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1. A mezôgazdasági szaktanácsadás fogalma, célja

A mezôgazdasági szaktanácsadással kapcsolatos alapirodalom áttanulmányozása során a
szaktanácsadás definíciójának számos változatával találkozhatunk. Ezekbôl kiderül, hogy
nagyon nehéz, illetve nem is lehet egy rövid, ugyanakkor mindenre kiterjedô megfogalma-
zással jellemezni ezt a tevékenységet. Valamennyi szerzô csak többszörösen bôvített mon-
dattal képes körülírni e fogalmat. A szerzôk által megadott definíciók – elsôsorban országaik
sajátosságaiból kiindulva – a fogalomkör különbözô területeire teszik a hangsúlyt.

A tanácsadás rendszerét meghatározó négy legfontosabb elem megfogalmazása és
alkalmazása teszi egyénivé az adott országban követett szaktanácsadói gyakorlatot. A négy
elem a következô:

– a szaktanácsadás általános célja,
– a szaktanácsadás során alkalmazott stratégiák,
– a támogatott ügyfelek köre és
– a szaktanácsadás finanszírozási rendszere.
Mivel ezek az elemek országonként eltérnek egymástól, ezért érthetô, hogy a szaktanács-

adás fogalma is eltérô értelmezésû. A leggyakrabban idézett, általánosan elfogadott meg-
fogalmazás szerint a mezôgazdasági szaktanácsadás olyan szolgáltatás, amely oktatási
módszerekkel támogatja a vidéken élôk szociális, társadalmi és gazdasági fejlôdését,
elôsegítve ezzel életszínvonaluk növelését, valamint a mezôgazdasági élet társadalmi
megítélésének javulását.

E tág definícióban a legfontosabb elem az életszínvonal növelése, amit oktatással és a
hatékony gazdálkodási módszerek átadásával kívánnak elérni.

Swanson (1984, Rome) megfogalmazása szerint minden tanácsadói munka célja az, hogy
megtanítsa az embereket arra, hogyan éljenek vidéken, hogyan emeljék életszínvonalukat
elsôsorban önerôbôl, minimális állami támogatást igénybe véve.

Ez a megfogalmazás tartalmában átfogóbb, mint az elôzô, mivel az csak a vállalkozót, ez
utóbbi pedig az egész mezôgazdasági közösséget tekinti a szaktanácsadás célcsoportjának.
Ebben az esetben a szaktanácsadó ismereteit arra használja fel, hogy a vállalkozó életvitelét
tökéletesítse. Mindamellett, hogy a második megfogalmazás is általános érvényû, különösen
igaz az a fejlôdô országok tekintetében. Az ott folyó szaktanácsadás nem szorítkozik csak a
mezôgazdaságra, hanem jelentôs arányban szociális elemeket is tartalmaz. Ezt a kiterjedt
tevékenységet már inkább vidékfejlesztésnek nevezhetjük.

Az a vélemény, mely szerint a szaktanácsadás az új ismeretek átadása révén segíti az
embereket saját problémáik megoldásában, ma már általánosan elfogadott. Amennyiben
ez igaz, akkor a tanácsadás oktatási tevékenységként fogható fel. A tanácsadói oktatás szín-
vonala pedig attól függ, hogy az mennyire képes a mezôgazdasági embereket befolyásolni,
és mennyire tudja bennük a hatékonyabb termelés iránti igényt felkelteni.

A következôkben Kozári (1999, Gödöllô) vizsgálataira hivatkozva néhány elismert szak-
értô által megfogalmazott definíciót ismertetünk:

Hollandia (Niels Röling, a Szaktanácsadás-tudományi Tanszék vezetôje, Wageningeni
Agrártudományi Egyetem): „A szaktanácsadás az önkéntes tanulás támogatására kialakított
rendszer.”
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Dánia (Knud Simonsen, fôosztályvezetô, Dán Szaktanácsadási Központ): „A szakta-
nácsadás a gazdák szakmai és technológiai ismereteinek bôvítését elôsegítô tevékenység,”

Irország (Dr. Joseph Mannion, a Szaktanácsadási Tanszék vezetôje, Dublini Egyetem):
„A szaktanácsadás olyan tevékenység, melynek során információátadással hozzásegíthetjük
a mezôgazdasági lakosságot életszínvonalának emeléséhez.” 

Skócia (George Barton, irodavezetô, Szaktanácsadási Központ, Edinburgh): „A szakta-
nácsadás olyan ismeretátadás, melynek felhasználásával a vállalkozó magasabb jövedelem-
re tehet szert.” 

Anglia (Ian Wallavce, Vidékfejlesztési Tanszék, Readingi Egyetem): „A szaktanácsadás
olyan képzési folyamat, amely a megfelelô információk biztosításával képessé teszi az em-
bereket arra, hogy forrásaikat optimálisan használják fel.”

Franciaország (Michel Le Gouis, szaktanácsadó): „A szaktanácsadás nem más, mint a
vállalkozók és a mezôgazdasági lakosság számára nyújtott olyan információ-szolgáltatás,
amely elôsegíti az önfejlôdést.”

Olaszország (Fabio M. Santucci, egyetemi tanár, Asconai Egyetem): „A szaktanácsadás
a vállalkozók számára felajánlott integrált ismereti rendszer.”

Németország (Volker Hoffmann, egyetemi tanár, Agrárszociológiai Tanszék, Hohenheimi
Egyetem): „A szaktanácsadás a vállalkozók problémamegoldását, konfliktus-kezelését
támogató szolgáltatás.”

Norvégia (Solveig Strangstadstuen, egyetemi docens, Norvég Mezôgazdasági Egyetem):
„A szaktanácsadás az emberek segítése abban, hogy segítsenek önmagukon.”

Svájc (Hans Roth, egyetemi tanár, Svájci Mezôgazdasági Fôiskola, Zollikofen): „A szak-
tanácsadás az emberek segítése abban, hogy megértsék és elônyükre fordítsák a minôségi
életet meghatározó tényezôket.”

Görögország (Alex Koutsouris, egyetemi docens, Thessaloniki Mezôgazdasági Fôiskola):
„A szaktanácsadás a mezôgazdasági közösség támogatása annak érdekében, hogy felismerjék
a rendelkezésükre álló forrásaikat, és hatékonyan használják fel azokat céljaik eléréséhez.”

Amerikai Egyesült Államok (Barbara Ludwig, egyetemi tanár, Ohio Állami Egyetem):
„A szaktanácsadás a gyakorlatban jártas kutatók szakismereteinek kiterjesztését jelenti,
ugyanakkor hozzájárul a vállalkozók egymás és a témaspecialisták közötti információcsere
létrejöttéhez.” 

Portugália (Timothy L. Koehnen, szaktanácsadó, UTAD/DES): „A szaktanácsadás a
mezôgazdasági ismeretek közvetítésének eszköze.”

Svédország (Cecilia Waldenström, egyetemi docens, Szaktanácsadási és Adatfeldolgo-
zási Tanszék, Svéd Agrártudományi Egyetem): „A szaktanácsadás a különbözô szervezetek
azon tevékenysége, amely a kutatási eredményeket és a politikai célokat közvetíti a vállal-
kozók felé.”

A definíciókból látható, hogy az idézett országok egy részében a mezôgazdasági szakta-
nácsadást helyezik elôtérbe. Ez érthetô is, hiszen a vidék fejlettségéért vagy elmaradottságá-
ért az elmúlt évtizedekig jórészt a mezôgazdasági termelés színvonala volt a felelôs. Jelenleg,
a mezôgazdaság szerepének csökkenésével és más alternatív bevételi források megjelené-
sével a szaktanácsadás céljai is változóban vannak.

A tanácsadás nemcsak definíciójában, hanem követett gyakorlatában is eltér az egyes
országokban. 

Eltérnek a vélemények annak tekintetében, hogy:
– a tanácsadó csak véleményt nyilvánítson, vagy vegyen részt magában a döntéshozatal-

ban is, illetve
– kizárólag csak a vállalkozó tudásának növelésére koncentráljon, vagy ezen túl a konk-

rét problémákkal is foglalkozzon.
Látható, hogy a tanácsadás fogalmának és követett gyakorlatának nincs egységesen elfo-

gadott definíciója. Ez azért lehetséges, mert a szaktanácsadás mindig a helyi sajátosságok-
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nak megfelelôen, eltérô célokkal, eltérô célcsoport érdekében és eltérô gazdasági szinten
alakul ki. Ezt felismerve nem lehet célunk egy új definíció megfogalmazása. Meghatározható
azonban az a feladatkör, amit Magyarországon a szaktanácsadásnak tennie kell. Nyilván-
valóan a tanácsadásnak többnek kell lennie, mint a problémák feltárása után a lehetôségek
hatékony kiaknázására tett javaslat átadása.

Magyarországon a mezôgazdasági szaktanácsadásnak olyan szolgáltatásnak kell lennie,
amely hatékony kommunikációs módszerek alkalmazásával segíti a vidéken élôket az általuk
adaptálható legújabb ismeretek megszerzésében.

A szaktanácsadás célja
Magyarországon a mezôgazdasági népesség jelentôs része kötôdik az agrárgazdasághoz. 
A mezôgazdasági tevékenységet folytatók kisebb hányada jövedelem kiegészítés céljából
kapcsolódik az ágazathoz, nagyobb hányadának azonban ez a megélhetés egyetlen forrása.

A mezôgazdaság alacsony jövedelemtermelô képessége miatt a vidék folyamatosan
elveszti munkaerô megtartó képességét. A vidékfejlesztés egyik célja a mezôgazdasági
munkaerô megtartása. Ehhez azonban meg kell találni mindazokat a lehetôségeket, melyek
ebbe a tôkeszegény, gyakran alulképzett társadalmi rétegbe könnyen és gyorsan adaptálha-
tók. Az endogén, másképpen a belsô erôforrásrendszeren alapuló vidékfejlesztés meg-
valósulásának egyik kiemelkedôen fontos bázisa tehát a szaktanácsadás. E bázis mûköd-
tetésében nem lehet a mezôgazdaságot a gazdaság más szféráitól elkülönítve kezelni. Fontos
követelmény az alkalmazott szaktanácsadás elhelyezése az adott térségekben, ami az erô-
forrásoknak, az adottságoknak való megfeleltetést jelenti. A szaktanácsadás nem lehet füg-
getlen ezektôl az adottságoktól, szorosan kell kapcsolódnia az adott térség vidékfejlesz-
tési elképzeléseihez. 

A szaktanácsadói hálózattal rendelkezô országokban a szaktanácsadók jelentôs szerepet
játszanak a vidékfejlesztésben. Természetesen ezt a szerepet csak azok a szaktanácsadók
tudják felvállalni, akik az adott térségben élnek és dolgoznak, tehát ismerik a kistérség
adottságait és lehetôségeit, továbbá kapcsolatban állnak olyan szervezetekkel, akik a térség
fejlôdésének irányt kívánnak mutatni. Ilyen megközelítésben a szaktanácsadói munka
gazdasági és társadalmi célkitûzései a következôk:

Gazdasági célkitûzések
A gazdasági célkitûzések a vállalkozások jövedelmezôségének a javítását célozzák meg.
Ezen belül a szaktanácsadó olyan szakmai segítséget nyújt, mely a vállalkozó életszínvo-
nalának fejlôdését eredményezi. A vállalkozók körében végzett felmérések alapján megálla-
pítható, hogy a ’90-es évek elején az akkor még új vállalkozók, gyakori esetben kényszer-
vállalkozók, elsôsorban technológiai kérdésekkel fordultak tanácsadókhoz, mivel a ter-
melés beindítása, illetve hatékonyságának a növelése volt a céljuk. Az akkor igénybe vehetô
állami támogatások megszerzéséhez pénzügyi, számviteli és adózási ismeretekre volt
szükség, ezért a szaktanácsadók tevékenységi területeiket tovább szélesítették ügyfeleik
igényeinek megfelelôen. A pályázati lehetôségek figyelésével és pályázatok benyújtásával a
szaktanácsadó elôsegíthette ügyfelei vállalkozásainak technikai haladást, amivel elérte,
hogy az általa menedzselt vállalkozók ne maradjanak le a technológiai versenyben. 

Társadalmi célkitûzések
A társadalmi célkitûzések közül a legfontosabb az életszínvonal emelése. Az életszínvonal
emelése tulajdonképpen az elôzôekben felsorolt gazdasági célkitûzések megvalósulásán
keresztül elérhetô. Ezen túlmenôen fontos lehet egyes társadalmi szintû törekvések elérése
is. Ilyen többek között a környezetvédelemi elôírások betartása, ami minden ember alapvetô
érdeke. A szaktanácsadónak kifejezetten támogatnia kell az erre vonatkozó törekvéseket, és
terjesztenie kell az ezzel kapcsolatos ismereteket. A szaktanácsadó munkája során feltárja
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továbbá a gazdasági és társadalmi szintû változások trendjét, így felkészítheti ügyfeleit arra,
hogy azok alkalmazkodjanak a változó körülményekhez.

A vidéki szaktanácsadás funkciói
A vidékfejlesztési programok az adottságoknak megfelelô integráltságban tartalmazhatnak
mezôgazdasági, környezetvédelmi, oktatási, közösségfejlesztési, vállalkozásfejlesztési és
egyéb elképzeléseket. Ezért van az, hogy a hatékony vidékfejlesztési programok igen komp-
lexek, nem szûkülnek le egy-egy szektor fejlesztésére. 

Mindezek alapján hangsúlyozni kell, hogy a vidékfejlesztés rendszerében értelmezett
szaktanácsadás sokkal szélesebb területre vonatkozik, mint a közvetlen mezôgazdasági
tevékenység. Ilyen összefüggésben a funkciókat két területre lehet osztani, az egyéni és
családi, valamint a közösségi és önkormányzati területekre.

A szaktanácsadás funkciói az egyéni és családi területen:
– gazdasági analízis és tervezés,
– a jövedelmezôség növelése,
– a táj adottságaihoz illeszkedô környezetkímélô gazdálkodás elôsegítése,
– alternatív mezôgazdasági programok feltárása,
– a vállalkozás- és üzletvitel fejlesztése, 
– pénzügyi források feltárása,
– technológiai transzfer és adaptáció,
– piaci információ és marketing,
– háztartásviteli tanácsadás.
A szaktanácsadás funkciói a közösségi és önkormányzati területen:
– településmarketing-fejlesztés,
– településrendezési koncepciók kidolgozása,
– a hátrányos helyzetû társadalmi csoportok számára készülô programok kidolgozása,
– az önkormányzati tevékenység színvonalának fejlesztése (pl. a vezetés színvonalának

emelése),
– közösségi programok kidolgozása.

A példaszerûen felsorolt területek rávilágítanak arra, hogy milyen szoros kapcsolat ala-
kulhat ki e felfogás alapján a vidékfejlesztés és a szaktanácsadás között. A vidékfejlesztési
szakemberek egy adott térségre vonatkozóan segítik a meglévô adottságokra épülô fejlesz-
tési irányok kialakítását, a szaktanácsadók pedig az egyes konkrét programok, akciók meg-
valósításához nyújtanak fontos segítséget a családoknak, településeknek.
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2. A mezôgazdasági szaktanácsadás története, 
fejlôdése Magyarországon

A tájékozódás és tájékoztatás az emberi élet minôségi fejlôdésének alapvetô feltétele.
Történelmi eredetét tekintve a tanácsadás egyidôs az emberi közösségek, a társadalmi együtt-
élés és termelés kialakulásával. Fejlôdése az egyszerû tapasztalatszerzéstôl a korszerûen
szervezett, tudományosan megalapozott színvonalig terjed.

A „szaktanácsadás” terminust elôször Angliában használták. 1873-ban a Cambridge
Egyetem vezette be ezt a kifejezést az egyetemi oktatást kiegészítô (extension) felnôttkép-
zés leírására. A képzés során az egyetem oktatóinak ismereteit az egyszerû embereknek ott
adták át, ahol éltek és dolgoztak. Egy évtizeden belül ez a tevékenység elterjedt egész Nagy-
Britaniában és az Amerikai Egyesült Államok, valamint más országok intézményeiben is.

Az elsô, kimondottan a szaktanácsadás céljára alakult szervezetek a századforduló idején
jelentek meg. Elôször Japánban 1893-ban, majd az Amerikai Egyesült Államokban intézmé-
nyesítették a szaktanácsadást. A többi ország csak a II. világháború után fellépô élelmiszer-
hiány hatására érzékelte a szaktanácsadás szükségességét, mert az élelmiszertermelés nö-
velését elôsegítô modern módszerek elterjesztésének leghatékonyabb módját a szaktanács-
adásban vélték felfedezni. A szaktanácsadási hálózatot elsôk között létrehozó országokat a
2.1. táblázat sorolja fel.

A ’60-as évek elején az önállóvá vált afrikai és ázsiai államok építették ki szaktanácsadási
rendszereiket, melyek közül – elsôsorban a hibás módszerek alkalmazása miatt – néhány év
után több meg is szûnt. A ’70-es évek közepétôl azonban a helyi kormányok, a FAO és más
nemzetközi szervezetek (Világ Bank, IFAD, különbözô regionális bankok stb.) nagyobb
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2.1. táblázat.
A szaktanácsadási hálózat kialakításában élenjáró országok

Ország A szaktanácsadási hálózatok
létrehozásának éve

Japán 1893

USA 1914

Egyesült Királyság 1946

Izrael 1948

India 1952

Pakisztán 1952

Egyiptom 1953

Hollandia 1953

Nigéria 1954

Brazília 1956

Belgium 1957

Forrás: Axin, G. 1988.



erôfeszítéssel – az újabb tapasztalatokat is figyelembe véve – újraszervezték a tanácsadás
rendszerét ezekben az országokban. Jelenleg a világon mûködô több mint 200 jelentôsebb
szaktanácsadási szervezet fele 1970 után alakult meg. Ezek fô feladata a mezôgazdasági ter-
melôk támogatása.

