul cunoasterii ,,cercetare-
educatie-inovare”, corespondent in triunghiul concret reprezentat de institute
de cercetare, universitati, administratie si companii, reprezintd constien-
tizarea necesitatii conjugdarii fortelor pentru a gasi si a urma o traiectorie
unica de dezvoltare durabila.

Inovarea reprezinta in prezent unul dintre ,,neofactorii de productie”
ce conferda un avantaj comparativ deosebit si o garantie a succesului
intreprinderii (inclusiv agricole) in contextul globalizarii si al unui climat
concurential din ce in ce mai acerb.

Inovarea este o activitate orientatd catre generarea, asimilarea si
valorificarea rezultatelor cercetarii-dezvoltarii in sfera economica si sociala,
fiind caracterizata de urmatoarele definitii (Legea 324/2003):

a) Inovarea de produs presupune introducerea in circuitul economic a unui
produs nou sau cu unele caracteristici imbunatatite in mod semnificativ,
astfel Incat sa se ofere consumatorului servicii noi sau imbunatatite.

b) Inovarea tehnologica consta in introducerea in circuitul economic a unui
proces sau a unei tehnologii ori ameliorarea semnificativd a celor
existente, inclusiv imbunatatirea metodelor de gestiune si organizare a
muncii.

c) Transferul tehnologic este ansamblul de activitati desfasurate cu sau fara
baza contractuald, pentru a disemina informatii, a acorda consultanta, a
transmite cunostinte, a achizitiona utilaje si echipamente specifice, in
scopul introducerii in circuitul economic a rezultatelor cercetarii,
transformate In produse comerciale si servicii.

d) Valorificarea este procesul prin care rezultatele cercetarii competitive
ajung sa fie utilizate conform cerintelor activitatii industriale sau
comerciale, in viata sociald, economica si culturala.

e) Diseminarea reprezinta transmiterea informatiilor, a experientei si a
bunelor practici, precum si cooperarea pentru promovarea inovarii,
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pentru sprijinirea celor care vor sd-si creeze intreprinderi inovative si
pentru sprijinirea proiectelor inovative.

f) Absorbtia inovarii consta in capacitatea mediului socio-economic de a
ingloba inovarea in mod deosebit in intreprinderi, de a utiliza, de a
transforma si de a largi cunostintele despre rezultatele inovarii, in scopul
de a se extinde posibilitatea aplicarii acestor rezultate in noi produse,
procese sau servicii.

Rolul cercetirii este esential, atat in crearea conditiilor biologice,
cat si tehnico-economice care stau la baza agriculturii durabile si eficiente
economic (Rusu, 2005). Solutionarea marilor obiective ale productiei
agricole impune amplificarea cercetarilor stiintifice si tehnologice in toate
zonele agricole si pentru toate tipurile de ferme. Solutiile preconizate trebuie
sa tind seama de diversitatea sistemelor de culturd si de conditiile cadrului
natural local, pentru a fi cat mai eficiente si legate concret de organizarea si
optimizarea agroecosistemului.

Inovarea este un proces, iar inovatia este rezultatul unui proces de
inovare, prin care se introduce o noutate, o schimbare etc. in scopul
imbunatatirii calitdtii vietii omului, ca individ sau societate.

Inovatia reprezintd un factor fundamental, motor al lumii pe care o
traim, iar managementul proiectelor creeaza posibilitatea ca rezultatele unei
gandiri novatoare sd fie implementate in practicd si productie printr-0
terminologie acceptatd de: institutii de finantare si implementare,
proiectanti, executanti, beneficiari etc.

Fondurile pentru finantarea proiectelor pot fi obtinute prin doua
mari modalitati (David, 2006):

- prin alocare directa, din surse financiare publice sau private;

- prin competitie, din surse financiare publice sau private.

Fondurile alocate direct urméaresc sa rezolve obiectivele strategice
ale finantatorului. Un astfel de exemplu este alocarea unor fonduri de catre
firmele producatoare de pesticide, ingrasaminte, soiuri si hibrizi etc. pentru
testarea efectului acestora.

Mecanismul principal in obtinerea fondurilor pentru cercetare-
dezvoltare-implementare este grantul.

Grantul reprezinta o forma specifici de finantare, pe baze
competitive, a temelor de cercetare stiinfifica de interes national, cu un
pronuntat caracter de originalitate.

Grantul, respectiv suma de bani nerambursabila, se acorda unui
cercetator individual sau coordonatorului unei echipe de cercetare dintr-o
institutie de invatamant superior acreditatd, institut de cercetare, unitati si
structuri de cercetare de drept public sau privat pentru realizarea, intr-0
perioada de timp determinatd, a unei activitati de cercetare stiingifica care

230



aduce contributii la dezvoltarea cunoasterii si/sau crearea unei valori noi.
Grantul poate asigura finantarea unor activitdti de cercetare, dar si
procurarea de echipamente de cercetare, realizarea de publicatii sau
brevetarea rezultatelor cercetarii, comunicari stiintifice, burse de cercetare etc.

Granturile se acorda pe baza evaluarii meritului proiectului propus, a
performantelor anterioare ale solicitantilor si in conformitate cu strategia
nationala de dezvoltare a cercetarii stiintifice, precum si strategia proprie a
fiecarei institutii sau unitati cu vocatie in domeniu.

8.2. Conceptul de proiect

Termenul si conceptul de ,,proiect” a fost utilizat pentru prima data
de catre un arhitect, Filippo Brunelleschi, in secolul al XV-lea, pentru
constructia Catedralei din Florenfa, respectiv continuarea constructiei si
adaugarea unui dom (Pascu, 2013). In anul 1917, Henry Gantt (1861 -
1919), supranumit si parintele planificarii si a tehnicilor de control, studiaza
ordinea operatiilor In munca si elaboreaza faimoasa diagrama Gantt, ca
mijloc pentru programarea muncii in cadrul proiectului.

Termenul de proiect provine din latinescul ,,projicere = aruncare
inainte”. Radacina sa latind evoca o miscare, o traiectorie si o raportare in
timp si spatiu, deoarece sugereaza implicarea urmatoarelor elemente (Pascu,
2013):
- un punct de plecare utilizat ca si baza, de la care se porneste;

- aruncare inainte, respectiv planificarea, care este functia cea mai
importanta Tn managementul proiectului;
- scopul, obiectivul si obtinerea rezultatelor asteptate.

Spre deosebire de productia curentd, dezvoltarea unui proiect este o
activitate temporara, un obiectiv major reprezentandu-l Insdsi reducerea
duratei de realizare. Exemplele de proiecte pot fi foarte diverse:

- dezvoltarea si lansarea unui serviciu / tehnologie / produs nou;

- reorganizarea sau restructurarea unei institutii;

- proiectarea, achizitionarea i implementarea unui sistem informatic;

- proiectarea si construirea unei noi unitati de productie;

- introducerea unui sistem nou de evaluare a performantelor angajatilor etc.

Proiectul (project = proces de transformare) reprezinta o succesiune
de activitagi prin care se constituie o structura temporarda, un proces de
transformare nerepetitiv prin care se realizeaza o entitate noua (produs,
serviciu, structura etc.).

Proiectul reprezinta o forma organizatorica temporara ce functioneaza
in paralel cu structura organizatorica de baza (Ionescu, 2001). De asemenea,
proiectul reprezinta o subunitate a programelor de cercetare si reprezinta

231



instrumentul principal prin care sunt indeplinite obiectivele programelor de

cercetare-dezvoltare-inovare.

Proiectul este definit ca o multime de activitati care concura la
realizarea unui scop comun, cu un management propriu §i care necesita un
consum important de resurse (resurse umane, materiale, echipamente,
resurse financiare, informatii, timp) (Curaj si colab., 2003).