Ahogyan az ’50-es évek végén az a fejlôdô országokban végbement, úgy a 90-es években
– a privatizációs folyamatok miatt – a közép- és kelet-európai országokban indult meg az új
típusú szaktanácsadási szervezetek létrehozásának folyamata.

A szaktanácsadás csírái Magyarországon a középkorban alakultak ki. Büszkék
lehetünk arra, hogy hazánk nemcsak Európában, hanem világszerte is az elsôk között volt 
a mezôgazdasági szakoktatás és a hozzá kapcsolódó szaktanácsadás megszervezésében.
Pázmány Péter 1635-ben a Nagyszombati Egyetemet, Komeniusz János pedig néhány évvel
késôbb a Sárospataki Fôiskolát alapította meg, és mindkét intézményben mezôgazdasági
ismereteket is oktattak. A mezôgazdasági szakoktatásban további elôrelépést jelentett a gróf
Eszterházy János által 1764-ben Tallóson, majd Szempcen (Pozsony megye) és Tessedik
Sámuel által 1779-ben Szarvason alapított mezôgazdasági szakiskola. Ezek nemcsak a fiatal-
ság oktatását tûzték ki célul, hanem a felnôtt földmûvelô lakosság számára is rendszeresen
szerveztek tapasztalatcseréket és bemutatókat, ismertették az új, meghonosított növényfa-
jtákat. Az 1797-ben gróf Festetics György által létesített GEORGIKON nemcsak saját bir-
tokai, hanem a környezô uradalmak részére is nevelt szakembereket. Az oktatás mellett már
akkor nagy gondot fordítottak a gazdálkodás területén a példamutatásra, és a falusi lakosság
tájékoztatására. Hazánkban felsôfokú mezôgazdasági szakemberek képzésére Albert
Kázmér szász-tescheni herceg 1818-ban Magyaróváron alapított Felsôfokú Mezôgazdasági
Tanintézetet, amelynek a kezdetektôl igen jelentôs szerepe volt a vállalkozók szakmai
segítésében is. Gróf Károlyi Lajos a világon elsôként szervezte meg Rohoncon (1839-ben)
azt a gazdasági iskolát, ahol télen a gazdák elméleti, nyáron a gyakorlati képzése folyt. 1845-
ben Zeleméren, 1846-ban Szôkehalmon nyitotta meg kapuit olyan földmûves iskola, ahol a
leendô gazdákon kívül a már gazdálkodást folytatók szakmai ismereteinek bôvítésével is
foglalkoztak. A kiegyezés után sorra alapították meg a „felsôbb gazdasági tanintézeteket”,
így Debrecenben 1868-ban, Kolozsmonostoron 1869-ben, Kassán 1874-ben.

Magyarországon a szaktanácsadásról szóló elsô hiteles, írott dokumentum 1892. jú-
nius 12-én kelt, melyben a földmûvelésügyi miniszter jóváhagyta a kolozsmonostori és a
magyaróvári gazdasági akadémiák tanári testületébôl alakított „Tanácsadó Bizottság”
mûködését. A kezdeményezés Balázs Árpád és Újhelyi Imre nevéhez fûzôdik. A Bizottság
szabályzata kimondta, hogy tevékenysége „minden, a mezôgazdaság körébe vágó kérdésre
vonatkozik”.

A Bizottság a következô alapelvek szerint mûködött:
– a tanácsot kérô gazdaság önálló és önkéntes kezdeményezése,
– a helyszíni vizsgálat, a megszemlélés,
– az elvégzett tanácsadás jegyzôkönyvbe foglalása,
– a tanácsadás díjazásának azonos elvek szerinti meghatározása,
– az alapvetô költségek állami, intézményi biztosítása,
– a tanácsadással foglalkozó intézmények (magyaróvári, keszthelyi, kassai, debreceni,

kolozsvári akadémiák) mûködésének megyék szerinti kijelölése.
A Bizottság 1900–1916 között 2216 esetben adott tanácsot, útmutatást. Az ezt követô

idôszakban is voltak kezdeményezések, a téli gazda- és gazdasszonyképzô tanfolyamokon
kiváló szakemberek fejtettek ki tanácsadói tevékenységet.

A szaktanácsadás intézményesített kerete elsôsorban a mezôgazdasági szakoktatási
hálózatban kezdett kialakulni, országos szervezetté azonban ekkor még nem vált. Ennek
ellenére egyes rendelkezések ösztönözték a tanácsadás gyakorlását, közöttük például a gaz-
dasági akadémiák szolgálati szabályzatának 33. paragrafusa így rendelkezett: „…feladatuk
továbbá a tanároknak, hogy mint tanácsoló és véleményezô közegek a kormánynak és 
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a hatóságoknak szakkérdések megoldásánál segítségére legyenek, és hogy szakmunkálatok-
nak megbízatás folytán való kidolgozása által ismereteiket a mezôgazdasági ügy érdekében
így is érvényesítsék.” Egy körrendelet pedig (50.300/1921. IX. 1.) valamennyi földmíves
iskola igazgatóját arra utasítja, hogy „… a tanárok hasznos kísérleti eredményeket alkalom-
szerûen gazdasági körzetükben minél szélesebb körben értékesítsék, amely munkásság révén
a tanár ne csak az iskola szûkebb keretén belül, hanem szaktudásának szóban és írásban való
terjesztésével, ezen kívül is gazdaközönségünk hasznos tanácsadója legyen. 

A sorra kibontakozó alsó- és középfokú szakiskolák feladatköri felsorolásából sem hiány-
zott a tanácsadás mûvelése. A szarvasi középfokú gazdasági tanintézet szervezeti szabály-
zatának 4. pontja (79.798. FM. 1927. IX. 1.) így rendelkezett: „… feladata továbbá az inté-
zetnek az, hogy tanszemélyzete a tanításon kívül a mezôgazdaság különbözô ágazatára
vonatkozó megállapításokat – fôleg az említett középbirtokkal kapcsolatos gyakorlati
igényekre való különös tekintettel – kísérletek és észleletek útján lehetôleg fejlessze, továbbá
hogy a környék kis- és középbirtokosainak gazdasági vonatkozásokban segítségére legyen, s
nekik szakügyekben tanácsot adjon, véleményt mondjon. Feladata végül a tanároknak, hogy
a gazdasági szakismeretek népszerûsítését és terjesztését elômozdítsák”.

A mezôgazdasági szakiskolák rendeltetésérôl és feladatairól szóló FM. 1929. XI. 15-én
kelt FM 108.000/IX. 1. számú rendelete úgy intézkedett, hogy „… a környék kisgazdáinak
szakkérdésekben tanácsokat, felvilágosításokat adjanak”. 

Több további rendelkezés intézkedett a földbirtokreform során földhöz juttatottak gazda-
sági irányú oktatásáról és a tanácsadás érdekében teljesítendô kiszállások lebonyolításáról.
1936-ban minden alsó- és középfokú mezôgazdasági szakoktatási intézmény címében és
feladatkörében szerepelt a „Szakiskola és Mezôgazdasági Szaktanácsadó Állomás” elne-
vezés.

Mezôgazdasági szaktanácsadással nemcsak az oktatási intézmények, hanem a XIX. század
közepén kialakuló érdekképviseletek is foglalkoztak. Közülük a legjelentôsebb az 1835-ben
alakult Országos Magyar Gazdasági Egyesület (OMGE) vívta ki a legtöbb elismerést. 
Az OMGE 1847-ben átadott, KÖZTELEK nevet viselô székháza (amelyet egy városi tulaj-
donban lévô ingatlanon építettek fel) helyet adott szinte valamennyi mezôgazdasági
érdekképviseleti egyesületnek. Az OMGE volt a kezdeményezôje a Megyei Gazdasági
Egyletek és a Falusi Gazdakörök kialakításának is. Tevékenysége a II. világháború végéig
meghatározó volt.

Közvetlenül a II. világháború után Bíró Gyula, Mohácsi Mátyás, Jeszenszky Árpád,
Westsik Vilmos, Nagy Sándor és mások fejtettek ki elismerésre méltó tanácsadói munkát.

Az ’50-es évek végén és a ’60-as évek elején kialakuló és megerôsödô nagyüzemek
megteremtették a feltételeit annak, hogy az intézményesen szervezett szaktanácsadási munka
beinduljon. A Kormány a 2.026/1964. (IX. 30.) és az FM. 17/1964. (XII. 30.) számú rende-
letében határozott a szaktanácsadási hálózat megszervezésérôl. A nagyüzemekre alapozott
szaktanácsadási tevékenység 1965-ben vette kezdetét. E munkát a Minisztérium által
kijelölt agrár-felsôoktatási intézmények, kutatóintézetek, állami gazdaságok, egyéb vállalko-
zások és szakfelügyeleti szervek tanácsadói végezték, amelyeknek gazdálkodási forma sze-
rinti megoszlását az 2.1. ábra mutatja be.

Az akkori tapasztalatok igazolták, hogy a hálózat létrehozása helyes döntés volt, mert:
– meggyorsult a fejlett, korszerû termelési eljárások gyakorlatba való átültetése,
– a tanácsadás eredményeként emelkedtek a hozamok,
– az üzemek segítséget kaptak a helyi lehetôségek és tartalékok feltárásában,
– a termelés jövedelmezôbbé vált.
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Az eredmények értékelése ösztönözte néhány fontos intézkedés bevezetését, melyek a
tanácsadás továbbfejlesztését szolgálták. Az 1968. március 14-én megjelent 10/1968. sz.
MÉM. rendelet meghatározta az „intézményesen szervezett tanácsadás” legfôbb elveit és
kereteit. Ez biztosította az önállóság, önkéntesség, szerzôdésesség, kétoldalú kötelezettség és
garanciális felelôsség, valamint az anyagi érdekeltség és a díjazottság elveinek érvényesü-
lését. Meghatározta a legfontosabb fogalmi, formai, szervezeti, mûködési, díjazási, irányítási
és felügyeleti követelményeket. A területhez és témához való kötöttséget, valamint a központi
kijelölést megszüntette, önkéntes jelentkezéssel a Központi Szaktanácsadói Címjegyzékbe
vétel elve alapján a mûködés országos hatókörû lehetôségét megteremtette. A Központi
Szaktanácsadói Címjegyzékbe vett szervezetek vezetôibôl, illetve a képviselôkbôl alakult
meg 1968. április 25-én az Országos Mezôgazdasági Szaktanácsadási Bizottság (OMSzB). 

A címjegyzékben szereplô szervezetek a következô három kategóriába kerülhettek:
a díjazásért tanácsadást végzôk,
– a díjazás nélkül, felügyeleti jogkörben dolgozók és 
– a díjazás nélkül, vállalkozási érdekbôl szaktanácsadást folytatók.
Az OMSzB megalakulását követô két évtized alatt a szaktanácsadói tevékenység mérete

és színvonala jelentôsen megváltozott. A 2.2. táblázat a bejegyzett szaktanácsadó szerve-
zetek, és az általuk foglalkoztatott szaktanácsadók számának változását szemlélteti az
1968–89 évek közötti idôszakban.

A szaktanácsadási hálózat szûkös keretei a ’80-as évek végére országos kiterjedésûvé vál-
tak, és valamennyi mezôgazdasági nagyüzemet érintették. Ekkor mintegy 225 szaktanácsadó
intézmény 7.100 szaktanácsadója dolgozott, elsôsorban a nagyüzemek számára. 

A mezôgazdasági termelés iparszerûvé válása, a termeléshez szükséges biológiai, techno-
lógiai ismeretek bôvülése a nagyüzemi keretek között is igényelte a szakismeret koncent-
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2.1. ábra. Szaktanácsadó szervezetek gazdálkodási forma szerinti 
megoszlása hazánkban 1976-ban

2.2. táblázat. 
A szaktanácsadó szervezetek és a szaktanácsadók számának alakulása 1968-89 között hazánkban

Megnevezés
Év

1968 1976 1983 1989

A szaktanácsadó szervezetek száma 74 193 213 225

A szaktanácsadók száma 2100 5170 6200 7100

Forrás: MÉM statisztikai kiadványok (1968–1989)



rációját. Egy-egy termék elôállításában kimagasló eredményeket elért gazdaságok létrehoz-
ták a termelési rendszereket, melyekhez szerzôdéses kapcsolat vagy közös vállalkozás
felállítása révén kapcsolódhattak a partnergazdaságok.

A termelési rendszereket a következôk is jellemzik:
– a felhasználó igényeit kielégítô, nagy potenciális termôképességû növény- és állatfaj-

ták alkalmazása, valamint a világszínvonalat képviselô termelôeszközök használata,
– a termelés teljes folyamatát átfogó, tudományos alapokon nyugvó technológia kialakí-

tása és alkalmazása,
– a termelési rendszer, a rendszergazda és a résztvevô partnergazdaságok érdekeltségére

alapozott vállalkozás, melyben a felek szerzôdésben rögzítik együttmûködésük célkitû-
zéseit, jogaikat és kötelezettségeiket,

– a rendszergazda rendelkezik mindazon szellemi, anyagi, technikai és szervezeti felté-
telrendszerrel, amely biztosítja a teljes technológia adaptálhatóságát, az irányítást,
ellenôrzést, a technikai bázis javítását és a karbantartását,

– a termelési rendszer képes a technológia állandó fejlesztésére, a kutatási eredmények,
a nemzetközi tapasztalatok és az ezekkel kapcsolatos információk átvételére és
átadására.

A termelési rendszerek által nyújtott szaktanácsadás és szolgáltatás mindenképpen hozzá-
járult a magyar mezôgazdaság termelési színvonalának emeléséhez.

A termelési rendszerek által alkalmazott gyakorlat azonban nem nevezhetô a klasz-
szikus értelemben vett tanácsadásnak. A kevés magánvállalkozó és a nagyüzemek által
integrált kisvállalkozók nem, vagy csak elvétve jutottak hozzá a „tanácsadók” nyújtotta
információkhoz. Az integrált kisvállalkozókat az állami gazdaságok, a termelôszövetkezetek
és csak ritkábban maguk a termelési rendszerek szakemberei látták el a legszükségesebb
információkkal. Jelenleg a megváltozott tulajdonviszonyok szükségessé teszik egy olyan
tanácsadói rendszer mûködtetését Magyarországon, amely a képzett és képzetlen vállal-
kozók teljes körû információ-ellátását biztosítani tudja. 

A XX. század végén a szaktanácsadás iránya a nyugat-európai országokban megváltozott.
Továbbra is a mezôgazdasági termelôk jelentették az elsôdleges célcsoportot, azonban egyre
jelentôsebb szerepet kaptak a mezôgazdasági lakosságot képezô egyéb csoportok is. A kor-
mányok által támogatott vidékfejlesztési programok lehetôvé tették a mezôgazdasági szakta-
nácsadók megjelenését. Ez a folyamat Magyarországon a XX. század végére bontakozott ki.

Új fejezet kezdôdött tehát a hazai szaktanácsadás történetében.
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3. Szaktanácsadási politika

A mezôgazdasági szaktanácsadás nemzetközi tapasztalatainak többoldalú értékelése szüksé-
gessé teszi a szaktanácsadást befolyásoló politika szerepének tanulmányozását is. Ennek
során felvetôdik a kérdés: létezik-e szaktanácsadási politika? Ha létezik, milyen tényezôk
befolyásolják alakulását, és milyen szinteken fejti ki hatását?

A kérdés megválaszolása érdekében elôször célszerû értelmezni a politika fogalmát. 
A „politika” kifejezés – a leggyakrabban alkalmazott értelmezés szerint – a különbözô társa-
dalmi erôknek a társadalmi fejlôdés alapvetô tendenciáihoz, követelményeihez és feltételei-
hez való viszonyát fejezi ki.

A politika meghatározza az agrárpolitika arculatát, ugyanakkor az agrárpolitikának
összhangban kell lennie a gazdasági fejlôdés objektív törvényszerûségeivel. Eredményes
gazdaságpolitika nélkül nem képzelhetô el tartósan és helyesen orientáló agrárpolitika.

Ezek a tézisek is igazolják, hogy a politika szintjei között a hatásmechanizmus oda-vissza
irányú, s így a vállalkozó érdekei a politika minden szintjén kifejezésre juthatnak. Ez meg-
határozza a szaktanácsadási politika lényegét is, amely a társadalmi erô alatt a mezô-
gazdasági vállalkozók összességét érti. Ennek megfelelôen a szaktanácsadási politika a
társadalmi fejlôdés alapvetô tendenciáit, követelményeit és feltételeit a mezôgazdasági
vállalkozók érdekeinek megfelelôen befolyásoló tényezô.

3.1. A szaktanácsadási politikát befolyásoló 
fontosabb tényezôk

A szaktanácsadási politika alakulását számos tényezô befolyásolja. Ezek egy része teljesen
független az éppen mûködô társadalmi politikai irányvonalaktól, míg mások ettôl függôen
állandó változásban vannak. A szaktanácsadási politika alakulását a következôkben tárgyalt
fontosabb tényezôk befolyásolhatják.

Gazdálkodási cél
A XX. század végére az emberiség nem tudta megoldani a föld népességének élelmiszerellá-
tását. Ázsiában és Afrikában az emberek milliói halnak meg az alultápláltság következtében.
A fejlôdô országok elsôdleges gazdálkodási célja tehát olyan termelés folytatása, amely
megteremti a szükséges élelmiszer mennyiséget. Az egyes országokban követett rossz gaz-
daságpolitika – amelyet a gazdálkodási célnak kell meghatároznia – sokszor nem segíti,
hanem gátolja az élelmiszerellátás színvonalát. (Gyakran elôfordul, hogy a fejlôdô országok
megmûvelhetô területeinek nagy részén nem élelmiszert, hanem más érdekektôl vezérelve
exporttermékeket termelnek.)

Más a helyzet azokban az országokban, amelyekben a mezôgazdaság többet termel, mint
amennyit a lakosság igényel. Ebben az esetben a helyi ellátás mellett az exportot is célul
tûzhetik ki. Ezek az országok azonban gyakran küszködnek a túltermelés és a piackeresés
gondjaival. A helyes szaktanácsadási politika figyelembe veszi a gazdálkodási célt, és ennek
alapján gyakorol „nyomást” a gazdálkodást végzô és befolyásoló környezetre.
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Szaktanácsadási elvek 
A szaktanácsadási politika fejlôdése nem más, mint a mezôgazdasági termelés lehetô-
ségeinek újra és újra történô átgondolása. Az új rendszerek fejleszthetôk például a szak-
tanácsadás megközelítési módjainak változtatásával, ezen belül követheti:

– a terméket vagy vállalkozót,
– a csoportos vagy egyéni megközelítési módokat, illetve
– az egyszerû tájékoztatás vagy a többoldalú információszolgáltatás módszereit.
A szaktanácsadási elvek és a szaktanácsadási politika között oda-vissza irányú kölcsön-

hatás érvényesül. Az elvek a politika megvalósításának keretét adják, ugyanakkor a politika
befolyással bír az elvek kialakítására.

A szaktanácsadási rendszer struktúrája, személyi összetétele
A szaktanácsadási politika végrehajtója gyakran egy hálózat, illetve a hálózatban dolgozó
szakemberek csoportja. A hálózat csak akkor töltheti be funkcióját, ha:

– megfelelô információs rendszerrel rendelkezik,
– az alkalmazott munkatársak birtokában vannak a szükséges elméleti, valamint gyako-

rlati tudásnak, és
– az érdekeltségi rendszer támogatja a kitûzött célok elérését.
A hálózat struktúrája egy-egy országban folyamatosan változik az új követelményeknek

megfelelôen. Megvizsgálva a fejlett országokban alkalmazott gyakorlatot, azt láthatjuk,
hogy a kezdeti idôszakban az állam által támogatott hálózatok helyét részben vagy egészen
a privát szféra, illetve az önállósodó gazdaszervezetek veszik át. Ez a szaktanácsadási poli-
tika módosulását eredményezi.

Oktatási és kutatási politika 
A gyakorlatban alkalmazott oktatási és kutatási politika a népesség képzettségi szintjére
és a mûködtetett technikai, technológiai színvonalra hat. Más szaktanácsadási politikát
kell követni, ha a vállalkozók tisztában vannak a szükséges elméleti, továbbá gyakorlati
ismeretekkel, valamint képesek a legújabb technológia alkalmazására, és mást akkor is, ha
képzetlen, illetve szakismeretek és gyakorlat nélküli embereket kell információval ellátni.

A rendelkezésre álló természeti, gazdasági és emberi erôforrások 
A természeti erôforrások alapvetôen behatárolják a gazdálkodási célt, s egyúttal a szak-
tanácsadási politikát is. Nyilvánvaló például, hogy eltérôen kell az élelmiszertermelést
megszervezni sivatagi vagy trópusi körülmények között. A gazdasági és emberi erôforrások
a rendelkezésre álló természeti adottságok és források kiaknázási lehetôségeit teremthetik
meg. A megmûvelhetô földterület minôsége és mennyisége – a többi természeti erôforrá-
sokhoz hasonlóan – a gazdálkodás célját és a szaktanácsadási politikát egyaránt befolyásolja. 

Azokban az országokban, melyekben a föld korlátozott mértékben áll rendelkezésre (pl.
Hollandia) sokkal intenzívebb termelést folytatnak, mint azokban, melyekben a földterület
nagysága kevésbé korlátozó tényezô (pl. USA, Ausztrália). Az intenzív termelés erôsen
szervezett szaktanácsadást és jól kidolgozott szaktanácsadási politikát igényel.

A vidékfejlesztés nemzeti prioritásai
A kormányok vidékfejlesztési politikájában egyes programok prioritást élveznek. Ilyenek
lehetnek például a helyi természetes anyagok feldolgozásának elôsegítése, a hagyományok-
ra alapozott termékek elôállítása, a családok több lábon állását elôsegítô programok támo-
gatása stb.

Amennyiben a szaktanácsadás szerepet kap ezeknek a programoknak a megvalósításában,
jelentôsen módosulhat annak tartalma, célközönsége és követett gyakorlata.
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3.2. A szaktanácsadási politika színterei
A szaktanácsadói hálózatokat mûködtetô országok közül egyesek tagjai olyan csoportoknak,
melyek összehangolják agrárpolitikájukat. Példaként említhetôk az Európai Unióhoz tartozó
államok. A csoporthoz tartozó országok egyeztetik szaktanácsadási politikájukat, és ez
hatással van a nemzeti szinten kialakított szaktanácsadási politikára is. Ennek ellenére
elmondható, hogy az EU-ban eddig még nem alakult ki egységes szaktanácsadási politika.
Ez arra enged következtetni, hogy nem létezik egyetlen „helyes”, mindenütt érvényes 
szaktanácsadási politika, mert nem lehet figyelmen kívül hagyni az egyes országok sajá-
tosságait.

A szaktanácsadási politika tehát csak nemzeti és területi szinterein fejtheti ki hatását
attól függôen, hogy mely régiók fejlesztését, illetve együttmûködését kívánja elôsegíteni.

Nemzeti szaktanácsadási politika 
Amint a mezôgazdasági szaktanácsadás történetével foglalkozó fejezetben feltártuk, a leg-
több fejlôdô és fejlett ország kialakította saját szaktanácsadói hálózatát. A hálózatok mûköd-
tetésének általánosítható összetevôi a következôk:

– a helyzetspecifikus, vagy egy adott szituációra kidolgozott politika meghatározása,
amely magában foglalja a cél körültekintô kiválasztását,

– együttmûködési készség és részvétel biztosítása, mely érinti a vállalkozókat, szak-
tanácsadókat, kutatókat, oktatókat és politikusokat,

– a mûködtetés pénzügyi feltételeinek megteremtése,
– a különbözô irányítási szintek kötelezettségeinek megállapítása,
– a rendszer rugalmasságát és nyitottságát biztosító feltételek kidolgozása.
Az alkalmazott nemzeti szaktanácsadási politika tehát mindenképpen vegye figyelembe a

meglévô feltételeket, legyen mûködôképes rövid és hosszú távon, tudjon reagálni a változó
környezetre, valamint hatékonyan integrálja a szaktanácsadásban résztvevôk minden szintjét.

Helyi (vagy regionális) szaktanácsadási politika 
Az ország területi nagyságától, régióinak eltérô gazdálkodási struktúrájától, helyi szociális
és gazdasági problémáitól függôen regionális szaktanácsadási politika is érvényesülhet.
Különös jelentôséggel bírhat hazánkban a kedvezôtlen adottságokkal rendelkezô terü-
letek fejlesztése érdekében kialakítandó szaktanácsadási irányelvek kidolgozása. A megkü-
lönböztetett figyelem hozzájárulhat egy terület gazdálkodási szerkezetének átrendezéséhez
és az infrastruktúra fejlesztéséhez. A helyi szaktanácsadási politika a nemzeti szaktanács-
adási politika része, ezért csak annak figyelembevételével alakítható ki.

22



4. A mezôgazdasági szaktanácsadás legismertebb 
stratégiái, megközelítési módszerei 

A nyereséges gazdálkodás érdekében a vállalkozónak konzultálnia kell azokkal a szakembe-
rekkel, akik a kérdéses szakterületet mélységében ismerik, s tanácsaik révén hozzájárulhat-
nak jövedelmének növeléséhez. Gyakran elôfordul azonban, hogy a tanácsadás önmagában
képtelen a kívánt változtatásokat elindítani, mivel a feltételrendszer más tényezôi bénítólag
hatnak azokra. Ebben az esetben az állam támogató intézkedéseivel (adócsökkentés, kedvez-
ményes hitelnyújtás stb.) egy-egy régióban vagy akár az egész országban megteremtheti a
fejlôdés feltételeit. 

A felkínált lehetôségek és szolgáltatások eltérô módszerek bevezetését igénylik. Gyakran
egy országban több, egymást kiegészítô szaktanácsadási megközelítési stratégia kom-
binációját alkalmazzák. A mezôgazdasági szaktanácsadás struktúrája és funkciója így
folyamatosan igazodhat a vidék fejlôdési követelményeihez. Elôször is pontosan meg kell
határozni, mit is jelent a „szaktanácsadási megközelítés” kifejezés.

Minden szaktanácsadási rendszer rendelkezik szervezeti struktúrával, vezetéssel, forrá-
sokkal (humán erôforrásokkal, eszközökkel, lehetôségekkel stb.), célokkal, kapcsolatokkal,
meghatározott ügyfélkörrel. A megközelítés tehát nem a felsoroltak meglétét vagy milyen-
ségét, hanem a rendszeren belüli tevékenység stílusát jelenti. Más szóval a megközelítés
a rendszer filozófiáját testesíti meg.

Minden megközelítést a következô hét dimenzióval lehet jellemezni:
– a cél, amelynek elérésére a megközelítést kialakították,
– az azonosított problémakör, amelyre a megközelítést stratégiai megoldásként alkal-

mazzák,
– a módszer, ahogyan a programokat végrehajtják,
– a szaktanácsadói személyzet, ideértve az olyan tényezôket, mint a klientúrához viszo-

nyított számuk, a képzettségük színvonala, az érdekeltségi rendszerük, nemük stb,
– a szükséges források és a különbözô költségtényezôk,
– az alkalmazott ismeretátadási technikák,
– a siker mérésének módja.
A szaktanácsadási stratégiákat gyakran abból a szempontból is vizsgálják, hogy a vállal-

kozó milyen mértékben vesz részt a szaktanácsadási tevékenységgel kapcsolatos döntések-
ben. Ezek alapján a nemzetközi tapasztalatokat figyelembe véve a megközelítési irányzato-
kat három csoportba lehet sorolni:

– a felülrôl kezdeményezett (top-down) megközelítési irányzatok,
– az alulról kezdeményezett (bottom-up) megközelítési irányzatok, és
– az elôzô kettô integrált változatának csoportjába.
A tanácsadói hálózatok kialakításának idôszakában általában a felülrôl történô építkezés

a jellemzô. Ebben az esetben legtöbbször az állam kezdeményezi a szaktanácsadási rendsz-
er kialakítását. 

A vállalkozók megerôsödése a késôbbiekben általában megteremti a felté-teleit annak,
hogy az ügyfél igényelje a szaktanácsadó segítségét, sôt ösztönözze ôt újabb információk
beszerzésére és átadására. A szakmailag és politikailag megerôsödött vállalkozók és gazdák
szervezetei átvehetik az irányítást, és alulról kezdeményezve kialakíthatják saját szaktanács-
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adási rendszereiket. Tovább bonyolíthatja a helyzetet az is, hogy a mezôgazdaság egyes
ágazataiban eltérô stratégiákat követhetnek. Ez leginkább attól függ, hogy a kormány mely
tevékenységeknek ad prioritást, és melyeket szeretné leépíteni.

A nemzetközi gyakorlatban a következô fôbb megközelítési változatok terjedtek el:
– az állam által támogatott szaktanácsadási rendszerek;

– többcélú (általános) szaktanácsadás,
– integrált szaktanácsadás,
– képzési és látogatási szaktanácsadás,
– oktatási intézményekre (pl. egyetemekre) alapozott szaktanácsadás,
– ügyfélre (egy célcsoportra) alapozott szaktanácsadás,

– gazdaszervezetek által végzett szaktanácsadás;
– kereskedelmi célú szaktanácsadás;

– termékre alapozott szaktanácsadás;
– alapanyag- és eszközellátáshoz kapcsolódó szaktanácsadás.

– magán szaktanácsadás.
A következôkben e megközelítési változatokat mutatjuk be, kiemelve azok gyenge pontjait.

4.1. Az állam által támogatott szaktanácsadási rendszerek

A századfordulót követôen a mezôgazdaságban is egyre nagyobb teret kaptak az új tudo-
mányos eredmények. Az új ismeretek bôvülése, a vállalkozók részérôl jelentkezô igény és 
a népesség számának növekedése arra ösztökélte a kormányokat, hogy a magasabb ho-
zamok érdekében támogassák az új ismeretek elterjesztését. Fontosságára való tekintettel
indokoltnak látszott a jelentôs állami támogatás. A kezdeti idôszakot jellemzô mezôgaz-
dasági szaktanácsadás átalakult vidéki szaktanácsadássá, míg a többi feladat (pl. inputellátás,
egészségügyi szolgáltatás) átkerült más, specializált kormányügynökségekhez.

Az állam által támogatott szaktanácsadás elsôsorban azokban az országokban terjedt el,
ahol kezdetekben maga az állam kívánta elômozdítani a mezôgazdasági termelés, majd a
mezôgazdaságból élôk életszínvonalának növelését. Az így életre hívott szaktanácsadási
rendszerek politikai beavatkozás nélkül felügyelik az élelmiszertermelést, és elméletileg
valamennyi gazdát támogatják. Ezektôl a rendszerektôl elsôsorban azt várják, hogy elôsegít-
sék a teljes mezôgazdasági népesség életszínvonalának emelkedését. Valójában azonban
egyik országban sincsenek meg a feltételei annak, hogy a szaktanácsadási rendszerek a
vállalkozók minden csoportját elérjék. A gyakorlatban az árutermelô gazdák jobban igény-
lik az információt, mint az önellátásra vállalkozók, és ezért az elôbbiek szorosabb kapcsola-
tot építenek ki a tanácsadókkal. 

4.1.1. Többcélú (általános) szaktanácsadás 

A többcélú szaktanácsadás módszere olyan stratégiát követ, mely a lehetô legtöbb új kutatási
eredmény bevezetését célozza meg. A szakmai információt diszkrimináció nélkül (de nem
feltétlenül stratégia nélkül) terjeszti a mezôgazdasági társadalomban. A vállalkozó szabadon
dönti el, hogy elfogadja, kipróbálja, adaptálja vagy elutasítja az új ötleteket. Az adaptálás a
vállalkozók autonóm döntésétôl függ. Gyakran a jobb helyzetben levô ügyfelek (vagyis akik
könnyebben jutnak információhoz és az újításhoz szükséges forrásokhoz) elôbb adaptálják
az újításokat, így növelik viszonylagos gazdagságukat.

Az újításokat néhány „progresszív” ügyfél, például „mintagazda” vezeti be elôször, s
kezdeményezôi lesznek az autonóm szétterjedési folyamatok beindulásának. E módszernek
leginkább a legjobb vállalkozók élvezik elônyeit, ezáltal állandóan nô a szakadék a mintegy

24



20%-ot kitevô „rajongók” és a 80%-ra tehetô többi vállalkozó termelési színvonala között.
Éppen ezért kérdôjelezhetô meg a módszer eredménye. A szaktanácsadóknak tudniuk kell,
hogy nemcsak a rajongóknak kell átadniuk az új ismereteket, hanem minden vállalkozónak.

A módszernek számos gyenge pontja is van, amelyeket a következôkben lehet össze-
foglalni:

A vállalkozóknak ajánlott technológiák vagy csomagtervek gyakran nem megfelelôek
vagy nem teljesek. Sokszor a technológiai fejlesztést a kutatóintézetekre bízzák, amelyek
nem ritkán a saját, elszigetelt világukban élnek, és így gyakran nem veszik figyelembe, sôt
néha nem is ismerik a vállalkozói rendszereket, valamint a vállalkozók céljait. 

A technológia hasznosítását megakadályozhatja az is, hogy az információt és a szolgálta-
tásokat a szaktanácsadók nem olyan arányban ajánlják fel, ahogyan a termelô igényli.
Például a fejlôdô országokban az innovációs folyamatok gyakran azért nem megfelelôek,
mert a termék-elôállítás egyes elemei a farmerek számára nem érhetôk el.

A harmadik probléma a mezôgazdasági lakosságnak a forrásokhoz való hozzájutása,
valamint a gazdálkodási rendszerek heterogenitása. Ebben a vonatkozásban azt szükséges
megemlíteni, hogy a tanácsadóknak csak a vállalkozók egy részével van közvetlen kapcso-
latuk (gyakran csak azok töredékével), a többieket a termelés során közvetve érik el. Így a
vállalkozók többségének önerôbôl kell összegyûjteniük a fejlesztéshez szükséges ismerete-
ket és szolgáltatásokat, ami gyakran lehetetlen vállalkozás.

További gyenge pontok:
– a költségvetési támogatás a politikai erôviszonyok függvényében évrôl-évre vál-

tozhat,
– gyenge a kapcsolat a kutatással,
– nem figyel kellôképpen a kedvezôtlen körülmények között vállalkozók csoportjaira,
– az ügyfelek nem vesznek részt a számukra kidolgozandó programok fejlesztésben.
E megközelítési módszer sikere a mezôgazdasági népesség életszínvonalának növekedé-

sével mérhetô.

4.1.2. Integrált szaktanácsadás

Az 1970-es évek elején a fejlett országokban nyilvánvalóvá vált, hogy a befolyással bíró
intézmények összességét koordináltan kell bevonni a mezôgazdasági termék-elôállítás
növelésébe és a vidékfejlesztési programokba. A szaktanácsadás integrált megközelítési
változatai leggyakrabban területfejlesztési projekteken keresztül valósulnak meg, és az
ott fellelhetô problémák egész sorára koncentrálnak. Ennek megfelelôen az idetartozó válto-
zatok lehetnek mezôgazdasági orientáltságúak, különösen, ha a mezôgazdasági miniszté-
riumok szervezik azokat, vagy követhetnek szélesebb körû, vidékfejlesztési célokat, melyek
megvalósítását elsôsorban a népjóléti, illetve a vidékfejlesztési minisztériumok irányítják.