Fiecare proiect se caracterizeaza printr-o datd de inceput, o datd de
sfarsit, un buget, un plan de realizare si una sau mai multe activitati. Fiecare
activitate are un obiectiv, fiecare activitate consuma resurse (inclusiv timp)
si fiecare activitate are un moment de nceput si un moment de incheiere.
Intre activitatile aceluiasi proiect exista relatii de interdependenta.

O activitate din proiect este o actiune care este necesara pentru
transformarea resurselor date in rezultate planificate intr-o perioada de timp
specificatd. Activitatile sunt limitate in timp si din punct de vedere al
resurselor umane, financiare si materiale, necesitand, de obicei, o colaborare
interdisciplinard in cadrul unei structuri organizatorice speciale, precum si
metodologii speciale, implicand si riscuri specifice.

Resursele proiectului reprezinta ,,combustibilul” necesar pentru
desfagurarea activitatilor prevazute in planul de realizare a proiectului.
Acestea sunt de urmatoarele tipuri:

- resurse umane, reprezentate de oamenii cu diferite competente si abilitati
care constituie echipa de implementare a proiectului;

- resurse financiare, care reprezinta banii necesari pentru derularea tuturor
activitatilor proiectului, aceste resurse fiind prevazute in bugetul
proiectuluti;

- resurse fizice, care sunt reprezentate de terenuri, imobile, echipamente,
materiale, materii prime;

- resurse nemateriale, care sunt reprezentate de cunoastere, informatii,
experienta, prestigiu.

Resursele necesare implementarii unui proiect trebuie estimate cat
mai corect inca din faza de gandire a proiectului, iar utilizarea corectd si
eficientd a acestora constituie o premisa a obtinerii rezultatelor asteptate.

Clasificarea proiectelor se poate face dupa diferite criterii, si
anume (Curaj si colab., 2003):

e Dupa amploarea lor, proiectele pot fi de interes:

- organizational;

- local (localitate, judet, zona);

- national;

- regional (proiectul este de interes pentru mai multe tari din regiunea
geografica respectiva);

- international.
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e Dupa obiectivul si activitatile desfasurate, proiectele pot fi:
- sociale;
- culturale;
- artistice;
- ecologice;
- stiintifice;
- educationale;
- economice:
= (e cercetare;
= de investitii;
= de dezvoltare a resurselor umane;
= de restructurare organizationald;
= de marketing;
= financiare;
= de dotare, achizitii, transport etc.

8.3. Ciclul de viata al proiectului

Ciclul de viata al proiectului reprezinta o secventa definita de etape,
esalonate pe Intreaga duratd de desfasurare a proiectului (Curaj si colab.,
2003).

Ciclul de viata al proiectului cuprinde urmatoarele etape:

- identificarea proiectului;

- pregatirea proiectului;

- finantarea proiectului;

- implementarea proiectului;

- evaluarea implementarii proiectului.

1. ldentificarea proiectului. Identificarea presupune analiza
situatiei existente, identificarea nevoilor si a intereselor, analiza problemelor,
stabilirea prioritatilor si identificarea ideii de proiect. In acest sens, in aceasti
etapa se efectueaza studii de prefezabilitate, analize, discutii, sondaje etc.

2. Pregitirea proiectului. in etapa de pregitire a proiectului, se
detaliaza ideea de proiect prin completarea cererii de finantare in
conformitate cu cerintele finantatorului. Cerereca de finantare include
urmatoarele sectiuni importante (Temocico si colab., 2015):

- Sectiunea de descriere a solicitantului de finantare, care cuprinde
informatii cu privire la solicitantul finantarii prin proiect, si anume: forma
juridica si datele de contact, reprezentarea in relatia cu finantatorul,
domeniul de activitate, experienta In implementarea proiectului, contul
bancar destinat finantarii din fonduri publice nerambursabile.
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- Sectiunea de descriere a proiectului, care cuprinde titlul proiectului,
scopul, obiectivele generale si specifice ale proiectului, activitatile si
rezultatele asteptate, metodologia de implementare a proiectului,
justificarea necesitatii si oportunitafii proiectului, informatiile tehnice ale
investitiilor care vor fi realizate prin proiect, caracteristicile tehnice ale
echipamentelor propuse sa fie achizifionate prin proiect, durata si
sustenabilitatea proiectului.

- Sectiunea de descriere a bugetului proiectului (finantarea proiectului),
care cuprinde costurile pentru fiecare categorie de cheltuieli implicate in
proiect, sursele de finantare a proiectului si costul total al proiectului.

- Anexele care sunt atasate cererii de finantare.

Cererea de finantare trebuie sa fie transmisa institutiilor care asigura
finantarea din raza teritoriald unde se implementeaza proiectul, pana la
termenul limitd conform instructiunilor si metodologiei publice legata de
depunerea proiectelor.

3. Finantarea proiectului. In aceasti etapa, cererile de finantare
sunt analizate in conformitate cu criteriile descrise 1n pachetele de informatii
ale programului de finantare. Evaluarea este facuta de o echipa de specialisti
(evaluatori) selectati de programul de finantare, fiecare cerere de proiect
primind un anumit punctaj. Proiectele care au punctajul cel mai mare, in
ordine descrescatoare si in limita bugetului licitatiei de proiecte, vor fi
selectate pentru a fi finantate. In general, evaluarea si obtinerea finantarii se
deruleaza in urmatoarele etape:

- analiza conformitatii proiectului cu privire la respectarea termenului de
depunere (locatie, data, ord) si analiza formald a existentei documentelor
care compun cererea de finantare;

- verificarea eligibilitatii cu privire la 1Indeplinirea conditiilor de
eligibilitate descrise in pachetul de informatii, si anume: eligibilitatea
proiectului, eligibilitatea solicitantului, eligibilitatea activitatilor,
eligibilitatea cheltuielilor;

- evaluarea tehnica si financiara pe baza criteriilor descrise in pachetele de
informatii ale programului de finantare;

- publicarea rezultatelor evalarii, respectiv a punctajelor obtinute de
fiecare propunere de proiect in parte;

- contestarea rezultatelor evaluarii cererilor de finantare, contestatiile
fiind depuse la termenele si in conditiile stabilite de programul de
finantare;

- contractarea proiectelor, etapa care incepe cu primirea ,,notificarii de
selectie”, dupa care urmeaza, eventual, o negociere care se finalizeaza cu
incheierea unei ,,minute de negociere”, dupd care urmeazad pregitirea
contractului de finantare si semnarea acestuia.
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4. Implementarea proiectului. In aceasti etapa se desfasoara toate

activitatile prevazute in planul de realizare a proiectului, asa cum sunt ele
descrise in contractul de finantare, prin utilizarea resurselor (umane, finan-
ciare, materiale) planificate, urmarindu-se atingerea obiectivelor si obtinerea
rezultatelor planificate. Implementarea proiectului incepe de la data de
inregistrare a contractului de finantare la programul de finantare (finantator).

5. Evaluarea implementarii proiectului. Evaluarea se efectueaza

prin intermediul urmatoarelor instrumente (Temocico si colab., 2015):

rapoartele de executie, prin intermediul carora sunt analizate modul si
stadiul de indeplinire a activitatilor, rezultatelor, indicatorilor, precum si
modul de utilizare a sprijinului financiar nerambursabil;
vizitele de monitorizare, care sunt organizate de finantator la sediul
beneficiarului si/sau locul de implementare a proiectului.

Etapele din ciclul de viata al proiectului sunt vazute in mod diferit de

diversi autori, desi, uneori, diferentele sunt nesemnificative. Astfel, Curaj si
colab. (2003), prezinta urmatoarele etape care definesc ciclul de viata al
proiectelor (fig. 18):

1.