A rendszer integráltsága abban mutatkozik, hogy a szaktanácsadáson túl a tevékenységük
kiterjed a mezôgazdasági népesség továbbképzésére, koordinálhatják a kedvezményes inpu-
tellátást, támogathatják és ellenôrizhetik a hitelfelvételeket, valamint közremûködhetnek a
marketing szolgáltatások fejlesztésében. Az integrált megközelítés szerint támogatott célcso-
portba mindenki beletartozik, aki igényli a felajánlott támogatás valamelyik formáját.
A projektekben leginkább a vállalkozók különbözô csoportjai, pl. a mezôgazdasági nôi
lakosság, valamint a kedvezôtlen körülmények között élôk vesznek részt. 

Az integrált szaktanácsadás óriási érdeme, hogy koordinálja a forrásokat, szolgáltatásokat
és a szaktanácsadást. Ezen túlmenôen erôsen koncentrálnak a humán erôforrások fejlesz-
tésére is mind közösségi, mind családi szinten. Az így dolgozó szaktanácsadók elsôdleges
feladata az, hogy segítsék a vállalkozókat az önszervezôdésben és a rendelkezésre álló for-
rások felhasználásában.
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A rendszer gyenge pontjait a következôkben foglaljuk össze:
– az integrált módszer inkább a forrásátadást, mint a szakmai és technológiai fejlesztést

támogatja,
– ott, ahol a források szûkösen állnak rendelkezésre, általában a jobb módú, illetve a

progresszívebb gazdák húznak hasznot az új lehetôségekbôl, a hitel és marketing-szol-
gáltatásokból,

– a rendszer viszonylag fejlett infrastruktúrát igényel. A rossz infrastruktúra hátráltatja a
források továbbításának folyamatát, nem biztos, hogy azok idôben, és a legszüksége-
sebb helyen állnak rendelkezésre.

Az integrált szaktanácsadási programok akkor sikeresek, ha minél többen élnek a progra-
mok által felajánlott lehetôségekkel és szolgáltatásokkal.

4.1.3. Képzési és látogatási szaktanácsadás

A képzési és látogatási szaktanácsadás (a szakirodalomban angolul Training and Visit
System kifejezéssel [rövidítve „T & V”] terjedt el) az elôzôekben ismertetett, minisztérium
által irányított rendszerek speciális változata. A T & V rendszert több mint 40 fejlôdô
országban alkalmazzák a Világbank anyagi támogatásával.

A rendszer bevezetésének elsôdleges célja az volt, hogy átalakítsák és fejlesszék az
országban már mûködô tanácsadási rendszert, mindenekelôtt javítsák a helyszíni tanácsadási
tevékenység szakmai tartalmát, és rendszeresebbé tegyék a szaktanácsadók helyszíni megje-
lenését. A módszer a tanácsadói menedzsment hangsúlyozásán túl a technológia átadására
fordítja a figyelmet abból a célból, hogy növekedjék a mezôgazdasági output. Ezáltal a gaz-
dasági növekedést serkenti abban bízva, hogy hosszú távon az emberi erôforrások fejlôdése
is elérhetô lesz. A rendszerre jellemzô az egységes megközelítés. A gyakorlatban a szak-
tanácsadók kéthetes periódusokban 20–25, úgynevezett mintagazdát látogatnak meg,
akik várhatóan adaptálni képesek az új ismereteket. A bevált újszerû eredményeket és tech-
nológiákat már a mintagazdák terjesztik el a falusi népesség körében.  E változat igazi sajá-
tosságai abból adódnak, hogy kevésbé, fôleg középszinten képzett szaktanácsadókkal kell
megoldania az elmaradott területek gazdasági fejlesztését. Ez csak akkor alkalmazható, ha 
a tanácsadókat rendszeresen továbbképzik, és lehetôséget nyújtanak arra, hogy igény
szerint a szaktárgyi specialistákkal konzultálhassanak. A tanácsadók szakmai elhiva-
tottsága – valószínûleg a képzetlenségükbôl adódóan – nem mindig a legmegfelelôbb, ezért
a vezetés munkájuk hatékonyságát rendszeresen, személyesen ellenôrzi.

A T & V rendszer a programok elkészítése során az „átlagos gazda” igényeit és lehetô-
ségeit veszi figyelembe. Ez a szemlélet eléggé merev és leegyszerûsített megközelítése a
problémának, hiszen az egyes körzetek eltérô ökológiai adottságokkal rendelkeznek, melyek
determinálhatják az ott kialakult gazdálkodási formákat vagy a termelési színvonalat. 
A programok kialakításába az ügyfeleket ritkán vonják be, holott a rendszeres felhasz-
nálói visszacsatolás az igényorientált tanácsadási rendszer nélkülözhetetlen feltétele.

A képzési és látogatási rendszer alkalmazását – hibái ellenére – a Világbank erôsen támo-
gatta és támogatja. Tisztában van azzal, hogy e rendszer is reformra szorul, mégpedig a
helyzetspecifikáció, a pénzügyi fenntarthatóság, a rendszer rugalmassága és a vállalkozók
programfejlesztésben való részvételének tekintetében. A T & V rendszernek nyilvánvaló
eleme a felülrôl való kezdeményezés, amely bizonyos esetekben (pl.: Afrikában) a sikert biz-
tosíthatja. Ezzel megoldható a rendszer és a programok felügyelete, valamint rendelkezésre
állnak az azokhoz, továbbá a helyi stáb mûködtetéséhez szükséges pénzügyi alapok. 

A rendszer gyenge pontjait a következôkben foglalhatjuk össze.
– A T & V rendszer feltételezi, hogy a háttérintézmények is jelen vannak és segítenek a

közösség ügyeinek (hitel, a földreform stb.) intézésében.
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– A T & V rendszer nagyon jó szervezést igényel a középvezetôi szinten. A felelôs
személyeknek jelentôs erôfeszítéseket kell tenniük a képzési célok kitûzésében, a
helyszíni munkatervek kidolgozásában, a témaspecialisták és a helyi ellenôrök tobor-
zása során, valamint a közlekedési költségek és az ellenôrzést végzô vezetôk költsé-
geinek finanszírozásában. Az ilyen jellegû feladatok egy bizonyos szintû kötelesség-
tudatot igényelnek, ami a tapasztalatok szerint a mezôgazdasági minisztériumok
középvezetôi szintjein nem mindig található meg.

– Az ügyfelek nem, vagy csak korlátozottan vesznek részt a programfejlesztésben.
– A rendszer mûködtetése drága, mivel a rendszeres továbbképzés magas anyagi ráfor-

dítást igényel.
A T & V rendszer sikerét a szaktanácsadásba bevont gazdák számával és az azok szakmai

fejlôdésében beállt pozitív változás mértékével mérik.

4.1.4. Oktatási intézményekre (egyetemekre) alapozott szaktanácsadás

Ennek a tanácsadási változatnak az alkalmazói abból az alapelvbôl indulnak ki, hogy az
egyetemi és fôiskolai karok oktatói és kutatói olyan szaktudással rendelkeznek, amit a
vállalkozók is fel tudnak használni. A rendszer teljesebb változata az USA-ban található,
de ilyen rendszer mûködik Finnországban és Skóciában is. A továbbiakban az Egyesült
Államokban mûködô rendszert ismertetjük. 

A szaktanácsadást a szövetségi és az állami törvényhozás felügyelete alatt hajtják végre.
A szaktanácsadási munka megalapozására és lefolytatására valamennyi államban egy vagy
több „Land-grant” (a szövetségi kormány által anyagilag támogatott) egyetemet jelöltek ki.
A helyi szintû szaktanácsadó hivatalokat a megyékben (vagy többmegyés rendszerben)
hierarchikus irányítási rendszerben mûködtetik. A módszer elsôdleges célja olyan oktatási
programok végrehajtása, amelyek segítik a klientúrát problémáik megoldásában úgy, ahogyan
az társadalmilag is kívánatos, ugyanakkor a tanácsot kérô igényeit is kielégíti. 

A szaktanácsadási szervezetek néhány speciális célja a következô: 
– a mezôgazdasági termelés hatékonyságának javítása, 
– a farmjövedelmek növelése, a mezôgazdasági jólét fokozása, 
– a megfelelô mennyiségû, valamint jó minôségû farmáru elôállítása a fogyasztók

számára (elfogadható áron), 
– a család és az otthon megerôsítése, 
– a fiatalok tanulásának, illetve fejlôdésének segítése. 
Az összes program a teljes közönségnek szól. Az ügyfelek közé azok az önként jelent-

kezôk tartoznak, akiket érdekel a meghirdetett téma. Így például jelentôs programok – külö-
nösen a háztartás-gazdaságtannal és a kertészettel kapcsolatosan – folynak a nagyvárosok-
ban. A módszer oktató jellegû, külön hangsúlyt fektet a kutatási eredmények alkalmazá-
sára, a problémák felismerésére és megoldására. A programtervezést azok ellenôrzik, akik az
oktatási intézmény tanrendjét állítják össze.  Ez a megközelítés rendkívül költségtakarékos
lehet, mivel az oktatási intézmények tantermeinek, bemutatótereinek és felszerelésének
hatékonyabb kihasználását teszi lehetôvé.

A rendszer gyenge pontjait az alábbiakban soroljuk fel:
– Nagy figyelmet igényel a programszervezôk részérôl a gazdák számára is érthetô

„gyakorlati megközelítés” folyamatos fenntartása.
– Nehéz biztosítani a kapcsolattartást a mezôgazdasági ismereti és információs rendszer

más tagjaival.
A programok sikerét a tanfolyamokon részt vevôk számával mérik.
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4.1.5. Ügyfélre (egy célcsoportra) alapozott szaktanácsadás

A célcsoportos módszer olyan szaktanácsadási eljárás, amely gondosan szelektált informá-
cióval látja el és támogatja a népesség kiválasztott csoportját. A támogatott személyek leg-
gyakrabban vagy a kedvezôtlen feltételek között vállalkozók, vagy az etnikai kisebbség
tagjai közül kerülnek ki. A szolgáltatásokat mindig a célcsoport igényeihez igazítják. 
E szaktanácsadás jellemzôje elsôsorban a problémaorientált megközelítés, és kevésbé a tech-
nológia-fejlesztés, ezért az ügyfelek aktív részvétele elengedhetetlen a programok kiala-
kítása és megvalósítása során.

A célcsoportokat szükségleteik és/vagy lehetôségeik hasonlósága alapján választják ki.
Tagjai jellemzôihez igazítva fejlesztik ki a technológiai csomagterveket és javaslatokat, bár
gyakran nehéz annak biztosítása, hogy a felkínált lehetôségek csupán a megcélzott csoport tag-
jainak hozzanak hasznot. A kisvállalkozók számára megfelelô mennyiségû input biztosítása, 
az elosztási rendszer megteremtése és más intézkedések elôsegíthetik a célcsoporton belül az
információ horizontális elterjedését. Ez a módszer tehát a kevésbé haladó szinten termelô vál-
lalkozókat próbálja segíteni (a tapasztalatok szerint idetartozik azok 80%-a).

A rendszer gyenge pontjai:
– A célcsoportos megközelítés a felülrôl való kezdeményezés tipikus változata. Mivel

azonban az irányítás felsô szintjei igen sok esetben nincsenek tisztában a konkrét
igényekkel, ezért a támogatandó célcsoportok meghatározása gyakran nem megfelelô.

– A rendelkezésre álló források gyakran ad hoc jellegûek, így hamar kimerülnek.
– Nem hangsúlyozza a technológia fejlesztését, ami a termelékenységnek a továbbra is

azonos szinten való tartását okozhatja.
A módszer sikerét a gazdaságilag elmaradottabb gazdák felzárkózási ütemén lehet felmérni.

4.2. Gazdaszervezetek által végzett szaktanácsadás

A gazdaszervezetek független, önerôs, és az esetek többségében állandó szervezetek, amelyek
abból a célból alakultak ki, hogy a tagoknak egyfajta társadalmi-gazdasági fejlôdést, vala-
mint érdekvédelmet biztosítsanak. Így a szervezet tárgyal a kormánnyal és más hivatalokkal
a gazdálkodás számukra is elfogadható feltételeirôl, az állami támogatás rendszerérôl.

A fejlett országokban a gazdaszervezetek már olyan erôt képviselnek, amely lehetôvé
teszi az állami szaktanácsadás stratégiájába való beleszólást, vagy akár az önálló szakta-
nácsadási rendszer kialakítását is. Ezekben az országokban a ’80-as évek végétôl kezdô-
dôen egy olyan tendencia bontakozott ki, melynek során az állami szervezetek a mezôgaz-
dasági szaktanácsadással kapcsolatos felelôsséget egyre inkább a gazdaszervezetekre
kívánják hárítani, várható tehát, hogy a gazdaszervezetek által végzett szaktanácsadás
egyre nagyobb teret nyer az elkövetkezendô években. E módszer alkalmazása a gazdák
szempontjából igen elônyös, mivel ôk határozzák meg saját igényeiket, ôk kezdeményezik a
szaktanácsadói tervek kidolgozását, és ôk értékelik a szaktanácsadói munka eredményes-
ségét is. 

A gazdaszervezetek által fenntartott szaktanácsadói hálózat a szaktanácsadóktól az elôzô-
ekben ismertetettektôl eltérô hozzáállást és munkastílust igényel. Ebben az esetben nekik
még inkább azonosulniuk kell a gazdák igényeivel. Mivel a gazdaszervezet a munkaadó,
ezért a szaktanácsadók felett munkaadói jogokat is gyakorol, így érthetô, hogy a feladatait
nem kielégítôen végzô szaktanácsadó nem dolgozhat hosszabb ideig a szervezetnél.

A szövetségek által létrehozott szaktanácsadási hálózat szolgáltatásait elsôsorban saját
tagjainak ajánlja fel, és állami támogatást is igénybe véve a tagdíjakból fedezi kiadásait.

A rendszer gyenge pontjai:
– A rendszert csak egy „erôs” gazdaszervezet képes fenntartani.
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– Az oktatás – kutatás – szaktanácsadás egysége csak fejlett mezôgazdasági ismereti és
információs rendszer esetén valósulhat meg.

– A gazdák – elsôsorban gyakorlati jellegû igényeik miatt – kevésbé ösztönzik az alap-
kutatás és a felsôszintû oktatás fejlesztését.

A gazdaszervezetek által végzett szaktanácsadási rendszer sikerét a gazdák elégedettségé-
vel mérik.

4.3. Kereskedelmi célú szaktanácsadás

Az ide tartozó módszereket azok a vállalkozások alkalmazzák, melyek a minôségi termékek
beszerzését célozzák meg, illetve az általuk gyártott termékek értékesítését szeretnék ösztö-
nözni szaktanácsadás biztosításával. Ennek megfelelôen kétféle módszere, a termékre és az
ellátásra alapozott szaktanácsadás különböztethetô meg.

4.3.1. Termékre alapozott szaktanácsadás

A termékre alapozott szaktanácsadás alkalmazói azt vallják, hogy a termék-elôállítás és a
termelékenység akkor növelhetô, ha a termeléssel kapcsolatban a lehetô legtöbb funkciót
egy integrátornál csoportosítanak, ideértve a szaktanácsadást, a kutatást, az alapanyag-
ellátást és az áru értékesítését. Az ügyfelek tehát erôsen függnek az e módszert alkalmazó
vállalkozásoktól, illetve testületektôl. A rendszer általában egy termékre koncentrál.
Nyugat-Európában erre ott találhatunk példát, ahol az input elosztása, az eladás és a termék
feldolgozása monopolizált. Például Hollandiában, de Magyarországon is a cukorrépa-ter-
melés esetében a vállalkozók teljes egészében magán- vagy szövetkezeti cukorgyáraktól füg-
gnek a vetômag beszerzése és a termékeladás szempontjából. 

A rendszer gyenge pontjai:
– Mivel a gazdák csak kismértékben tudnak hatni a termeltetôkre, ezért  fennáll a kiszol-

gáltatottság veszélye. 
– Figyelmen kívül hagyja a helyi igényeket, a helyi gazdálkodási rendszerek jellegét, és

így felboríthatja a hagyományos élelmiszer-termelést. 
– Elfoglalja a legjobb földeket (például a nagyobb jövedelmet biztosító növény termesz-

tésére), és így a helyi lakosságot nagyon függôvé teszi egyetlen áru gyakran kocká-
zatos értékesítésétôl – beleértve az exportot is –, valamint a kiszámíthatatlan helyi
élelmiszerpiactól. A fejlôdô országok gyakran olyan növényeket termesztenek, amelyek
a legtöbb valutát hozzák. Elôfordul, hogy a nép éhezik, de a vezetôi réteg az export
érdekében lemond az élelmiszer-termelésrôl. Szélsôséges esetekben nem is a helybe-
liek hozzák a döntéseket, hanem külföldi érdekeltségek.

A termékre alapozott szaktanácsadás esetében a sikert az adott termék termelésének ala-
kulásán, felfutásán mérik.

4.3.2. Alapanyag- és eszközellátáshoz kapcsolódó szaktanácsadás

A tradicionális termelésnek egy sokkal hatékonyabb gazdálkodási rendszer irányába való
elmozdulása tudományos alapokon nyugvó szakismeretet igényel. Például a növénytermesztés
esetében az elsô nagyobb változás a genetikailag nagyobb termést adó fajták bevezetésével
érhetô el. A nagy hozam ígérete már nem elégszik meg a talaj természetes tápanyag-
tartalmával, azt szerves, illetve mûtrágyával kell kiegészíteni. Az intenzív termelés új kárte-
vôk megjelenésével és elterjedésével járhat együtt. Ez a növényvédô szerek intenzívebb
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alkalmazását igényli. A kemikáliák használata azonban hosszabb távon károsíthatja a
környezetet, beépülhet az állati és az emberi szervezetbe. Hasonló ok-okozati összefüggés
alakul ki az állati termékek elôállítása során is. 