2
3.
4.
5

Identificarea si evaluarea initiala;

Pregétirea proiectului;

Aprecierea proiectului;

Mobilizarea resurselor, implementare $i monitorizare;
Finalizare si evaluare finala.

~// CLIENT \
"\, (Sponsor) /

A 4

ETAPAS ETAPA 1
Finalizaregi f[======== == === = = »1 Identificare si
evaluare finald evaluare initiala

A
ETAPA 4
Mobilizarea v
resurselor, ETAPA 3 ETAPA?2
implementare, |« Aprecierea < Pregatirea
monitorizare proiectului proiectului

Fig. 18. Ciclul de viati al proiectului
(Curaj si colab., 2003)
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8.4. Etapele participarii la o licitatie de proiecte

Pentru participarea la o licitatie de proiecte trebuie parcurse

urmatoarele etape (Temocico si lon, 2007):

1.

N

Alegerea celui mai potrivit program de finantare, corespunzator
specificului activitati care se desfasoara in cadrul institutiei din care
facem parte sau care urmeaza a se desfasura in cadrul proiectului.
Procurarea pachetului de informatii al programului de finantare.
Elaborarea proiectului si completarea documentatiei solicitatd de
finantator si colectarea documentelor necesare ca anexe obligatorii in
cadrul proiectului. O atentie speciald trebuie acordatd informatiilor
suplimentare (nesolicitate in mod expres de finantator), care pot fi
utilizate ca argumente in favoarea proiectului ce urmeaza a fi depus
(studii, date statistice, scheme, strategii guvernamentale in domeniile
vizate de proiect etc.). Este recomandat sa se incheie aceasta etapa cu cel
putin cateva zile Tnainte de data limita de depunere a proiectelor, pentru
a se dispune de timpul necesar pentru verificarea finala.

Depunerea proiectului la adresa anuntata de finantator, inainte de data
limita. In general, aceastid dati limita se referd la ziua si ora la care
proiectul este primit si inregistrat in evidentele finantatorului ca
participant la licitatie si nu la data expedierii lui de la sediul
solicitantului catre finantator (data postei). Aceasta situatie trebuie avuta
in vedere de la inceput in planificarea realizarii proiectului, tindnd cont
de faptul ca serviciile de curierat (posta) au nevoie de o perioada de timp
pentru transportul coletelor intre localitatile aflate in judete diferite.
Analizarea rezultatului licitatiei, comunicat de finantator fiecarui
solicitant in parte. Pentru proiectele castigiatoare, urmeaza
implementarea propriu-zisa, prin semnarea contractului de finantare
intre finantator si solicitantul care a depus proiectul castigator. Pentru
proiectele necastigitoare, se analizeaza punctajul obtinut, concluziile
fiind utile in cazul in care se intentioneaza depunerea unui alt proiect sau
atunci cand se intentioneaza depunerea acestuia la un alt program de
finantare.

8.5. Elaborarea proiectelor

Elaborarea unui proiect presupune, de regula, completarea unor

formulare specifice programelor de cercetare, dezvoltare si inovare
tehnologica lansate de institutii nationale sau internationale.

Etapele de elaborare a proiectului presupun stabilirea urmatoarelor

elemente:
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Titlul proiectului. Titlul trebuie sa fie expresiv pentru tema abordata,
scurt, concis (in general circa 200 caractere) si sa contind termeni cheie
din domeniul abordat. Titlul creeaza o prima imagine cu privire la ce se
asteapta de la proiect si ce se urmareste prin implementarea acestuia.
Echipa de cercetare. Pentru implementarea unui proiect trebuie
constituit un colectiv functional, respectiv o forma organizatorica
temporard formata In institutia de baza care propune proiectul, precum si
in cadrul institutiilor partenere la proiect. Colectivul este constituit pe
baza specializarilor §i a experientei acumulate pentru realizarea
obiectivelor planificate, stabilindu-se compartimentele de lucru, si
anume: alegerea executantilor, responsabilii de activitati, organizarea
contabilitatii etc. Sunt prezentate CV-urile membrilor echipei, cu
reliefarea competentelor in rezolvarea obiectivelor planificate in cadrul
proiectului.

Directorul de proiect. Stabilirea directorului de proiect este foarte

importanta in elaborarea proiectelor, acesta avand urmatoarele sarcini:

- asigura coordonarea operationala a proiectului;

- fixeaza obiectivele proiectului si urmareste realizarea acestora;

- planifica si coordoneaza activitatile proiectului;

- asigura alocarea corespunzatoare a resurselor;

- actualizeaza planul de realizare a proiectului;

- evalueaza potentialele riscuri;

- stabileste si urmareste termenele de realizare a activitatilor;

- identifica actiunile corective;

- stabileste procedurile de revizuire etc.

Institutia de baza, partenerii §i infrastructura disponibila, $si anume:

- este prezentatd institufia de baza, partenerii din cadrul proiectului,
capacitatile si echipamentele disponibile;

- de asemenea, sunt prezentate apartenentele la centre de cercetare
recunoscute, proiectele desfagurate anterior, competentele echipei de
implementare a proiectului, acordurile de implementare a proiectului
din partea conducerii institutiei de bazd sau a institutiilor partenere,
acordurile de colaborare internationala etc.

Rezumatul proiectului. Rezumatul cuprinde pe cel mult o pagind 0

prezentare succintd, dar clard, a domeniului de incadrare a proiectului,

obiectivul general si obiectivele specifice, grupul {intd cdruia i1 se
adreseaza proiectul, activitatile, metodologia de lucru si rezultatele
scontate.

Bugetul proiectului. Bugetul reprezinta resursele financiare solicitate si

cele disponibile necesare pentru implementarea proiectului (partea
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financiara a proiectului). Resursele eligibile, care sunt diferite in functie
de tipul proiectului, sunt descrise pe capitole de cheltuieli, si anume:
e Cheltuieli directe, care sunt cheltuieli pe care organizatia care

implementeazad proiectul nu le-ar fi facut daca nu ar fi existat

proiectul, acestea fiind de urmétoarele tipuri:

- cheltuieli de personal, care sunt cheltuieli legate de remunerarea
echipei de implementare a proiectului pentru timpul alocat
indeplinirii sarcinilor asumate;

- cheltuieli de deplasare (mobilitati), respectiv cheltuieli pentru
vizite de studiu, participari la manifestari stiinfifice interne si
internationale, sau cheltuieli ocazionate de deplasarile necesare
pentru implementarea anumitor activitati in cadrul proiectului in
concordantd cu tematica acestuia (transport, cazare, diurna, taxe de
acces, taxe de participare, alte taxe);

- cheltuieli pentru servicii, care sunt cheltuieli ocazionate de
efectuarea unor lucrari, inchirieri, informare, consultanta, expertiza,
audit;

- cheltuieli pentru logistica, respectiv cheltuieli pentru materiale
(consumabile, combustibili, reactivi, componente etc.), obiecte de
inventar, mijloace fixe (cheltuieli de capital, respectiv cheltuieli
pentru procurarea de echipamente);

- costuri destinate instruirii, in cazul proiectelor de extensie: cursuri
de instruire pe termen scurt a membrilor echipei, cursuri cu
fermieri, costuri pentru participanti, onorarii ale lectorilor si ale
consultantilor etc.;

- costuri de valorificare a rezultatelor cercetarii: cheltuieli de
editare-publicare, actiuni in vederea realizarii temei de cercetare
sau valorificarii rezultatelor.

Cheltuieli indirecte sau administrative (regie), care sunt cheltuieli

legate de functionarea organizatiei care implementeaza proiectul (apa,

energie electrica, telefonie, internet, paza, alte cheltuieli
administrative).

7. Prezentarea proiectului (partea tehnica a proiectului). Prezentarea
proiectului trebuie sa cuprinda:

stadiul actual al cunoasterii in domeniul in care se incadreaza
proiectul, pe plan national si international;

relevanta temei pentru dezvoltarea cunoasterii stiintifice;

contributia potentialda la dezvoltarea cunoasterii stiintifice si la
progresul tehnologic (aspecte originale/inovative ale proiectului);
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contributiile se vor raporta la cele mai recente realizari existente in
fluxul principal de publicatii;

- contributii in domeniu ale echipei si modalitdti de finalizare a
rezultatelor;

- rolul membrilor echipei;

- delimitarea sarcinilor tinerilor;

- obiectivele proiectului, care reprezintd rezultatele ce se doreste a fi
obtinute intr-un interval de timp si in baza resurselor disponibile;

- rezultatele proiectului, care reprezinta obiectivele specifice atinse,
acestea fiind produse §i servicii care sunt estimate sa se obtind in
urma desfagurarii activitatilor proiectului;

- activitagile proiectului, care reprezinta mijlocul prin care este atins un
anumit obiectiv si care sunt programate pe etape, pentru fiecare
precizandu-se: obiectivul, responsabilii, termenul de incepere si de
finalizare, bugetul alocat, indicatorii pentru monitorizare (livrabile);

- metodologia de lucru, cu detalierea etapelor, metodelor si procedeelor
utilizate;

- modul de valorificare a rezultatelor si diseminarea acestora;

- masura in care proiectul contribuie la dezvoltarea resursei umane inalt
calificate;

- masurile prevdzute pentru respectarea normelor deontologice ale
cercetarii.

8. Grupul tinta al proiectului. Grupul {inta este reprezentat de grupul de
persoane care va beneficia de resursele informationale si/sau materiale
ale proiectului.

9. Sustenabilitatea proiectului. Sustanabilitatea proiectului se referd la
modul de continuare a proiectului sau a efectelor proiectului dupa
incetarea sursei de finantare.

10. Anexele proiectului. Anexele reprezinta o serie de documente care
intaresc si/sau certifica informatiile prezentate in propunerea de proiect
(cererea de finantare a proiectului). Lipsa unui document din lista celor
solicitate ca anexe ale proiectului atrage dupd sine descalificarea
acestuia la verificarea eligibilitatii.

Caracteristicile care definesc un proiect de succes sunt urmatoarele:

e Cererea de finantare este clar si logic elaborata si este usor de studiat.

e Proiectul se 1ncadreaza foarte bine in obiectivele si prioritatile

programului de finantare.

¢ Obiectivele proiectului sunt foarte bine definite si indeplinesc urmatoarele

conditii:
= sunt SMART (inteligente), si anume:
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- sunt Specifice (Specific), respectiv vizeaza o arie specifica de
dezvoltare;
- sunt Masurabile (Measurable), respectiv sunt cuantificabile sau
prezinta indicatori de progres;
- sunt Accesibile (Achievable), respectiv sunt realizabile;
- sunt Realistice (Realistic), respectiv sunt conforme cu realitatea;
- sunt incadrate in Timp (Time-related), respectiv au termene clare de
indeplinire;
= sunt conforme cu obiectul de activitate si strategia generala a institutiei
care executa proiectul.
e Existd o planificare atentd a activitatilor, care poate fi respectatd la
implementarea proiectului.
e Indicatorii proiectului sunt clar definiti $i masurabili.
e Proiectul poate continua in conditii normale dupa terminarea finantarii
nerambursabile.
e Bugetul este clar si suficient de detaliat.
e Cheltuielile sunt corect planificate si necesare pentru implementarea
proiectului.
e Persoanele care vor lucra in cadrul proiectului au experienta necesara.
¢ Solicitantul are experienta In managementul de proiecte.
e Existd o comunicare foarte buna intre beneficiar si finantator, incepand
din faza de elaborare a proiectului si continudnd pe parcursul
implementarii sale.

8.6. Managementul proiectelor

Managementul proiectului prezintd o serie de particularitati si o
filosofie manageriald coerentd privind definirea si realizarea activitatilor
cu eficientd, tinand seama de un set de restrictii impuse de legislatie, un
ansamblu de idei planificate pentru realizare si combinarea resurselor pentru
a atinge obiective clar definite.
Seneca (4 1.Hr. - 65), filosof roman, spunea ca ,,pentru un vas care
nu Stie catre ce port se indreaptd, niciun vant nu este favorabil”,
prefigurand cateva puncte importante ale managementului unui proiect
(Pascu 2013):
- planificarea diferitelor activitati care trebuie sa fie realizate intr-o0
perioada determinatd, mentiondnd mijloacele umane, financiare si
materiale care trebuie disponibilizate pentru a realiza proiectul;

- executia activitdtilor prevdzute in ordinea si succesiunea prestabilitd;

- controlul, prin compararea planificarii cu rezultatele obtinute;
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evaluarea abaterilor si analiza acestora, astfel incat sa se poata asigura
realizarea proiectului.
Directorul de proiect (managerul de proiect) trebuie sa dispuna de o

serie de calitati ce vizeaza:

viziunea, respectiv unde trebuie ajuns si care este scopul proiectului;
misiunea, respectiv care este rolul proiectului si ce obiectiv trebuie
rezolvat;
politica, respectiv ce anume trebuie facut pentru a se obtine rezultatele
planificate;
strategia, respectiv cum sa combine cel mai bine resursele.

Directorul de proiect este responsabil din partea contractorului cu

negocierea sumelor solicitate prin proiect, semnarea contractului de
finantare cu autoritatea contractanta $i semnarea protocoalelor de
colaborare.

Indeplinirea obligatiilor asumate prin proiect presupune un

management operational cu activitdti specifice de conducere, cum sunt
(lonescu, 2001):

Previziunea, respectiv determinarea starii viitoare a sistemului, care se
realizeaza prin:

- prognoza — studiul cantitativ si calitativ asupra viitorului;

- strategie — ansamblu de reguli care determind drumul ce va fi urmat;

- planificare — elaborarea unui plan de actiune.

Organizarea, respectiv crearea unei arhitecturi a sistemului cu privire la:
- structurd — un sistem de elemente (oameni, echipamente);

- proces — succesiunea de activitati prin care se obtine un obiectiv.
Directionarea, respectiv utilizarea unor mijloace noncoercitive pentru
implicarea personalului, precum:

- antrenare — invatarea unor operatii specifice;

- motivare — crearea dorintei de actiune;

- comanda — ordinul ce declanseaza actiunea.

Coordonarea, respectiv introducerea unor comenzi suplimentare, cum
sunt:

- armonizare — eliminarea contradictiilor;

- sincronizare — pastrarea ritmului;

- echilibrare — gasirea unor noi proportii.

Controlul, respectiv verificarea stadiului realizarii obiectivelor, control
care poate fi:

- preventiv — identificarea unor simptome din proces;

- operativ — identificarea gradului de realizare a obiectivelor;

- audit — un control indirect asupra obiectivelor.
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Pentru prevenirea abaterilor de la buna desfasurare a proiectului

(nefinalizarea sarcinilor in timpul agreat, prelungirea termenului de realizare
a proiectului, cheltuirea unor sume mai mari decat bugetul alocat etc.),
trebuie controlate o serie de variabile, si anume:

Scopul sau rezultatul in sine al proiectului, respectiv ceea ce se doreste a
se realiza in cadrul proiectului respectiv.
Resursa umand, niciun proiect nefiind posibil de implementat fara
implicarea resursei umane, de calitatea acesteia depinzand succesul unui
proiect.
Costul, care este calculat in functie de timp, efort si de resursele materiale
necesare.
Timpul necesar pentru finalizarea proiectului, acesta fiind determinat de
suma timpilor necesari pentru realizarea fiecarei etape in care a fost
impartit proiectul initial.
Comunicarea, care reprezinta unul din factorii de succes ai unui proiect,
permite realizarea armoniei in cadrul echipei de implementare a
proiectului, a unei bune informari si a ludrii celor mai bune decizii.
Riscurile care pot aparea, acestea putand fi evitate sau rezolvate printr-0
alocare corespunzatoare a timpului si a resurselor necesare, precum si
printr-un bun control al stadiului realizarii fiecarei etape/activitati in
derularea proiectului.
Calitatea de ansamblu a proiectului, in mod deosebit a rezultatelor
proiectului.