Következtetésként leszûrhetô, hogy az alapanyag ellátás fontos szerepet játszik a ter-
melékenyebb gazdálkodási rendszerek kialakításában és fenntartásában. A megtermelt
alapanyagok, elôállított fajták stb. megismertetése és helyes használatuk érdekében hasonló
tanácsadási módszereket és technikákat alkalmaznak a gyártók, mint az állami szak-
tanácsadási rendszerek. Elôszeretettel veszik igénybe a tömegkommunikációs módszere-
ket, valamint találkozókat és bemutatókat szerveznek annak érdekében, hogy demonstrálják
termékeik teljesítôképességét. 

Annak ellenére, hogy az állami és a magán szaktanácsadás között – a módszereket illetôen –
sok a hasonlóság, több különbség is feltárható. A privát szektor például sokkal több pénzt
fordít a gazdákkal fenntartott kapcsolatokra. Az itt felmerült költségeket részben vagy tel-
jes egészében beépítik a termékek, illetve szolgáltatások áraiba. Különbség mutatkozik a
célcsoportok esetében is. Míg az állami szektor általában a vállalkozók egészét kívánja
támogatni, addig a privát szektor a fizetôképesebb közepes- és nagyméretû gazdaságok
tulajdonosait célozza meg. Eltérést mutat a szaktanácsadás jellege is. Ellentétben az állami
szaktanácsadással, a privát szektor nem foglalkozik szociális tényezôkkel.

A rendszer gyenge pontjai:
– A kisebb gazdaságok nem tartoznak az elsôdleges célcsoport körébe.
– Az alapanyag-ellátók által kifejlesztett új termékeket általában csak a fejlett technoló-

giával rendelkezô üzemeknek képesek átadni, azok a kisüzemek számára kevésbé
elérhetôk.

– Kevés figyelmet fordítanak az alacsony ráfordítást igénylô technológiákra. 
Az alapanyag- és eszközellátáshoz kapcsolódó szaktanácsadás sikere az eladott termékek

és szolgáltatások mennyiségével mérhetô.

4.4. Magán szaktanácsadás

Fejlett országokban, ahol a mezôgazdasági termelés is piacorientált, a nagyméretû gazda-
sággal rendelkezô vállalkozók gyakran igénybe veszik azoknak a magán konzultánsoknak
a szolgáltatásait is, akik speciális szakmai és üzemvezetési ismeretekkel rendelkeznek.
Ezek a szaktanácsadók általában felsô szinten képzett specialisták, és sok esetben elôzôleg
az állami szaktanácsadó hálózat alkalmazásában álltak. A privát tanácsadók azokkal a vál-
lalkozókkal állnak kapcsolatban, akik hajlandók és képesek is megfizetni a kért – álta-
lában elég magas – díjtételeket. A tanácsadó – a gazdával kötött szerzôdés alapján – rend-
szeresen látogatja a gazdaságot, amelynek során átadja gyakorlati és fôleg elméleti ismereteit. 

A rendszer gyenge pontjai:
– A specializált szolgáltatásokat csak a fejlett üzemek tulajdonosai, illetve a szükséges

anyagi forrásokkal rendelkezô gazdák képesek igénybe venni.
– A magán szaktanácsadás nem képes a széles alapokon nyugvó mezôgazdaság átfogó

fejlesztésére.
A magán szaktanácsadás sikere a gazdákkal kötött szerzôdések számával és a befolyt

megbízási díjak összegével mérhetô.
A bemutatott és értékelt tanácsadási változatok egyike sem adaptálható változtatás nélkül

egy-egy ország viszonyaira, így a magyar viszonyokra sem. Szinte mindegyikbôl átvehetünk
azonban néhány alapgondolatot, amelyekbôl összeállíthatjuk a nekünk éppen megfelelô
változatot. Sajátos helyzetünkbôl adódóan elôfordulhat, hogy a közeljövôben kialakul egy
közép-európai vagy „magyar” tanácsadási módszer, amely az eddigiekben még nem alkal-
mazott, új elemeket is tartalmazhat.
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5. A szaktanácsadás területén dolgozók funkciói

Az elôzô fejezetekben már volt szó arról, hogy a szaktanácsadást állami, gazda- és magán-
érdekeltségû szervezetek, vállalkozók végezhetik. A következôkben a hálózatokban – legyen
az bármilyen érdekeltségû – dolgozók fontosabb funkcióit és tevékenységi körét ismertetjük.

A hálózatokban alkalmazottak tevékenységi köre elsôsorban feladatuktól és a hálózat
szervezeti struktúrájától függ. A legtöbb szaktanácsadói szolgálat a fizetett állások követ-
kezô kategóriáit alkalmazza:

– a helyi szaktanácsadók közvetlenül a klientúrával foglalkoznak,
– a témaspecialisták a tanácsadóképzést és a szakmai hátteret biztosítják a szaktanács-

adók számára,
– az irányítói és felügyeleti csoport az irányításért és az ellenôrzésért felelôs.

5.1. A szaktanácsadó

A tanácsadónak pontosan ismernie kell feladatát, amely nem egyszerûen csak abból áll, hogy
átadja a kutatók által biztosított információit a vállalkozóknak. Munkája kiegészíti azoknak
a szervezeteknek és személyeknek tevékenységi körét is, amelyek befolyásolhatják a terület
fejlôdését, továbbá a tanácsadó kiegészíti a kommunikációs rendszert, kipótolva annak
hiányait is. Tevékenysége során nemcsak az információs réseket kell kitöltenie, hanem
segítenie kell a kommunikációs csatornák mûködését a vállalkozók, illetve a vállalkozók és
más kategóriák (intézmények, szervezetek) között.

Ideális körülmények között a helyi szaktanácsadó egy személyben tanár, szervezô, vezetô
és innovátor. Megismerteti ügyfeleit az új kutatási eredményekkel és technológiákkal, vala-
mint a technológia helyi viszonyokhoz és feltételekhez való adaptálásával. Célja az ügy-
felek segítése a megismeréstôl az alkalmazási folyamaton keresztül addig a pontig, amíg
elegendô ismerettel, gyakorlattal és valószínûleg megváltozott hozzáállással tudnak dön-
teni az új módszer értékérôl. A tanácsadó azért fáradozik, hogy a vállalkozói tevékeny-
ségekbe olyan újításokat vigyen, amelyekkel azok növelhetik a termelékenységet, a jövedel-
mezôséget, és javíthatják életszínvonalukat. A mezôgazdasági szaktanácsadó az összekötô
kapocs a mezôgazdasági ismereti és információs rendszerhez tartozó szervezetek, vala-
mint a vállalkozók között. Tevékenysége csak akkor lehet hatékony, ha a falusi lakossággal
fenntartott kapcsolata a bizalmon alapul. 

A helyi MIIR (mezôgazdasági ismereti és információs rendszer) ismerete elengedhetetlen
a szaktanácsadó számára ahhoz, hogy dönteni tudjon a következô kérdésekben:

– Kikkel létesít munkakapcsolatot?
– Mivel járul hozzá a meglévô ismereti és információs rendszer fejlôdéséhez? 
– Milyen továbbképzési ismereteket alkalmaz?
– Milyen szervezeti rendszerben mûködik a tanácsadói szolgáltatás?
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5.1.1. A szaktanácsadó feladatai

A szaktanácsadónak azon a földrajzi területen kell élnie, ahol tanácsadói tevékenységét
végzi. Ez a gyakorlat leszûkítheti a szaktanácsadásban érdekelt személyek körét, de fontos
ahhoz, hogy a klientúra elfogadja a tanácsadót. A következôkben – a teljesség igénye nélkül –
ismertetünk néhány olyan feladatot, amelyet a helyi szaktanácsadónak kell végeznie:

– Munkakapcsolatot kell kialakítani a vállalkozókkal és más csoportokkal a közösség-
ben. Ehhez a tanácsadónak;
– látogatnia kell körzetében a vállalkozókat, bemutatóhelyeket és más intézményeket, 
– együtt kell mûködnie a körzet közösségi vezetôivel, üzletembereivel (a mezôgazda-

ság területén),
– kapcsolatot kell létesítenie más intézmények dolgozóival (állami, kutatási és okta-

tási intézményekkel).
– Megfelelô tanácsadói mechanizmusokat kell kifejlesztenie;

– pl. bizottságok, testületek létrehozását kell kezdeményeznie a helyi szintû alapanyag
ellátás biztosítása, a programok végrehajtása és értékelése érdekében,

– részt kell vennie a terület mezôgazdasági fejlesztésével foglalkozó bizottságok és
szervezetek munkájában.

– Munkaterveket kell kidolgoznia, és jelentéseket kell készítenie az elvégzett munká-
járól.

– Oktatási programokat kell szerveznie (bemutatók, találkozók, munkamegbeszélések
stb.) a vállalkozók számára. A helyi szaktanácsadónak együtt kell mûködnie a területén
folyó kutatási szervezetekkel.

– Megbízható forrásokból származó pontos információkat kell nyújtania a vállalkozóknak.
(Négyszemközti beszélgetések, szemtôl-szembe viták a gazdákkal, egyedi elképzelé-
sek megosztása, tájékoztatók, publikációk megírása az újságok, rádió és TV számára.)

– A szaktanácsadónak aktívan kell „árulnia” szolgáltatásait, el kell érnie új ügyfelek
bevonását a közös munkába.

– Együtt kell mûködnie a szaktanácsadói csoport többi tagjával a programok tervezé-
sében végrehajtásában, és értékelésében.

G. White szerint a szaktanácsadói munka akkor lesz hatékony, ha a szaktanácsadó:
– megismeri annak a régiónak a politikai, ökonómiai, szociális helyzetét, amelyben dol-

gozik,
– gondosan elôkészíti a programtervét,
– a szaktanácsadási módszerek széles skáláját alkalmazza,
– legalább egy szakterületet szakértôi szinten ismer,
– felhasználja az alkalmazott kutatási eredményeket programjaiban,
– arra ösztönzi a vállalkozókat, hogy egymástól tanuljanak,
– hatékony menedzsment stratégiát alkalmaz irodájának mûködtetése során,
– mindig optimista természetû és nyitott személyiség.
A tanácsadók munkájának gerincét a kliensek igényeinek kielégítése érdekében végzett

tevékenység adja. Emiatt a munkavégzés eredményessége szempontjából nagy jelentôsége
van annak, hogy a tanácsadó legyen képes követni azokat a változásokat, amelyek
idôrôl-idôre bekövetkeznek a kliens tevékenységével, környezetével kapcsolatban. Ezek a
változások teszik ugyanis elsôsorban dinamikussá a tanácsadói munkát, melynek indukáló
tényezôi – egyebek mellett – a következôk lehetnek:

– a piaci és az agrobiznisz-környezet változásai (pl. a piac elvárásai/lehetôségei megvál-
toznak az adott gazdaság adott termékével kapcsolatban),

– a mezôgazdaságra, a vidékfejlesztésre vagy magára a tanácsadásra vonatkozó politika
megváltozása,
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– a hazai/nemzetközi kutatási eredmények és azok alkalmazhatósága adott régióban,
– a tanácsadási irányelvek változása (akár a tanácsadó szervezet által, akár például a kor-

mányok kezdeményezésére),
– az adott tanácsadó szolgálati ideje (gyakorlata), munkatapasztalata és megbízhatósága

az adott környezetben.
A felsoroltak mellett a szaktanácsadók munkájára kihatással van az is, hogy:
– ki kezdeményezi az érdemi együttmûködést, a kliens vagy a tanácsadó, és
– hogyan viszonyul a tanácsadó a kliens döntéseinek elôkészítéséhez, meghozatalához?
A feltett két kérdésbôl négy lehetséges tanácsadói munkatípus alakítható ki. Ennek

összefüggéseit az 5.1. táblázat mutatja be.

Az I. típus esetében a kliens a kezdeményezô, a tanácsadó a szükséges szolgáltatást/taná-
csot adja meg. Ennek alapján a döntést a kliens készíti elô és ô is hozza meg. A II. típusnál
a kliens hívja fel a tanácsadó figyelmét egy adott problémára, és azt várja tôle, hogy adjon
érdemi javaslatot annak megoldására, azaz készítsen elô a megbízó számára egy hatékony
döntést. A mezôgazdasági gyakorlatban gyakran elôfordulhat ez az eset pl. növény vagy állat
betegségekkel, illetve azok orvoslásával kapcsolatban. A III. típusú helyzetben a tanácsadó
mintegy „ajánlati listát” terjeszt a kliensei (vagy leendô kliensei) elé. Az ajánlatok közül a
kliens annak alapján választ, hogy mire van szüksége, majd a tanácsadó véleménye, javasla-
ta alapján dönt a szükséges teendôkrôl. A IV. típus esetén a tanácsadó szerepe a
meghatározó. ô kezdeményez, ô veszi észre a kliens hibáit, gazdálkodásának gyenge pont-
jait, és ô készíti elô a megoldást segítô lehetséges döntési változatokat is. Az általános gyako-
rlat azonban ez esetben is az, hogy a döntés joga (és felelôssége) a kliensé.

A gyakorlatban a már tapasztalatokkal rendelkezô tanácsadói szervezetek mûködésére
többnyire az I. és III. típus a jellemzô. Természetesen elôfordulhatnak olyan esetek is, ami-
kor a II. és IV. típus elôtérbe helyezése a célszerû – mindig az adott helyzet függvényében.

A szaktanácsadót csak oktatási és kommunikációs feladatokkal lehet megbízni.
A szaktanácsadási és nem szaktanácsadási funkciók keverése (pl. információgyûjtés a hiva-
talok számára) helyi szinten sok problémához és szerepkonfliktusokhoz vezethet. 

A tanácsadónak nem szabad, illetve nem célszerû:
– átvenni a kliens felelôsségét,
– magára vállalni a kormányzati szervek kötelezettségeit,
– fellépni más szervezetek (pl. politikai pártok, hitelnyújtó intézetek vagy kereskedelmi

szervezetek) képviselôjeként.
A helyi szaktanácsadó képesítésének a következôkre kell kiterjednie:
– szakmai képzettség a választott szakterületen annak érdekében, hogy pozitívan tudjon

hozzájárulni a körzet mezôgazdasági fejlesztéséhez, 
– gyakorlati tapasztalatok a vállalkozásban és a kapcsolódó tevékenységekben,
– jártasság a fiatalok és a felnôttek oktatásában, a továbbképzés technikája, folyamata és

metodikája terén,
– alkalmasság a problémák meghatározására, továbbá jártasság az információ megszer-

zésében, szelektálásában és feldolgozásában. 
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5.1. táblázat.
A szaktanácsadás változatainak összefüggései a kezdeményezô és a döntéshozó szempontjából

Ki kezdeményez? Ki készíti elô a döntéshozatalt?

A kliens A tanácsadó

1. A kliens I. típus II. típus

2. A tanácsadó III. típus IV. típus



Tudniuk kell, hogy értékük a személyes tapasztalatok, reflexiók, a mindennapi élet, vala-
mint a mindennapi munka minôségében gyökerezik. Összefoglalva: A helyi szaktanácsadó
oktatóként és kommunikátorként mûködik a háztartás-gazdaságtan és a falusi élet szociális,
valamint gazdasági változásának folyamatában. Megbecsült közösségi vezetônek kell lennie,
magas szinten kell ismernie hivatását. 

5.1.2. A hatékony szaktanácsadó jellemzô tulajdonságai

Tapasztalatok sora igazolja azt, hogy a valódi tanácsadónak egy egész sor kívánalomnak meg
kell felelnie. Ezen elvárások ismerete szükséges a tanácsadók kiválasztásához is. 

A tanácsadó olyasvalaki, aki tudja, hogyan kell együttmûködnie ügyfelével, segítve azo-
nosítani és megoldani annak problémáit. Tudja, hogy ügyfelei különbözôek, ezért különbözô
módszereket használ a kliensek problémáinak meghatározásához és ezek okainak elemzé-
séhez, a változtatások szükségességének felismeréséhez, a megoldási változatok közüli vá-
lasztáshoz, a változások pszichológiai gátjainak legyôzéséhez és a döntések helyes megva-
lósításához. Ezzel függ össze, hogy minden tanácsadónak szüksége van bizonyos mértékû
szociálpszichológiai és kommunikációs gyakorlatra azon kívül, hogy szakterületének sza-
kértôje. A tanácsadó független és tárgyilagos személy. Vállalnia kell, hogy ügyfelének
megmondja az igazságot, nem törôdve a személyét vagy cégét sújtó esetleges kellemetlen
következményekkel. Függetlennek kell lennie magától az ügyféltôl is, továbbá minden olyan
felügyeleti hatóságtól, szervezettôl és személyektôl, amelyeket/akiket valamilyen érdek fûz
az ügyfélhez, illetve annak szervezetéhez. A tanácsadó elkötelezettje az etikus viselkedés-
nek. Az ügyfél és a tanácsadó közötti viszony mindenek elôtt a bizalmon alapszik. A kliens-
nek éreznie kell azt, hogy a tanácsadó abszolút becsületes vele szemben és magatartásának
vezérelve az ügyfél érdekeinek maradéktalan szolgálata. A tanácsadóknak, mint ahogyan azt
következô összeállításunk is érzékelteti, sok más megkívánt jellemzôjük is van, mégis az
elôbb említett négy tulajdonság:

– a szakmai hozzáértés,
– a tanácsadói készség,
– a függetlenség és
– a professzionális magatartás a legfontosabb.
Természetes, hogy ezek a kívánalmak a különbözô tanácsadók esetében más-más szinten

teljesülnek. Korántsem mindegy például, hogy ki, mikor, szakmai pályafutásának mely
szakaszában lesz tanácsadó. Tapasztalatok szerint a szakmai elôélet függvényében három
jellemzô típus különíthetô el. Ezek a következôk:

– felsôoktatási intézmény elvégzése után azonnal,
– néhány év szakmai tapasztalat birtokában,
– szakmai pályafutásuk delelôjén.
Belátható, hogy az említett típusok esélyei eltérôek a tanácsadókénti megfelelés krité-

riumait és a tanácsadói elômenetelt tekintve. A tanácsadóktól megkívánt fontosabb tulajdon-
ságok strukturált rendszerét Kubr (2000) a következôk szerint határozza meg:

– intellektuális képességek,
– gyors és könnyû tanulás képessége,
– megfigyelési, szelektálási, adatgyûjtési és értékelési képességek,
– jó értékítélet,
– szintetizálás és általánosítás képessége,
– kreativitás és eredetiség,

– mások megértése és velük való közös munkavégzés képességei,
– más emberek tiszteletben tartása,
– elôrelátás és az emberi reakciók értékelése,
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– könnyû kontaktus-teremtés,
– a bizalom elnyerésének képessége,
– udvariasság és professzionális viselkedés,

– kommunikációs készség
– szóbeli és írásbeli kifejezôkészség,
– tanítási hajlam,
– figyelemösszpontosítás,
– meggyôzési és motivációs hajlam,

– intellektuális és emocionális érettség,
– független vélemény-nyilvánítás,
– feszültség, bizonytalanság és frusztráció elviselése,
– kiegyensúlyozott, nyugodt, tárgyilagos viselkedés,
– önkontroll minden helyzetben,
– rugalmas alkalmazkodás mindenféle helyzethez,

– személyes hajtóerô és motiváltság,
– megfelelô mértékû önbizalom,
– egészséges ambíció,
– vállalkozó szellemiség,
– bátorság és kezdeményezô képesség,

– etika,
– mások ôszinte segítése,
– kivételes becsületesség,
– a hatásköri lehetôségek felismerése,
– a hibákból való tanulás,

– testi és lelki állapot, a különbözô feltételek közötti munkavégzésre való testi és lelki
alkalmasság.

A mezôgazdaságban tevékenykedô tanácsadókra az elôzôek éppúgy igazak, mint az egyéb
területen dolgozó tanácsadókra. Ezzel együtt a mezôgazdasági és a mezôgazdasági háttér
ismeretében további tulajdonságokat is célszerû megkövetelni. Ezek J.Mannion (1992)
szerint a következôk:

személyi jellemzôk,
– érdeklôdés a vállalkozó családok problémáinak megértése, megoldása iránt, segítô-

készség a gondok orvoslásában,
– a vidék társadalmi-gazdasági problémái iránti fogékonyság, a hatótényezôk megér-

tésének képessége.
– szakértôi vonások,

– képesség a gazdákkal való jó munkakapcsolat kialakítására annak megértésével,
hogy mit akar tenni a gazda és ennek érdekében mit vár el tôle,

– képesség annak pontos becslésére, hogy a vállalkozó családnak mire van szüksége,
és mi az, amit reális reménnyel elérhet,

– magabiztosságot sugalló és megbízható, bizalmat érdemlô fellépés a munkakap-
csolatokban és azon túl is,

– kapcsolatteremtô jellemvonások,
– ügyesség a személyes, a csoportos, az írott és más kommunikációs kapcsolatok

megteremtésében,
– az információk megszerzésének, feldolgozásának és a gazda általi felhasználhatóság

elôsegítésének képessége,
– szakmai ismeretek, képességek,

– képesség arra, hogy komplex szakmai ismereteit „kimutatva” megnyerje a gazdák,
illetve a vállalkozó családok bizalmát,
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– ismereteinek folyamatos gyarapítása és naprakésszé tétele, figyelve arra, hogy az
ismeretek döntô része „felhasználói” szinten szükséges,

– a szolgáltatások „eladásának” képessége,
– új ügyfelek megnyerése, toborzása,
– a már meglévô vevôkör megtartása,
– a lehetôségek megteremtése azáltal, hogy a közös érdeklôdésû gazdákat összehoz-

za, és hat azokra, akik különféle szolgáltatásokat nyújtanak a vállalkozó családok
részére.

A két összeállítás elemeinek részletes összevetésével az azonosságok/hasonlóságok és a
különbségek feltárhatók annak érdekében, hogy a tanácsadók kiválasztása során miként
található meg az optimális megoldás az elméleti kívánalmak és a valós lehetôségeket meg-
testesítô személyiségjegyek között.

5.2. A szaktanácsadó segítôi

A tanácsadó szerteágazó feladatait csak akkor képes ellátni, ha olyan támogató csoport áll
mögötte, amely szakértelmével lehetôvé teszi a szükséges munkafeltételek és ismeretanyag
biztosítását. A csoportban dolgozók más-más feladatokat látnak el.

5.2.1. Témaspecialisták

A témaspecialisták feladata az új technológiák és információk közvetítése a szaktanács-
adóknak. Szerepe abból áll, hogy áthidalja a szakadékot a kutatási eredmények és a gyakor-
lat között. A kutatás és a szaktanácsadás közötti kapcsolat nagyon fontos, mert a szaktanács-
adás nem létezhet sokáig megfelelô és megbízható információ nélkül, másrészt a kutatás
nem veszi ki részét az ország mezôgazdasági fejlesztésébôl, ha eredményeit nem tudják átül-
tetni a gyakorlatba. A témaspecialistának segítenie kell a helyi szituációkhoz alkalmazható
kutatási eredmények reális javaslatokba való öntését.

A témaspecialisták feladatai részletesen a következôk:
– kapcsolattartás a kutatást végzô intézményekkel annak érdekében, hogy megismerjék

a folyamatban lévô kutatásokat és azok eredményeit,
– a területükhöz kapcsolódó kutatási adatok és trendek tanulmányozása, elemzése,
– olyan képzési tervek és más tevékenységek kidolgozásában való közremûködés, ame-

lyek segítségével a kutatási eredményeket a szaktanácsadóhoz továbbítják,
– együttmûködés a mezôgazdasági tájékoztatásban dolgozó szakemberekkel bulletinek,

tájékoztató- és vizuális eszközök elkészítésében, amelyekkel az információt továbbít-
hatják a szaktanácsadóknak, illetve a vállalkozóknak.

A témaspecialisták képesítésének a következôkre kell kiterjedniük:
– egyetemi végzettség a megfelelô szakterület mélyebb szintû ismereteivel,
– képesség és hajlandóság az olyan kutatási anyagok, valamint újdonságok átültetésére,

amelyeket a gyakorlatban a gazdálkodás problémáinak megoldásában hasznosítani
lehet.

5.2.2. Irányítás és ellenôrzés

Az elsô két kategória (a szaktanácsadó és a témaspecialista) szakember gárdája nem lesz
sikeres a harmadik, az irányítási feladatokat ellátók csoportja nélkül. Ôk irányítják a szer-
vezetet, felelôsek annak mûködéséért. 
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Az állami szaktanácsadó hálózatok esetében általában a regionális (megyei vagy tar-
tományi) és a területi (járási vagy körzeti) hivatalok szintjeit állítják fel. Míg a regionális
központokból általában csak 3-5 található egy országban (ez elsôsorban Európára vonat-
kozik), addig a területi központok száma elérheti a több tizet is, sûrûségük pedig a területi
viszonyaihoz alkalmazkodik.

5.2.3. További közremûködôk

Ide tartoznak azok a közremûködôk, akik a kommunikáció, a sajtó, a programfejlesztés
és a képzés területén dolgoznak. A pozíciók többsége magas szintû specializációt kíván.
E csoporthoz tartozóknak ismerniük kell a továbbképzési módszereket, és azonosulniuk kell
a mezôgazdasági szaktanácsadás céljaival.

A szaktanácsadó szervezetnek a programtervezés, a programok megvalósítása és értéke-
lése során törekedniük kell a vállalkozók bevonására. A szervezet általában a következô
kulcsterületeken kívánja igénybe venni a vállalkozók tapasztalatait:

– A probléma meghatározása: csak a vállalkozók tudják elmondani, mit, miért tesznek.
Saját nézôpontjukból határozzák meg problémáikat.

– Visszajelzés az újonnan kipróbált technológiáról: csak a vállalkozók tudnak segíteni
annak meghatározásában, hogy mik akadályozzák az új technológia alkalmazható-
ságát. Ezzel a visszajelzéssel a jövôbeni kutatásoknak és szaktanácsadási programok-
nak is irányt szabnak.

– Az ügyfelek a szaktanácsadó által indított programok hatékonyságáról felbecsülhetet-
lenül fontos értékelést adhatnak.

5.3. A szaktanácsadásban dolgozók számát 
befolyásoló tényezôk

Fontos kritérium, hogy a szaktanácsadási rendszer biztosítsa azt, hogy a szaktanácsadó és az
ügyfelek kölcsönösen elérhessék egymást. Ha ez biztosítható a szaktanácsadói stáb utazta-
tásával, akkor kevesebb kihelyezett hivatalra van szükség. Ha a mobilitás nem megoldható,
akkor a szervezetnek szüksége van a klientúra közvetlen közelébe telepített csoportra.
Ezekre való tekintettel is az alkalmazottak számát a következô tényezôk befolyásolhatják:

– a körzet nagysága,
– a kliensek száma és képzettsége,
– a mezôgazdaság diverzifikáltsága,
– a birtokok mérete és összetettsége,
– a szaktanácsadói stáb mobilitása,
– a stábon belüli kommunikáció gördülékenysége,
– a stáb rutinja,
– az alkalmazott szaktanácsadási módszerek.
Az 5.2. táblázat a világ egyes régióiban az egy szaktanácsadóra jutó farmerek számát és

az általuk menedzselt földterület nagyságát ismerteti. 
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Látható, hogy a fejlettebb gazdasággal rendelkezô régiókban az egy tanácsadóra jutó vál-
lalkozók száma nem vagy csak alig haladja meg az 500 fôt. Mezôgazdaságunk fejlettsége azt
indokolja, hogy mi se térjünk el lényegesen ettôl az értéktôl, sôt ha figyelembe vesszük az
alkalmazottak szükséges számát befolyásoló tényezôk ismertetésekor elmondott szempon-
tokat (különösen a gazdák képzettsége, a szaktanácsadó rutinja), ezt a számot célszerû
lényegesen csökkenteni.
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5.2. táblázat. 
Egy szaktanácsadóra jutó vállalkozók száma és a menedzselt szántóföldi 

terület nagysága földrajzi körzetenként 1988-ban

Földrajzi körzet
Egy szaktanácsadóra jutó

vállalkozó* szántóterület
(fô) (ha)

Afrika 1800 2 240

Ázsia, Ausztrália és Óceánia 2660 1 075

Európa 430 3 720

Latin-Amerika 2940 3 980

Észak-Amerika 325 19 440

Közel-Kelet 2500 5 400

*  Aktív vállalkozókat figyelembe véve.
Forrás: Global Consultation on Agricultural Extension.



6. A tanácsadás szakterületei

A mezôgazdasági szaktanácsadás alapvetô célja, a mezôgazdasági termelés és az élelmiszer
ellátás hatékonyságának a biztosítása, a gazdálkodók tevékenységének, megélhetésének
segítése. Ugyanakkor, különösen a technológia fejlôdésével, az agrártevékenységek bôvü-
lésével, a piacok globalizálódásával, a mezôgazdasághoz kapcsolódó társadalmi igények
hangsúlyozódásával, egyre sokrétûbb és egyben egyre specializáltabb feladatok ellátását
foglalja magába.

A mezôgazdasági szaktanácsadás legfontosabb területeinek meghatározása számos
tényezô függvényében közelíthetô csak meg. Az alapvetô gazdasági, társadalmi, politikai
környezettôl és folyamatoktól befolyásolva, térben és idôben is eltérô preferenciákkal
találkozhatunk. Alapvetô megközelítésben, a szaktanácsadói rendszerek legfontosabb célja a
gazdálkodók és az agár gazdasági szervezetek segítésén keresztül a mezôgazdasági termelés,
a lakosság élelmiszerrel történô ellátásának biztosítása volt. Ez különösen tetten érhetô az
Európai Unióban, hiszen a mezôgazdasági termelés, élelmiszer-alapanyag elôállítás és fel-
dolgozás már a kezdeteknél kiemelt, stratégiai fontosságú terület volt, mely az Európai
Gazdasági Közösségek indulásakor, az 1957-es Római Szerzôdés 38. cikkelyében lefektetett
Közös Agrárpolitikaként megfogalmazódott (Halmai 2002). Ennek okai között megtaláljuk
a II. világháborút követôen az élelmiszer-ellátás kiemelt fontosságát, a mezôgazdasági
népesség relatív magas arányát (20–30%), és az európai mezôgazdaság versenytársakkal
szembeni lemaradását (Gazdag 1999). 

A szaktanácsadási rendszerek fejlôdését és fejlesztését elemezve kiderül, hogy az mindig
a korhoz és az aktuális gazdasági célokhoz igazodó tevékenység volt. Kezdetben elsôsorban
technológiai irányt mutatott. Ha például a mezôgazdaságban egy új fajta bevezetésérôl kel-
lett dönteni, akkor azok elterjesztésében végeztek érdemi tanácsadói munkát, ha új gépek és
technológiák váltak ismeretessé, akkor pedig azok megismertetésében volt kimagasló
szerepe a szaktanácsadásnak. Ez a feladat az ágazatok számának növekedésével, a kapcso-
lódó technológiák, eljárások, feltételek és problémák sokasodásával már egyre specializál-
tabb ismereteket és szakmai támogatást tett szükségessé, ami magával vonta a szaktanács-
adás területeinek gyarapodását, a szaktanácsadás fontosabbá válását, egyáltalán a tanácsadók
számának növekedését, még akár az agrárfoglalkoztatás csökkenése mellett is (ez nagyon jól
tetten érhetô egy amúgy fejlett mezôgazdasággal rendelkezô országban, mint pl. Dánia – ld.
6.1. ábra).

Duczkowska (1999) szerint a globalizációs folyamatok, valamint a mezôgazdasági ágazat-
ban hosszú ideje tartó túltermelési válság miatt a szaktanácsadás szerepe felértékelôdött és
átalakult. Míg régen a szaktanácsadás szerepe abból állt, hogy maximalizálja a gazdálkodók
bevételeit és adaptálható technológiai tanácsokat adjon, késôbb a mezôgazdaság moderni-
zálásának szükségszerûsége került elôtérbe. Magyarországon, ahol a rendszerváltást köve-
tôen az elaprózódott birtokszerkezet, az elavult technológia és a kellô szakismeret hiány a
jellemzô, ez különösen fontos.

A technológiai fejlôdés és a termelés növekedésének következtében, miközben egyre 
nôtt a társadalom aggodalma a mezôgazdaság környezeti fenntarthatóságával kapcsolatban 
– többek közt mivel az iparszerû mezôgazdaság túlzott kemikália-felhasználása vidéki kör-
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nyezet pusztulásához vezetett –, újfajta társadalmi, ökológiai szempontok is felmerültek.
Elôtérbe került a fenntartható fejlôdés, a környezet védelmének, az élelmiszer minôségnek,
az állat-jólétnek a fontossága, melyek a mezôgazdasági termeléssel kapcsolatban a tisztán a
termelés és technológia javítását, fejlesztését célzó intézkedéseken túlmutatva, az elôbb fel-
soroltakra vonatkozó társadalmi igények, szabályozások és törvények követését, betartását
igénylik.

Ezek az új igények és elvárások a szaktanácsadás területeinek számát és fontosságát
tovább növelték, hiszen az egyre bonyolultabb gazdasági-társadalmi környezet, a kiszé-
lesedô és globalizálódó piacok rendkívül komplexé teszik azokat a tényezôket, melyeket az
egyes gazdálkodóknak figyelembe kell venniük. A kutatások alapján erre nem minden eset-
ben jut idô, vagy nem minden esetben áll rendelkezésre az ezekhez szükséges tapasztalat
(Kozári 1991., Petô 2002., Tóth 2005.). A mezôgazdasághoz és az alapanyag-feldolgozáshoz
kapcsolható legfontosabb szaktanácsadási területek a következôkben foglalhatók össze:

– Növénytermesztés –  Állati és növényi eredetû termékek 
– Állattenyésztés feldolgozása
– Kertészet –  Zöldség-gyümölcs feldolgozása
– Táj- és kertépítészet –  Italgyártás
– Állatorvoslás és egészségügy –  Dohánytermékek feldolgozása
– Erdô és fagazdálkodás –  Agrárökonómia, gazdálkodás
– Vadgazdálkodás –  Logisztika
– Halászat –  Agrár-környezetvédelem
– Növényvédelem –  Talajerô-gazdálkodás
– Melioráció, vízgazdálkodás –  Melioráció
– Mûszaki technika, mezôgazdasági –  Takarmányozás

gépesítés –  Építészet
– Környezetgazdálkodás –  Energetika
– Földügyek

Kozári (2000) alapján a szaktanácsadás lényeges területeinek meghatározása elsôsorban
attól függ, hogy a gazdák milyen és mennyire szerteágazó tevékenységet folytatnak, illetve
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milyen szintû szakismerettel rendelkeznek. Mindezekben fontos szerepet játszik az állami
gazdaságpolitika, az általános gazdálkodási célok, az oktatási és kutatási politika, és ter-
mészetesen a rendelkezésre álló természeti, gazdasági és emberi erôforrások. Ezek mellet
nagyon fontos a támogatási rendszer – a hozzáférhetô (nemzeti vagy közösségi) támogatá-
sok, a különbözô kedvezmények. Ezek a tényezôk a szaktanácsadási rendszer egészére kihat-
nak, és területenként, országonként más és más összetételû szaktanácsadást és eltérô mód-
szereket helyeznek elôtérbe. 