In implementarea unui proiect trebuie sa se tina cont de urmatoarele

elemente specifice:

IR

bine argumentate in fata finantatorului, uneori fiind necesar un acord
expres al acestuia inainte de a fi efectuate;

bugetul poate fi modificat numai intre anumite limite, orice modificare
majord trebuind sa fie aprobata in prealabil de finantator;

este de dorit sa se pastreze echipa proiectului care a fost prezentata in
cadrul cererii de finantare, eventualele modificari trebuind sa fie bine
argumentate;

pentru efectuarea cheltuielilor, in mod deosebit pentru achizitii trebuie
respectate reglementarile in vigoare (de exemplu, efectuarea de licitatii in
cazul finantarilor cu bani publici).

8.7. Finalizarea proiectului si diseminarea rezultatelor

Finalizarea unui proiect presupune indeplinirea tuturor obligatiilor

planificate inifial (sau modificate prin aprobare de autoritatea contractantd),
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referitoare la executarea etapelor, a serviciilor, a dotarilor si a realizarii

obiectivelor.

Orice proiect se finalizeaza printr-un Raport final de activitate care
va cuprinde:

- prezentarea, pe scurt, a stadiului cercetarilor din domeniu la data initierii
proiectului si necesitatea temei;

- analiza modului de desfasurare, din punct de vedere tehnic, a activitatilor,
comparativ cu etapele planificate (tematica, realizari, termene, indicatori
de monitorizare etc.);

- analiza financiarda a contractului de finantare (devizul postcalcul),
comparativ cu valorile prevazute prin devizul antecalcul;

- prezentarea obiectivelor realizate, susfinutd cu documente si materiale
grafice;

- prezentarea modului de implementare si a beneficiarilor efectivi sau
potentiali ai proiectului.

Diseminarea rezultatelor reprezinta o actiune care trebuie sa stea la
baza oricarui demers stiintific si de transfer tehnologic, intrucat doar
circulatia informatiei poate garanta asigurarea unui impact optim al acestuia.
Diseminarea rezultatelor unui proiect se poate realiza prin:

- publicarea de articole in reviste de specialitate;

- efectuarea de prezentari in cadrul a diferite evenimente (de exemplu,
simpozioane si conferinte stiintifice);

- organizara de ateliere de lucru, workshop-uri, simpozioane;

- participarea la targuri i expozitii;

- redactarea unor propuneri de inventie;

- implementarea in productie a rezultatelor etc.

Informatia, in general, dar mai ales informatia stiintifica si
tehnologica, trebuie sd fie validatd de beneficiarii directi sau indirecti,
pentru a capata valoare de intrebuintare, pentru a se multiplica si, ulterior,
pentru a contribui la dezvoltarea cunoasterii.
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Capitolul IX

MIJLOACELE AUXILIARE 5
FOLOSITE iN CONSULTANTA AGRICOLA

9.1. Aspecte generale privind mijloacele auxiliare folosite in
consultanta

Utilizarea diferitelor mijloace auxiliare in activitatea de consultanta
agricold nu poate inlocui contactul personal dintre consultant si fermieri,
insa acestea usureaza foarte mult munca depusa de consultant.

Nu existd un mijloc auxiliar care sd indeplineasca toate functiile
necesare transmiterii informatiilor, ci fiecare mijloc In parte prezinta
avantaje si limite 1n folosirea sa.

Cu ajutorul mijloacelor auxiliare de consultanta este facilitat accesul
fermierilor la intelegerea continutului mesajului de consultanta. Utilizarea
mijloacelor auxiliare trebuie sa faca mesajul de consultanta usor inteligibil si
atractiv, astfel incat acesta sa fie inteles de majoritatea fermierilor ce
beneficiaza de serviciul de consultanta, iar acestia, la randul lor, sa poata sa
transmita mai departe mesajul de consultanta si altor fermieri cu care vin in
contact.

Cercetarile din domeniul publicitar au ardtat ca persoana care

primeste acelasi mesaj prin intermediul a diferite mijloace auxiliare acorda
mai multd atentie mesajului deoarece aceasta recunoaste ceva familiar
dintr-un alt context. Aceastd tehnica de transmitere a mesajului prin diferite
mijloace auxiliare foloseste asa-numitul ,,soc al recunoasterii”.
Posibilitatile tehnice ale echipamentelor audio-vizuale s-au dezvoltat si au
evoluat foarte rapid. Un CD sau un DVD sau, mai recent, un card de
memorie sau un hard disk extern pot stoca cantitati uriase de informatii sub
formd de text, imagini si inregistriri video. In prezent, tendinta este de
stocare a informatiei in sisteme virtuale de tip ,,cloud”.

La alegerea unui tip de mijloc auxiliar se vor lua in considerare
urmatoarele aspecte:

- cunoasterea mijloacelor auxiliare de catre consultant;
- specializarea consultantilor pentru producerea si folosirea mijloacelor
auxiliare de consultant;

.....

scopuri.
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9.2. Tipuri de mijloace auxiliare

Exista mai multe criterii de clasificare a mijloacelor auxiliare de
consultantd, insd indiferent de metoda folosita trebuie sd se tind cont de
cerintele legate de spatiu, accesul fermierilor la informatie si capacitatea de
preluare a informatiilor de catre fermieri.

Cele mai importante mijloace auxiliare utilizate in consultanta
agricola sunt grupate astfel:
= mijloace audio-vizuale:

- prezentari grafice;
- prezentari video;
- prezentari animate;
- prezentari tridimensionale.
= tehnologii informationale moderne:
- internetul;
- baze de date si sisteme de cautare;
- sisteme de consiliere (sfatuire);
- retele (network-uri).

9.2.1. Mijloacele audio-vizuale
9.2.1.1. Caracteristicile mijloacelor audio-vizuale

Prezentirile grafice. Deseori, se afirma ca ,,0 imagine spune mai
mult decdt o mie de cuvinte”. Aceasta realitate constituie un avantaj, dar si o
problema in acelasi timp, deoarece o imagine poate conduce mult mai
repede la o neintelegere decat o discutie.

In tarile industrializate, oamenii au o anumita culturd in descifrarea
informatiilor transmise prin intermediul imaginilor, pe cand in tarile in curs
de dezvoltare pot aparea dificultati in acest proces.

Cele mai folosite suporturi pentru prezentarile grafice sunt: ecranul,
tabla, harta, fotografia, caietul s.a., iar cele mai folosite instrumente pentru
prezentarile grafice sunt computerul si videoproiectorul.

Prezentirile video. Inregistririle video pot fi introduse in activitatea
de consultantd pentru instruirea consultantilor si ca mijloc de comunicare in
cadrul consultantei de grup. In primul caz, consultantul simuleaza rolul de
moderator al unui grup, dupa care prin vizionarea inregistrarii video acesta
poate sa-si analizeze comportamentul si sa se autoaprecieze.

Inregistrarile video pot fi utilizate cu succes si pentru demonstratii
sau in cadrul discutiilor de grup. Inregistrarile pot fi ficute si transmise in
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timp real sau la un anumit interval de timp. De asemenea, acestea pot fi
transmise in diferite locatii sau la diferiti utilizatori.

Prezentirile animate. In regiunile sau tirile in care traditiile sunt
inca vii in popor, prezentarile animate pot fi utilizate cu succes, acestea fiind
de un real ajutor in transmiterea diferitelor mesaje.

Povestile, cantecele si dansurile populare au contribuit in multe tari
la popularizarea anumitor informatii. De asemenea, teatrul poate juca o
importantd deosebita in acest sens prin prezentarea unor piese care au ca
tema principala greutatile intampinate de fermieri.

Consultantul are misiunca de a verifica masura in care informatiile
transmise pe aceastd cale au fost percepute corect, dupa care, daca este
cazul, sd reia in cadrul discutiilor in grup subiectele abordate prin
prezentarile animate.

Prezentarile tridimensionale. Machetele, mostrele sau modelele
plastice pot fi privite din toate unghiurile, pot fi atinse, miscate sau puse in
functiune, cu alte cuvinte acestea sunt ,,concrete”.

Atunci cand este posibil, consultantul trebuie sa incerce sd pund la
punct modele pentru beneficiari, care sa fie atractive si sd usureze
intelegerea unor procese complexe care sunt greu percepute doar prin
transmiterea unor informatii abstracte (eroziunea solului, constructia
barajelor si iazurilor etc.). Pentru aceste modele se poate utiliza hartia,
lemnul, diferite metale, lutul, apa, iarba etc.

9.2.1.2. Avantajele mijloacelor audio-vizuale

Mijloacele audio-vizuale imbunatitesc procesul de transmitere a
informatiilor, marind eficienta activitatii de consultanta. Astfel, un fermier
are sanse mai mari sa-si aminteasca diverse elemente dintr-0 prelegere
insotitd de imagini decat dintr-o discutie simpla, datoritd urmatoarelor
considerente:

- mijloacele audio-vizuale capteaza atentia si maresc interesul auditoriului;

- prin utilizarea mijloacelor audio-vizuale pot fi evidentiate principalele
puncte ale discutiei in mod clar;

- anumite mijloace audio-vizuale asigura structurarea sistematicd a
mesajului;

- oamenii 1si amintesc mesajele percepute prin mai multe simfuri decét cele
percepute printr-un singur simt (se considera ca oamenii retin circa 20 %
din ceea ce aud, peste 50 % din ceea ce aud si vad si peste 90 % din ceea
ce aud, vad si fac);

- posibilitatea interpretarii gresite a mesajului este redusa.
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9.2.1.3. Utilizarea mijloacelor audio-vizuale

In cazul utilizarii mijloacelor audio-vizuale in activitatea de
consultantd agricold pentru realizarea transferului de informatii de la
consultant la fermieri, structura mesajului de consultanta trebuie gandita cu
grija astfel incat acesta sa corespunda scopului propus si sa fie adecvat
mijlocului audio-vizual utilizat.

In timpul utilizrii mijloacelor audio-vizuale este foarte important sa
se coordoneze canalul audio sau de sunet cu cel vizual, in caz contrar
putandu-se creea confuzii in transmiterea mesajului de consultanta. Dupa
transmiterea unui mesaj prin utilizarea mijloacelor audio-vizuale, este
important sa se puna in evidenta punctele cheie ale mesajului, dupa care pot
avea lor discutii de grup.

Prin utilizarea mijloacelor audio-vizuale este foarte tentant sia se
transmita fermierilor un volum mare de informatii intr-un timp scurt. Acest
fapt face dificila, in special pentru fermierii mai putin educati din cadrul
audientei, intelegerea si interpretarea corectd a mesajelor. Totusi, trebuie
plecat de la ideea ca fermierii trebuie motivati de a face un efort
considerabil pentru a procesa o cantitate mare de informatii, mai ales atunci
cand informatiile sunt noi.

Fermierii considera util pentru ei sa discute propriile interpretari ale
prezentarilor audio-vizuale cu agentul de consultantd, prin aceasta putandu-se
corecta si eventualele neintelegeri ale mesajului.

Uneori, fermierii interpreteaza mesajele audio-vizuale intr-un mod
neprevazut de cdtre consultant, dar care nu este ilogic atunci cand se ia in
considerare cadrul de referintd. Ca atare, consultantul care a realizat
materialul audio-vizual are posibilitatea sa modifice mesajul de consultanta
astfel incét sa nu se mai produca neintelegeri.

Fotografiile si imaginile color nu sunt intotdeauna mai usor de
inteles si interpretat decdt cele alb-negru. Numarul si nuanta culorilor
creeazda uneori confuzii in randul audientei (fermierilor) si pot duce la
pierderea din vedere a aspectelor importante, daca acestia nu sunt obisnuiti
sd citeasca sau sa interpreteze fotografiile si imaginile. Imaginile cele mai
usor de inteles sunt acelea in care toate detaliile irelevante din fundal sunt
minimizate.

Nici un stil artistic nu s-a dovedit a fi cel mai bun pentru oamenii
needucati. Cateodatd, formele tradifionale ale reprezentarilor pictografice
pot fi mai eficiente, desi acestea pot sd difere mult de reprezentarile
realistice cu care consultantii educati sunt familiarizati.

Fermierii aleg aproape intotdeauna multa informatie irelevanta din
cadrul prezentarilor audio-vizuale. Ca atare, consultantii care utilizeaza
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aceste mijloace audio-vizuale trebuie sa incerce sa restrictioneze acest
aspect prin folosirea celor mai adecvate forme de prezentare, respectiv sa nu
includa prea multe detalii si informatii suplimentare in cadrul mesajului de
consultanta. Pe de alta parte, nu trebuie excluse prea multe detalii, pentru ca
existd riscul ca fermierii sd nu mai recunoascad realitatea sau mesajul sa
devina neatractiv i neinteresant pentru ei.

Cantitatea de informatie inclusa intr-o imagine trebuie sa determine
timpul de expunere a acesteia. Oamenii bine educati sau cei ce se
specializeaza Intr-un subiect anume adesea subestimeaza timpul necesar de
care oamenii au nevoie sa inteleaga corespunzator o imagine. De aceea, este
important sa se testeze materialele audio-vizuale inainte de utilizare.

O descriere a punctelor cheie si un material printat cu prezentarea
audio-vizuala pot sa ajute fermierii sa inteleaga mai bine mesajul transmis.

Cateodatd, metoda de prezentare atrage atdt de mult atentia ncét
mesajul propriu-zis scapa din vedere si nu este perceput sau receptionat. Ca
atare, trebuie avut In vedere ca, eventual, Tnainte de utilizare, mijlocul
audio-vizual ce urmeaza a fi folosit sa fie prezentat fermierilor, astfel incat
acestia sa nu-si mai puna problema ce este acesta in timpul prezentarii
propriu-zise.

Inregistrarile video pot sa aiba un dublu scop, si anume acela de a
trasmite informatii si de a relaxa in acelasi timp. Ca atare, trebuie avut in
vedere ca utilizarea acestor mijloace audio-vizuale sa nu duca la o relaxare
atdt de mare incat continutul mesajului si informatia care se doreste a fi
transmisa fermierilor sa nu mai fie perceputa.

Prezentarile dramatice pot stimula fermierii sa se gandeasca la o
problemi particulara. Inregistririle video nu descriu intotdeauna mesajul de
consultantd exact asa cum si-1 doreste consultantul si nu pot fi modificate
astfel Tncat sd-i indeplineasca cerintele. Totusi, acestea atrag atentia
fermierilor, fiind mijloace audio-vizuale foarte bune pentru transmiterea
mesajelor dramatice, care genereaza emotii.