Az ír mezôgazdasági és szaktanácsadási rendszer bizonyítja, hogy egy olyan országban,
ahol csak néhány fontosabb mezôgazdasági ágazat létezik (szarvasmarha- és juhtenyésztés,
valamint legelôgazdálkodás) a gazdálkodók információellátását egy-egy szaktanácsadó is
képes biztosítani. Itt tehát generalista, átfogó információszolgáltatást nyújtó szaktanácsadó-
kat alkalmaznak. A szaktanácsadók (elsôsorban a három fô ágazattal kapcsolatban) szakmai,
ökonómiai és könyvviteli információkat adnak.

Skóciában a szaktanácsadás alap- vagy szerzôdéses szolgáltatásként vehetô igénybe. Az
alapszolgáltatás körébe tartozik egy, legfeljebb 4 óra/év idôtartamú konzultáció, a telefonos
tanácsadás lehetôsége, bizonyos kiadványok megküldése és kedvezményes részvétel a szol-
gálat által szervezett rendezvényeken. Ezen túlmenôen a gazdálkodó további szolgáltatá-
sokra köthet szerzôdést. A gazdák leggyakrabban a rendszeres farmlátogatást, a talaj- és
takarmányanalízist, a növényvédelmi tanácsadást és az év végi zárómérleg elkészítését
igénylik. (Kozári 2000.)

A fejlett mezôgazdasággal és kétszintû szaktanácsadói rendszerrel rendelkezô Dániában
a tanácsadó szolgálat fô feladata, hogy technikai ismereteket és szolgáltatást biztosítson a
helyi tanácsadó központoknak, amelyek az egész ország területén továbbítják a mûszaki, 
a gazdasági, az oktatási, az információ-technológiai és a szociális ismereteket. (Kozári 1991.)

A francia szaktanácsadási rendszerben a termeléstechnológiára vonatkozó szaktanácsadás
az alapvetô. Ezt a tanácsadási formát a termelési eszközöket forgalmazó beszerzési és
értékesítési szervezetek, illetve a gazdasági érdekeltséggel nem rendelkezô Tanácsadói Kör
(FDGEDA) biztosítja. Az átfogó termelési szaktanácsadás olyan szaktanácsadási forma,
amely komplex egészként kezeli a termeléstechnikai kérdéseket és a gazdasági szemléletet
egyaránt. A mûszaki-ökonómiai tanácsadás esetében speciális tanulmányok elkészítésérôl
van szó. Az üzemgazdasági tanácsadás a mezôgazdasági üzemet teljes egészében érintô, a
termelés-technikai aspektuson túlmutató szaktanácsadási tevékenységet jelent, amelyben 
a legnagyobb részt a könyveléssel és az adótanácsadással kapcsolatos feladatok teszik ki.
Ebben a tanácsadási formában a legaktívabbak az ún. számviteli központok (CNCER).
(Bárczi 2006.)

A finn mezôgazdasági tanácsadó központok fejlett szolgáltatásai lefedik az üzleti ötletek
értékelését, a vállalkozói képzéseket, a mûködés és a termelés megtervezését mind gazdasá-
gi, mind adózási, mind marketing szempontból, valamint segédkeznek a gazdaságok, kisvál-
lalkozások minôségügyi rendszerének kifejlesztésében. A tanácsadás kiterjed a termelés
fejlesztésére, a szántóföldi kultúrákra, a kertészetre, az organikus gazdálkodási módszerekre,
a pénzügyi helyzet elemzésére, valamint az eredmények értékelésére. (Fehér 1995.)

Hollandiában az állami szaktanácsadó szolgálat a szakmai, technológiai és gazdálkodási
témákkal kapcsolatban nyújt tanácsot, míg az alulról szervezett farmerszervezetek által létre-
hozott Mezôgazdasági Tanács hálózata, az állami tevékenység ellenôrzése mellett, társadal-
mi és gazdasági-pénzügyi tanácsadást is végez. (Swanson 1990.) Hollandiában – Magyaror-
szághoz hasonlóan – megtalálható szinte minden olyan mezôgazdasági ágazat, amely a mér-
sékelt égöv alatt mûködôképes. Ebben az esetben generalista szaktanácsadók már nem alkal-
mazhatók, egy régió gazdálkodóinak információellátását specialisták biztosítják. Egy-egy
specialista csak egy szûk szakterületen fejti ki tevékenységét.

A specialista szaktanácsadók által nyújtott információszolgáltatás általában kiterjed a
növénytermesztés, a kertészet, a talajerô-gazdálkodás, az öntözés, a növényvédelem, az állat-
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tenyésztés, az állategészségügy, a takarmányozás, a mezôgazdasági gépesítés, az építészet és
energetika, az agrárökonómia, a menedzsment, a marketing, a jog, a pénzügy és a környe-
zetvédelem területeire.

A szaktanácsadásnak adott régióban termelô gazdák többségének szakmai felkészültségét
figyelembe véve a következô három fô területre kell koncentrálnia:

– ha a képzetlen gazdálkodók vannak többségben, akkor a szakmai képzést,
– képzett gazdák túlsúlya esetében a technológia-fejlesztést, és ha már
– kialakult a magasan képzett gazdálkodói réteg, a kutatásfejlesztés területén kell

közremûködniük.
Az említett tényezôk miatt az új gazdálkodási struktúra kialakulásának átmeneti idôsza-

kában (míg a gazdák vállalkozásuk megfelelô menedzselésére nem képesek), a lehetô leg-
szerteágazóbb területre kell a szaktanácsadásnak koncentrálnia. Miután az alapvetô szakmai
és farmvezetési ismeretekkel rendelkeznek a gazdák, akkor ismét fontos a tanácsadás szak-
területeinek újra gondolása. (Kozári 2000.)

Az elôzôek is felhívják a figyelmet arra, hogy a korszerû tanácsadói munkának már fel
kell vállalnia a gazdálkodásszervezési területeket, vezetési, szervezeti, ökonómiai, marketing
stb. döntések segítését is. A vállalati irányításhoz hasonlóan a mezôgazdasági termelôkkel,
szervezetekkel kapcsolatban is – a vezetési, szervezési, menedzseri munka jelentôségének
növekedésével – az utóbbi egy-másfél évtizedben, egyre fontosabbá és szélesebbé vált a
menedzsment tanácsadók által lefedett szakterület. A fejlett piacgazdasággal rendelkezô
országok szaktanácsadási tapasztalataiból kiindulva Pappné (1993) – figyelembe véve
Baxter (1984) véleményét – is úgy gondolja, hogy a szaktanácsadásnak jelentôs a szerepe az
új és a már mûködô agrárvállalkozások mûködésének menedzselésében. (Bárczi 2006.)
Kozári (2000) és Poór (2005) alapján összefoghatók azok a területek, melyek a menedzs-
ment jellegû tanácsadás jellegzetességei, és amelyek napjainkban lassan hasonló, vagy éppen
fontosabb szerepet kapnak, mint a magához a szigorúan vett termeléshez kapcsolódó tanács-
adás. Ezek alapján a szaktanácsadás legfontosabb területei a következôk:  

Termelési technológiák, mûködési tanácsadás 
– Termelési és szolgáltatási tevékenység szervezése
– Pénzügyi és ügyviteli rendszerek
– Jog
– Marketing és promóció, értékesítés
– Vállalati stratégia- és szervezetfejlesztés
– Outsourcing
– Emberi erôforrások
– Piaci és vállalati kapcsolattartás
– Gazdasági- és környezettanulmányok 
– Információs rendszerek fejlesztése
– Projektmenedzselés

Már nem sorolható a kifejezett mezôgazdasági szaktanácsadás kategóriájába, de min-
denképpen megemlítendô, hogy az agrárium szerepének változásával (elsôsorban a fog-
lalkoztatást tekintve), a vidék fontosságának átértékelôdésével, a diverzifikáció szükségsze-
rûségével a mezôgazdasági szaktanácsadás egyre inkább a vidéki szaktanácsadás szerep-
körét is magára ölti (ld. 1. fejezet). Sofranko (2003) szerint a kormányok egyre inkább a
vidéki népesség és a vidéki gazdaság támogatását helyezik elônybe a mezôgazdasággal
szemben, miközben egy olyan új mezôgazdasági politika kialakítására van szükség, amely
magában foglalja az egész vidéki gazdaság fejlesztését. 

Ebben a tekintetben, amikor már nem kizárólagosan maga a termelés és termék-elôállítás,
illetve a kizárólag ehhez kapcsolódó agrár tevékenység fejlesztése a cél, a szaktanácsadás
szerepe már jóval átfogóbb és komplexebb, mint a szorosan vett mezôgazdasági szaktanács-
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adásé. Ezzel a szaktanácsadás területei kiegészülnek, újabb elemeket kapnak, és ebben már
megjelennek az Unió kiemelt fontosságú prioritásai is:

– Alternatív jövedelemszerzési lehetôségek feltárása, megteremtése.
– A környezet, a természeti táj, valamint a kultúrtáj megôrzése.
– Falumegújítás.
– Település- és térségmarketing.
– Település- és térségfejlesztés.
– Helyi stratégia-fejlesztés.
– Közösségfejlesztés.
– Falusi turizmus.
– Hátrányos helyzetû csoportok (fiatalok, nôk, kisebbség) támogatása.
Ezekhez szervesen kapcsolódnak a mezôgazdasági szaktanácsadásnak azok a területei,

melyek az elôbb felsoroltakon túl, elsôsorban a Közösség mezôgazdasági és vidékfejlesztési
politikájához (azon belül is elsôsorban a LEADER kezdeményezéshez, illetve hazánkban az
Agrár- és Vidékfejlesztési Operatív Programhoz illetve Nemzeti Vidékfejlesztési Tervhez)
kapcsolódóan Uniós taggá válásunkat követôen kerültek elôtérbe. Ezek az alábbiak: 

– Európai Uniós ismeretek
– Pályázati tanácsadás 
– Pályázatírás
Ennek különös aktualitást kölcsönöz, hogy az EU 2003. Ôszén megjelent 1782/2003. EK

és 1783/2003. EK rendeleteiben a szaktanácsadást – a korábbiaktól eltérôen – nemcsak
támogatható, de a 1782/2003. EK rendelet 13. cikkében „Farm advisory system”-ként neve-
sítve a tagországokban 2007. január 1-jét követôen kötelezôen mûködtetendô szolgál-
tatásként határozza meg. A rendszer kötelezô mûködtetésen túl az EU számos támogatás
igénybevételének feltételeként írja elô a szaktanácsadó igénybevételét, (pl. induló vállal-
kozásokhoz adható 5000 € többlet-támogatás és a félig önellátó gazdaságoknak adható támo-
gatás), vagy a támogatási kérelem részeként – alapvetôen a szaktanácsadó segítségével
elkészíthetô tervet követel meg, mint pl. az üzem és üzleti terv.
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7. A mezôgazdasági ismereti 
és információs rendszer (MIIR)

A vállalkozónak a hatékony termelés érdekében a legkorszerûbb és mindenre kiterjedô infor-
mációval kell rendelkeznie. Az önálló vállalkozó csak a szükséges szakmai, ökonómiai,
piaci, jogi, pénzügyi és szociális ismeretek birtokában képes jövedelmezô termelést folytat-
ni. A megszerzett információ mennyiségének, minôségének és alkalmazásának mértéke 
az ember tudásának, személyiségének és gyakorlati tapasztalatainak függvényében változik.
Az információ elérését és az információ helyes felhasználását befolyásoló fontosabb
tényezôket a 7.1. ábra szemlélteti.

Ahhoz, hogy megismerjük a mezôgazdasági ismereti és információs rendszer (továbbiak-
ban MIIR) lényegét, tisztázni kell néhány fogalmat. Az ismeret az a tudás, amely felhasznál-
ható és továbbadható. A szaktanácsadó, ha birtokában van olyan tudásnak, amelyet képtelen
továbbítani, az mások számára nem lesz hozzáférhetô, azaz nem lesz ismeret. A MIIR
következô fontos szava az információ. Az információ továbbított ismeret, olyan felhasznál-
ható tudás, amelyet a gyakorlatban is alkalmazni tud a felhasználó.

A mezôgazdasági ismereti és információs rendszer emberek, intézetek, termelôvál-
lalkozások és szervezetek azon összessége, amelyek a mezôgazdasági vállalkozások
fejlesztéssel kapcsolatos ismereteket kialakítják, hordozzák, továbbítják és felhasználják. 

Az információforrások és az új ismeretek sokasága, állandó gyarapodása gyakorlatilag
nem teszi lehetôvé azok folyamatos követését. A vállalkozónak nincs ideje arra, hogy vala-
mennyi szaklapot, szakkönyvet, prospektust stb. elolvasson, hallgassa és nézze a rádió,
valamint a televízió idevonatkozó adásait, és egyidejûleg jövedelmezô termelést is folytas-
son. Ennek képtelenségét bizonyítja a fôbb információforrásokat bemutató 7.2. ábra.

Az információ szelektálásában és célirányos továbbításában jelentôs szerepet vállal a
mezôgazdasági szaktanácsadó. A szaktanácsadó felvállalja az idôt rabló információgyûjtést,
elvégzi annak szûrését, és csak az adaptálható ismereteket továbbítja a gazdáknak. A rend-
szer legfontosabb elemei a 3. ábrán felsorolt szervezetek. A mezôgazdasági ismereti és infor-
mációs rendszer – az abban elfoglalt szerepe miatt – a szaktanácsadó kutatási körébe tar-
tozik.
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A MIIR mûködése országonként jelentôsen eltér, ami a következô okokra vezethetô
vissza:

– az egyes országokban eltérô az alkalmazott mezôgazdasági politika, hiszen az országok
egy részében a mezôgazdasági termelést erôsen támogatják, míg másokban kevésbé,

– jelentôs a különbség az egyes országok között a rendelkezésre álló humán- és anyagi
források tekintetében,

– eltérés található a mûködtetett mezôgazdasági ágazatok számában is (sokkal könnyebb
oktatni, kutatni, tanácsot adni és a technikai színvonalat biztosítani azokban az orszá-
gokban, ahol csak 5–10 jelentôsebb mezôgazdasági ág életképes [Írország, Skócia], mint
azokban [mediterrán országok], melyekben az ökológiai viszonyok akár 20–30 ter-
melési ág mûködését is lehetôvé teszik),

– a MIIR-ben helyet foglaló szervezetek integrációs és koordinációs törekvései nagyban
lerövidíthetik az új ismeretek átadásának idejét (nem mindegy, hogy az új kutatási
eredmények már heteken belül vagy esetleg csak évek múlva jutnak el a felhasználó-
hoz, esetünkben a gazdákhoz).

Ideális esetben a MIIR-t alkotó szervezetek szoros kapcsolatban állnak egymással,
melynek kialakításában és fenntartásában nagy szerepet játszik a tanácsadó. Az ismereti és
információs rendszeren belül az oktatás, kutatás és a szaktanácsadás egymást kiegészítô
egysége, harmóniája elsôdleges. Ez érthetô is, hiszen kutatási eredmények nélkül az oktató
nem tud új ismereteket átadni a diákoknak, a szaktanácsadó pedig a gazdáknak.
Szaktanácsadás és oktatás nélkül a kutatási eredmények pedig lassabban jutnak el (ha egyál-
talán eljutnak) a felhasználóhoz.
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7.1. Az információ-technológiai eszközök használata
Az információ-technológia lexikális megfogalmazásban az információ összegyûjtésének,
feldolgozásának, tárolásának és szolgáltatásának az elektronikára és számítástechnikára ala-
pozott eszközrendszere. Az információ-technológia használatának célja annak támogatása,
hogy a megfelelô információ a megfelelô idôben, formában és helyen álljon a felhasználók
rendelkezésére. Az információ-technológiában zajló forradalmi fejlôdés a mezôgazdasági
vállalkozásokat és így a szaktanácsadást is közvetlenül érinti. 

Az eszközök alkalmazását napjaink mezôgazdasági gazdálkodásában a tevékenységek
gyenge jövedelmezôségébôl adódó gazdasági problémák, az infrastrukturális lépéshátrány,
valamint a vállalkozók tradicionalizmusa – idegenkedése az új technikától – akadályozza.
Mindezek ellenére hazánkban a rendszerváltást követô szûk évtizedben például a telefonnal
való ellátottság jelentôs fejlôdésének lehettünk tanúi, amely maga után vonhatja a többi
információ-technológiai eszköz terjedését is.

A tanácsadási munkában a legkorszerûbb információ-technológiai eszközöket a szak-
tanácsadó egyrészt irodai munkája során, másrészt a vállalkozókkal való kapcsolattartásban
használhatja. Az utóbbi funkció betöltéséhez viszont arra van szükség, hogy a vállalkozók is
rendelkezzenek ilyen eszközökkel (pl. számítógép) és legyenek jártasak azok használatában.
A következô évtizedekben az információ-technológia ütemes fejlôdése és általános hasz-
nálata prognosztizálható.

Az információ-technológia csak akkor váltja be a hozzáfûzött reményeket, ha maradék-
talanul gondoskodunk a rendszerbe vitt input adatok minôségérôl, nagy valóságtartalmáról.
Fontos az is, hogy tartsuk mindig szem elôtt a gyakorlat igényeit. S ha mindez rendelkezésre
áll, csak az adat hozzáférhetôségének megkönnyítésére, korrekt adatszolgáltatási stratégia
kialakítására és mûködtetésére van szükség.