Mijloacele audio-vizuale simple, precum tablele negre, flipchart-
urile (suporturi prevazute cu coli de hartie folosite in scopul realizarii
schemelor, graficelor etc.) si flannelboard-urile (tabla acoperitd cu panza pe
care se expun prin prindere figuri, fotografii i pagini cu text) necesita un
minimum de activitati de intretinere, in timp ce inregistrarile video necesita
echipamente relativ costisitoare (videoproiectoare si computere), la care se
adauga o sursd adecvata de curent electric.

Un avantaj important al mijloacelor audio-viziuale simple il
constituie faptul cd agentul de consultantd le poate prezenta si pregati
singur.
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Cu exceptia filmelor si a prezentarilor televizate, care rareori sunt
intrerupte, in timpul utilizarii celorlalte mijloace audio-vizuale, consultantul
poate stimula sau genera punerea de intrebari, poate clarifica unele aspecte
si poate initia discutii de grup. Aceasta 1i da posibilitatea consultantului de a
conduce audienta pas cu pas catre aspectele esentiale ale mesajului pe care
doreste sa-1 transmita.

Consultantul trebuie sa-si evalueze in mod critic propriile metode si
mijloace audio-vizuale utilizate in transmiterca mesajelor catre fermieri. Pot
fi folosite teste simple pentru a se verifica daca fermierii inteleg un tip de
prezentare mai usor decat un altul. De asemenea, punctele din prezentare
neintelese pot fi clarificate, iar prezentarea trebuie refacuta.

Elementele care trebuie luate in considerare atunci cand se planifica
activitati de consultanta cu utilizarea de mijloace audio-vizuale sunt:

1. Cunostintele, abilitatile si aptitudinile consultantilor cu privire la
utilizarea mijloacelor audio-vizuale (de exemplu, trebuie avut in vedere
daca consultantii pot sa deseneze bine, le face placere sa vorbeasca in
fata publicului, sunt buni conducatori de discutii, stiu sa utilizeze un
computer si un videoproiector etc.).

2. Natura mesajului de consultanta (de exemplu, trebuie avut in vedere
faptul ca ideile abstracte sunt dificil de transmis vizual).

3. Tipul mijloacelor audio-vizuale si carateristicile acestora (de exemplu,
cat costd procurarea si utilizarea unui mijloc audio-vizual, céti
consultanti pot sa-| utilizeze in acelasi timp, pretabilitatea la utilizarea in
aer liber etc.).

4. Compunerea audientei (de exemplu, trebuie avut in vedere céat de
educata este audienta, cat de interesati sunt fermierii de subiectul
prezentat etc.).

5. Mijloacele audio-vizuale disponibile (de exemplu, trebuie tinut cont
dacd existd o Inregistrare video despre un anumit subiect, dacd exista
curent electric disponibil la locul de utilizare etc.).

9.2.2. Tehnologiile informationale moderne
9.2.2.1. Caracteristicile tehnologiilor informationale moderne

Informatia reprezintd o resursd importantd pentru agricultura
moderna. Dezvoltarea computerelor si imbunatdfirea telecomunicagiilor
ofera fermierilor oportunitati noi de a obtine informatii tehnice si economice
in mod rapid si de a le utiliza in luarea deciziilor.

Pentru fermierii din prezent, a face o agricultura moderna nu mai
reprezintd doar un mod de viata, ci o afacere din care trebuie sd scoatd un
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profit cat mai mare in conditiile utilizérii tuturor oportunitatilor oferite de
mediul inconjurator. Acest lucru se poate realiza doar prin utilizarea
tehnologiilor de productie adecvate contextului si obiectivelor propuse si
printr-o administrare corectd si eficienta a exploatatiilor agricole si a
resurselor disponibile.

Cantitatea de informatii pe care fermierii pot si trebuie sa o utilizeze
in procesul decizional este In continud crestere. Aceste informatii cuprind
rapoarte din domeniul cercetarii tehnice si tehnologice, a cercetarii
economice si de piatd, precum si date referitoare la procesul de management
si dezvoltare a exploatatiilor agricole. Fermierii pot folosi aceste informatii
in vederea utilizarii celor mai profitabile tehnologii de productie, pentru a
crea conditii optime de crestere si dezvoltare a plantelor de culturd ca
premiza a obtinerii unor productii mari si de calitate superioard, pentru a
decide cand si unde sa-si desfaca produsele etc.

Tehnologiile informationale moderne permit fermierilor accesul mai
rapid la o cantitate mare de informatii si 1i ajutd sa selecteze numai acele
informatii de care au nevoie pentru luarea anumitor decizii.

Cand fermierii folosesc aceste tehnologii informationale, rolul
consultantului se schimba de la a-i invata pe fermieri ce decizie s ia, la a-i
invata cum sa ia deciziile. De exemplu, daca in cazul fermierilor obisnuiti
consultantul indica fungicidul care trebuie utilizat si modul lui de utilizare
pentru combaterea unei anumite boli, in cazul fermierilor care utilizeaza
tehnologiile informationale moderne, informatia cu privire la modul de
combatere a bolilor este deja accesibila pentru acestia, consultantul avand
rolul de a-i invata pe fermieri cum sa caute informatia de care acestia au
nevoie, cum sa prelucreze si sa interpreteze informatiile gasite si cum sa ia o
decizie (de exemplu, fermierii sunt invatati cum sa aleaga fungicidul
corespunzator bolilor cu care se confruntd). Ca atare, consultantul trebuie sa
moderne.

Consultantii ii pot ajuta pe fermieri oferindu-le urmatoarele
informatii:

- cum sa-si aleaga un computer si software-ul necesar;

- ce fel de date trebuie culese si inregistrate pentru a fi utilizate si
prelucrate cu ajutorul computerului;

- cum sd culeagd aceste date (de exemplu, cum sd stabileascd un prag
economic de daunare);

- cum sa selecteze informatiile necesare in procesul decizional;

- cum sa interpreteze in mod corect informatiile pe care le primesc etc.
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Nevoia fermierilor pentru tehnologiile informationale moderne
depinde de complexitatea procesului decizional si de vointa lor de a culege
si Inregistra datele necesare procesului decizional.

9.2.2.2. Internetul

Internetul  reprezintd o colectie globala de calculatoare
interconectate, un mediu informational si de calcul ce dispune de o varietate
de servicii si resurse, baze de date si biblioteci virtuale. Pe de alta parte,
internetul reprezintd o imensda comunitate de oameni care sunt gata sa
schimbe informatii.

Internetul reprezintd cea mai dezvoltatd ,retea de retele” de
calculatoare si echipamente de comunicatii.

Conectarea la internet se face cu ajutorul browserelor web (World-
Wide Web - serviciu internet bazat pe formatul hipertext pentru
reprezentarea informatiei), numite §i navigatoare, care sunt aplicatii ce
preiau continutul informational sub forma de HTML (HyperText Markup
Language — limbaj ce defineste modul de structurare si prezentare a unui
document 1n format hipertext) de la serverele web, pe care-l transforma si
interpreteaza pentru a crea o interfata grafica pentru utilizator. De asemenea,
browserele urmaresc actiunile provenite de la utilizator (de exemplu, clic pe
butoane sau selectare de legaturi) si executd actiuni. Cele mai cunoscute
astfel de programe sunt: Microsoft Internet Explorer, Google Chrome,
Mozilla Firefox, Opera, Safari, Netscape Navigator etc.

Prin utilizarea internetului de catre fermieri, ca si de catre
consultanti, acestia beneficiazd de urmatoarele avantaje:

- cost redus al informatiilor si accesarea lor in timp real;

- schimb de date, informatii si idei cu alti fermieri sau consultantii agricoli;
- acces la diferite surse de informare si baze de date;

- posibilitati de Invatare la distanta;

- acces la diferite servicii si chiar posibilitatea de efectuare de achizitii.

Serviciul E-mail (Electronic Mail = Posta electronicd) reprezinta
unul din cele mai raspandite servicii internet. Prin intermediul acestui
serviciu se transmit mesaje pe internet care sunt stocate intr-un director
numit casuga postala.

Pentru a se trimite un e-mail, trebuie ca in prealabil sa fie cunoscuta
adresa (electronici) a destinatarului, numita si adresa de e-mail. In plus, este
nevoie si de un program de transmitere de e-mail, cum sunt: Windows Mail,
Outlook Express, Microsoft Office Outlook, Opera Mail, Pegasus Mail,
Dreammail, Eureka Email etc.
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Un mesaj de e-mail este format din doua componente, si anume:
- continutul mesajului, adica ceea ce se doreste a se trimite prin posta e-
mail;
- header, care este generat de programul de e-mail si care contine
informatiile necesare pentru ca e-mail-ul sa ajunga la destinatie.
Livrarea mesajului de e-mail se face pe baza adresei destinatarului,
care are urmatoarea forma: ,,nume_utilizator@adresa_server mail”, unde:
- nume_utilizator reprezinta numele contului de mail pe care utilizatorul il
detine;
- adresa_server_mail reprezinta o adresa IP.
Odata ce un mesaj a fost receptionat, acesta poate fi citit, salvat sau
printat, poate fi retransmis expeditorului dupa o eventuald prelucrare
prealabila sau poate fi trimis altor destinatari.

9.2.2.3. Baze de date si sisteme de cautare

Bazele de date pot contine informatii precum caracteristicile
diferitelor soiuri/hibrizi de plante de cultura, bolile si daunatorii plantelor si
animalelor, elementele climatice si prognozele meteo, preturile de piata ale
input-urilor pentru agricultura, suprafetele cultivate si productiile obtinute la
culturile agricole, materiale de documentare etc. Una dintre cele mai
importante baze de date statistice la nivel mondial este cea elaborata de
FAO (Food and Agriculture Organization of the United Nations —
Organizatia Natiunilor Unite pentru Agricultura si Alimentatie).

Actualizarea unei baze de date este destul de costisitoare. Ca atare,
unele baze de date sunt accesate gratuit, iar altele contra cost, pe baza unui
nume de utilizare (username) si a unei parole de utilizator (password).

Accesarea bazelor de date se face, de obicei, prin intermediul
internetului (prin utilizarea unui computer, tableta sau a telefonului care se
conecteaza direct la reteaua de internet), dar si prin utilizarea de medii de
stocare a informatiei (CD-ROM-uri sau carduri de memorie cu baze de date
etc.).

Sistemele de cautare sunt reprezentate de motoare (programe) de
cautare care permit gasirea de informatii pe internet, acestea fiind programe
consacrate acestui scop (cel mai cunoscut motor de cautare de acest tip este
google - www.google.com sau pentru Romania www.google.ro) sau
programe de cautare asociate unor platforme web (cum este motorul de
cautare asociat platformei yahoo - www.yahoo.com).

De asemenea, bazele de date sunt insotite, de obicei, de sisteme de
cautare (programe de cautare) a informatiilor in cadrul bazei de date
respective.
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9.2.2.4. Sisteme de consiliere

Sistemele de consiliere (sistemele de sfatuire) pot include sisteme de
sprijin in procesul de luare a deciziilor si sisteme expert.

Modelele matematice de simulare devin din ce in ce mai importante
in productia agricola vegetala si animala, pentru simularea diferitelor procese
agricole sau chiar a activitatii in asamblul sau la nivelul exploatatiei agricole.

Tehnica simularii constd 1n utilizarea unui model al unui sistem real
in scopul obtinerii de informatii despre acel sistem prin intermediul modelului.

Modelul unui sistem constituie o reprezentare simplificatd a
sistemului respectiv, atat in ceea ce priveste alcatuirea, cat si in ceea ce
priveste functionarea acestuia. Modelul matematic de simulare este alcatuit
dintr-o serie de elemente de intrare si de iesire, precum si dintr-0 serie de
ecuafii matematice §i restricfii care sunt corespunzatoare structurii si
functionarii sistemului real modelat.

Modelele matematice de simulare sunt prezentate sub forma unor
software care sunt instalate pe computer si pot fi utilizate prin intermediul
acestuia. Cu ajutorul acestora se pot simula procese precum: evolutia vremii,
continutul si deplasarea apei in sol, continutul si deplasarea substantelor
nutritive in sol, eroziunea solului, procesul de infratire la cerealele paioase,
cresterea si dezvoltarea plantelor de cultura, atacul unor boli sau daunatori,
prognozarea productiei agricole etc. Multe dintre aceste modele sunt destul
de restrictive, simuland procese izolate (de exemplu, procesul de
denitrificare sau de deplasare a apei in sol), in timp ce altele integreaza mai
multe procese (de exemplu, simularea proceselor de crestere si dezvoltare la
plantele de culturd inglobeaza aspectele de naturd fiziologica si biologica cu
factorii de mediu si cu diferite masuri tehnologice).

Prin tehnica simularii devine posibild cunoasterea aspectelor
cantitative si a interactiunilor dintre diferitele procese care au loc in planta.
In plus, teoriile despre aceste procese, care rezulti din lucririle
experimentale, pot sa fie verificate prin utilizarea modelelor de simulare.

Pentru un practician, simularea poate constitui un instrument de
lucru in activitatea curentd a acestuia, ajutdndu-l in luarea deciziilor si
intelegerea modului de functionare a sistemului (functionarea plantei, a
exploatatiei agricole etc.). Astfel, fermierul devine constient de functionarea
si slabiciunile sistemului sdu, poate estima performantele sistemului in
anumite conditii, poate ameliora sistemul ca urmare a cunoasterii
comportarii acestuia in anumite conditii si poate sti ce se Intdmpla in cazul
in care conditiile initiale variaza sau daca apar anumiti factori de risc.

Programarea liniard si alte tehnici similare sunt, de asemenea,
importante in cercetarea economicd. Folosirea unor astfel de sisteme la
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nivelul unei ferme poate contribui la cresterea cantitativa si calitativa a
productiei, care implicit determina o crestere a veniturilor si a profitului.

Un consultant poate primi de la fermieri date referitoare la parametrii
de productie, analizeaza aceste date cu ajutorul unui model de simulare pe
calculator si sfatuieste fermierul cu privire la deciziile pe care trebuie sa le
ia referitoare la fertilizarea culturilor, protectia plantelor, desfasurarea
programului de investitii etc.

Sistemele expert reprezinta o descoperire importanta in tehnologiile
informationale moderne. Acestea il sfatuiesc pe fermier ce alternativa sa
aleaga dintr-o larga varietate de solutii posibile prin procesarea unui numar
mare de variabile in conformitate cu anumite reguli de luare a deciziilor.

9.2.2.5. Refele (network-uri)

In general, fermierii, ca si consultantii de altfel, sunt interesati sa
cunoasca problemele cu care se confrunta ceilalti fermieri si modul in care
aceste probleme au fost rezolvate. De asemenea, acestia sunt interesati sa
vina in contact unii cu altii, in special atunci cand au preocupari comune sau
similare. Acest lucru se poate realiza prin utilizarea tehnologiilor
informationale moderne care permit conectareca fermierilor intr-o retea,
putandu-se realiza astfel un schimb de informatii.
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