Az információs rendszerek a következôkben ismertetett fô adatcsoportokkal dolgozhatnak.

Direktivált adatok és információk
Ebbe a csoportba sorolhatók azok az ismeretek és információk, amelyek a termeléstôl
függetlenül vagy csak részben függôen generálódnak, de arra szervesen kihatnak. Például e
csoportba tartoznak azok a makro- és mikrogazdasági forrástényezôk, amelyek gazdaság-
politikai programokban, törvényekben és jogszabályokban kerülnek meghatározásra. Ezek a
MIIR-en belüli kényszerelemeknek tekinthetôk.

Generált adatok és információk
A MIIR funkcionális mûködése szempontjából ennek a csoportnak kiemelkedô szerepe van.
Ide sorolhatók a különbözô szervezetek által kibocsátott, kutatási eredményekre alapozott
adatok és információk, valamint azok gyakorlati adaptációi.

Kért (lekért) adatok és információk
Ide tartoznak azok az adatcsoportok, amelyek a különbözô szolgáltató szervezetektôl és
adatbázisokból kerülnek az ismereti és információs rendszerbe.

Gyûjtött adatok és információk
A MIIR igen fontos elemét képezik a gyakorlatból gyûjtött adatok és paraméterek. Az ada-
tok hitelességére azonban nagy hangsúlyt kell fektetni. Az objektív adatok gyûjtésében és
kiértékelésében (természetesen a vállalkozók nevének említése nélkül) jelentôs szerepet kell
vállalnia a szaktanácsadónak.

Egyéb, kapcsolódó adatok és információk
Ide sorolható mindazon adatbázis és egyéb információ, amely a mezôgazdasági vállalkozá-
sokhoz kapcsolódik, így szükségszerûen része a MIIR rendszerének. E kategória magában
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foglalja az adatszolgáltatási kötelezettségtôl a banki és kereskedelmi adatszolgáltatásig ter-
jedô adatbázisokat és ismeretet.

7.2. A mintagazdaságok szerepe 
az ismereti és információs rendszerben

A mintagazdaságok (elsôsorban a mezôgazdasági vállalkozások esetében) jelentôs szerepet
töltenek be a mezôgazdasági ismereti és információs rendszerben. E gazdaságok a termelé-
sen kívül lehetôséget biztosítanak az oktatói a kutatói, és – adataikkal, bemutatóikkal –
a szaktanácsadási tevékenység folytatásához. A szaktanácsadó szempontjából a mintagaz-
daságok elsôdleges szerepe a vállalkozók számára nyújtott közvetlen ismeretátadásban van.
A modellgazdaságok által szervezett nyílt napokon a vállalkozók megismerhetik és a gyako-
rlatban láthatják azokat az újdonságokat, fejlett technológiákat, amelyek elterjedése várható
vagy valószínûsíthetô.

Attól függôen, hogy mely intézmény üzemelteti, illetve támogatja ezeket, elnevezésükben
és elsôdleges céljaikban is eltérhetnek egymástól. A nyugat-európai gyakorlat szerint a
következô modellgazdaság típusok játszanak szerepet a szaktanácsadásban.

Szakiskolai (közép- és felsôszintû tanintézetekhez kapcsolódó) gazdaságok
Ezek a gazdaságok olyan, a szakiskolákhoz tartozó közepes nagyságú termelési egységek,
amelyeket egy jól képzett vezetô irányít. Feladatuk körébe tartozik:

– az adatszolgáltatás az oktatás számára,
– a diákok gyakorlati képzésének biztosítása, a termelési módszerek és technológiák

bemutatása a hozzájuk tartozó technikai felszerelésekkel és épületekkel, valamint
– az alkalmazott kutatások helyszínének biztosítása.
A szakiskolai gazdaságok évente több alkalommal szerveznek nyílt napokat a szaktanács-

adóknak és a vállalkozóknak. A tanüzemeknek ez a típusa valamennyi nyugat-európai állam-
ban megtalálható.

Kutatóintézetek által mûködtetett kísérleti gazdaságok
A kutatási eredmények egy bizonyos fokon már alkalmasak arra, hogy bemutassák azokat a
felhasználóknak, esetünkben a vállalkozóknak. A bemutatók alkalmával a gazdák megismer-
hetik az elkövetkezô idôszak új fajtáit, technológiáit, módszereit stb. A kutatók a vállalkozók
által feltett kérdésekbôl és kritikai megjegyzésekbôl következtethetnek az újdonságok fogad-
tatására, esetleg a kutatási irány módosításának szükségességére. Nyugat-Európában a kuta-
tóintézetek kísérleti gazdaságai fontos szerepet játszanak a szaktanácsadásban. Nemcsak
kikérik a gazdák véleményét, hanem fel is használják ötleteiket a kutatásban.

Önálló mintagazdaságok
Az önálló mintagazdaságoknak két változata terjedt el Nyugat-Európában. Például Írország-
ban a Mezôgazdasági Kutatóintézet olyan farmokat hozott létre, melyek a régióra jellemzô
magángazdaságokra hasonlítanak. Az ilyen farm vezetôje a családjával együtt a farmon
lakik, és az Intézet tudományos munkatársaival együttmûködve végzi a munkát. A mintagaz-
daság bemutatja az odalátogató gazdáknak, hogy a hasonló körülmények között termelô
rendszerek hogyan mûködhetnek gazdaságosan. A pontosan regisztrált termelési adatok 
(a költségek, a nyereség stb. alakulása) nemcsak a gazdáknak nyújtanak információt, hanem
a szaktanácsadóknak és a kutatóknak egyaránt. 

Hasonló céllal vonhatók be a fejlett technológiával és magas szintû szaktudással ren-
delkezô vállalkozók farmjai is a mintagazdaságok hálózatába. A tanácsadókkal és a kutatók-
kal fenntartott szoros kapcsolat révén a mintafarm tulajdonosa folyamatosan informálódik 

47



a legújabb, alkalmazható módszerekrôl és kutatási eredményekrôl. Cserében a gazda rendsz-
eresen fogadja az érdeklôdô gazdatársait, és termelési adatokkal látja el a szaktanácsadókat.
Hollandiában az ilyen mintagazdaságok kiterjedt hálózatát alakították ki.

A felsorolt modellgazdaság típusok közül az elsô kettô eddig is mûködött Magyarorszá-
gon. Magánvállalkozók hiányában azonban csak az oktatásban, a kutatásban és a nagyüzemek
irányításában tevékenykedôk számára alakítottak ki bemutató-, kísérleti és tangazdaságokat.
A magánvállalkozók számának növekedése és a szaktanácsadás beindítása Magyarországon
is szükségessé teszi a célcsoport kiterjesztését a gazdákra és a tanácsadókra. 

7.3. A helyi mezôgazdasági 
ismereti és információs rendszer értékelése

A tömegkommunikációs és egyéb csatornákon továbbított ismeret igen gyakran nem érkezik
meg a címzetthez. A szaktanácsadó által közvetített információ – jellegébôl adódóan (célirá-
nyosság, adaptálhatóság) – nemcsak eléri a vállalkozót, de hatékonyan képes annak tudás-
szintjét emelni. A szaktanácsadó által végzett információtovábbítás folyamatát a 7.3. ábra
szemlélteti.

Ahhoz, hogy a tanácsadó tisztában legyen a régiójában mûködô információforrások köré-
vel és tevékenységükkel, meg kell vizsgálnia a helyi környezetet és az ott mûködô ismereti
és információs rendszert. A környezettanulmány elkészítése során célszerû figyelembe venni:

– a vizsgált terület elhelyezkedését az országon belül (körülhatárolása a térképen),
– a fontosabb összetevôk területre jellemzô tulajdonságait,

– a népesség; szociális szervezetei, képviseletei, a föld tulajdonlási (bérleti) rendszere,
a férfiak és nôk közötti munkamegosztás, a vállalkozók száma,

– a talaj; talajtípusok, talajtermékenység és vízháztartás (csapadék, öntözési lehetôség,
drénezés, szezonalitás),

– a gazdálkodás feltételei; a kereskedelem és az alapanyag ellátás kiépített rendszere,
hitellehetôségek, termelô berendezések beszerzési lehetôségei, azok mûszaki szintje,
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– a gazdálkodás; a termesztett növények, tenyésztett állatok, az ágazatok jövedelme-
zôsége,

– a képzési szintek; hagyományok, a mûködô graduális, posztgraduális és tanfolyamos
képzés,

– a mûködô infrastruktúra,
– a jelen szaktanácsadás rendszere,

– a termelési termékenység jellemzôit:
– Mibôl élnek az emberek?
– Milyen alapanyagokat használnak fel a termelés során?
– Mit termelnek (mennyiség, minôség)?
– Hol értékesítik (használják fel) termékeiket?
– Hogyan költik el bevételeiket (megtakarítják, beruházásra fordítják, felélik)?
– Milyen tevékenységeket folytatnak a gazdaságon kívül?

– embercsoportok jellemzôit:
– Hogyan élnek és dolgoznak együtt a népesség különbözô csoportjai?
– Milyen formális és informális csoportok léteznek a régióban?
– Melyek a csoportok közötti esetleges konfliktust kiváltó okok?
– Mit lehet tenni az egyes embercsoportok helyzetének javítása érdekében?
– Mely lehetôségek és korlátok befolyásolják az egyes embercsoportok (vállalkozók,

nôk, fiatalok stb.) helyzetét?
– Fel vannak-e készítve az emberek az új ismeretek befogadására?

– folyamatban lévô változásokat,
– Mik a gazdagodási, illetve elszegényesedési folyamat okai?
– Változott-e a talaj, a levegô és a víz minôsége?
– Változtak-e az emberek kooperációs szokásai, lehetôségei?
– Hatottak-e külsô tényezôk a terület gazdasági vagy szociális életére?

A vázolt feladatok elvégzése és a kérdések megválaszolása után a szaktanácsadó megfe-
lelô információval rendelkezik ahhoz, hogy hozzákezdjen a helyi ismereti és információs
rendszer tanulmányozásához. Az alapinformáció birtokában már meghatározható azon
intézmények, szervezetek köre, melyek befolyásolni képesek a vizsgált régió gazdasági és
társadalmi életét.

A MIIR gyors megismerését teszi lehetôvé a holland szakértôk által kidolgozott és a gya-
korlatban bizonyított RAAKS (Rapid Appraisal of Agricultural Knowledge System) módszer
alkalmazása, amely lehetôvé teszi, hogy egy személy vagy egy értékelô csoport gyorsan
megállapíthassa a mezôgazdasági ismereti és információs rendszer struktúráját és funkcióját.
A módszert a mezôgazdasági ismereti és információs rendszer megismerésére dolgozták ki,
de a MIIR esetében is hasonlóan kell eljárni. Maga a módszer az elemzés és értékelés külön-
bözô változatait ötvözi, segítségével a helyi MIIR valamennyi területe (aspektusa) megis-
merhetôvé válik, feltárhatók annak erôs és gyenge pontjai.

A RAAKS lépései a következôk:
a vizsgálatot végzô személy vagy csoport felkeresi a vizsgálandó régióban a MIIR-hez

tartozó szervezeteket (pl. egyetemeket, bankokat, gépgyártó vállalkozásokat, kereskedelmi
egységeket stb.),

– elôre megtervezett kérdések alapján megismeri a meglátogatott szervezet tevékenysé-
gét, információs és egyéb kapcsolatait,

– az információ begyûjtése után a RAAKS elôírásainak megfelelôen értékeli a felhasz-
nálható adatokat.

A begyûjtött információt négy táblázat (lásd a 7.1.–7.4. táblázatot) alapján célszerû kiér-
tékelni. Az elsô táblázat választ ad arra, hogy a vizsgálatot végzôk a MIIR mely szereplôit
elemezték, és azoknak mely más szervezetekkel van kapcsolatuk. Lényeges a kapcsolatok
formájának megjelölése is (hivatalos, nem hivatalos, gyakori vagy eseti).
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A második táblázat kitöltésével választ kaphatunk arra, hogy a vizsgált szervezet mely
más szervezet, illetve csoport információbázisát gazdagíthatja, valamint arra, hogy a szek-
torfejlesztés mely területére terjed ki tevékenysége.

A harmadik táblázat kitöltésével a szervezet által nyújtott információszolgáltatás felvá-
zolására nyílik lehetôség. Ebben az esetben azt kell feltárni, hogy a vizsgált szervezetek
milyen információt, ismeretet vagy gyakorlati tapasztalatot képesek átadni más szerve-
zeteknek.

Végül a kiértékelés negyedik táblázatában a vizsgált szervezetek általános értékelésére
nyílik mód, azt kutatva, hogy milyen a vizsgált szervezet viszonya a politika formálásához,
a kutatáshoz, az oktatáshoz és a szaktanácsadáshoz. A RAAKS módszer által feltárt
intézményi funkciók és kapcsolatok segítik a tanácsadót (szervezetet) az információ beszer-
zésben és a tanácsadói program kidolgozásában. A szervezetek közötti kommunikációs
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7.1. táblázat. 
A vizsgált szervezet és kapcsolatai

A MIIR 
vizsgált szervezetei A vizsgált szervezetek kapcsolatai és azok formája

Jelmagyarázat
Hivatalos = H
Nem hivatalos = NH
Gyakori kapcsolat = 1. (pl. havonta)
Eseti kapcsolat = 2. (pl. évente)

7.2. táblázat.
A vizsgált szervezet célcsoportjai és a szektorfejlesztés területei

A MIIR A vidékfejlesztésCélcsoportok vizsgált területeiszervezetei

7.3. táblázat. 
A vizsgált szervezet által nyújtott információ

A MIIR vizsgált szervezetei Kibocsátott információ



zavarok esetében célszerû kezdeményeznie a közvetlen és kölcsönös kapcsolatfelvételt.
Ennek elônyeit nemcsak maguk a szóban forgó szervezetek, hanem a tôlük információt váró
egyéb szervezetek és a vállalkozók is élvezhetik.
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7.4. táblázat. 
A vizsgált szervezetek összegzô értékelése

A MIIR vizsgált 
A szervezetek hozzájárulása

szervezetei a politika elméleti gyakorlati Szaktanács-
kialakításához ismeretátadáshoz adáshoz



8. A szaktanácsadó szervezetek 
elsôdleges célcsoportjai

A célcsoport hasonló ismérvek alapján kialakított vállalkozók összessége, akik azonos jel-
lemzôik miatt csoportosan kezelhetôk, képezhetôk. A célcsoport, illetve annak alcsoportjai
különbözô kritériumok értékelése után alakíthatók ki. Ezek közé a kritériumok közé tartoz-
nak a következô ismérvek:

– mi a közös problémája a csoportot alkotó vállalkozóknak,
– mi az oka annak, hogy a problémát a csoport tagjai szeretnék megoldani,
– mennyire homogén a célcsoport,
– elérheti-e a célját a szaktanácsadó, ha maga mellé állítja a csoport tagjait,
– indokolt-e a célcsoport kialakítása,
– megfelelô-e a célcsoport tagjainak köre,
– elegendô-e a célcsoport tagjainak ismerete,
– a célcsoportban van-e, másokra megfelelô befolyással bíró tag,
– melyek a célcsoport által igénybe vehetô kommunikációs csatornák,
– milyen a viszony a célcsoport tagjai és a szaktanácsadó között.
A célszemély (ügyfél, vállalkozó) a célcsoport tagja, akire a szaktanácsadó tevékenysége

irányul.
Azok a vállalkozók, akik tisztában vannak a szaktanácsadás által nyújtott lehetôségekkel

és elônyökkel, valamennyien kérik (kérnék) annak támogatását. A szaktanácsadó szervezetek
azonban céljaiktól és alapítóiktól (finanszírozóiktól) függôen eltérô vállalkozó csopor-
tokat segítenek. A támogatott célcsoportok földrajzi körzetenként is nagy eltérést mutatnak.
A 8.1. táblázat a szaktanácsadási szervezetek célcsoportjainak felsorolását és százalékos
arányát földrajzi régiónként mutatja be. 

A gazdaságilag fejletlenebb régiókban elsôsorban az önellátásra termelô családokat
és a kisgazdaságok tulajdonosait támogatják a szaktanácsadók. Ennek az az elsôdleges
oka, hogy a vállalkozók annyira alacsony szakmai felkészültséggel rendelkeznek, hogy a
vállalkozás életben tartására is szaktanácsadóra van szükség. A fejlettebb régiókban azon-
ban az árutermelô kis- és nagygazdaságokat részesítik elônyben. A látványos adatokat
értelmezhetjük úgy is, hogy azokban az országokban, amelyekben a mezôgazdasági szak-
tanácsadás a közelmúltban alakult ki, a kisebb volumenben termelô vállalkozókat támo-
gatják. A több évtizedes szaktanácsadási hagyományokkal rendelkezô országokban a vállal-
kozók – többek között a szaktanácsadásnak köszönhetôen – már megerôsödtek, így az ügy-
felek köre közülük kerül ki. Észak-Amerikában a széleskörû tanácsadásnak köszönhetôen a
vállalkozókon kívül jelentôs arányban támogatnak más csoportokat is.

Kit támogasson tehát a szaktanácsadó? Csupán a nyugat-európai mintájú családi vál-
lalkozásokat, vagy a több gazda önkéntes csatlakozása révén megalakított új típusú szövet-
kezeteket tekintse célcsoportjának? A választ nem a célcsoportok gazdasági forma szer-
inti megkülönböztetésében kell keresni, hanem a vállalkozók képzettségi szintjében,
mûködjenek azok bármilyen formában.
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A teljes- vagy részmunkaidôben mûködô mezôgazdasági vállalkozások szakismeretei az
esetek többségében nem elégítik ki a jelen kor követelményeit. Leginkább a családi hagy-
ományokra és a nagyüzemekben szerzett, de csak a gazdálkodás egyes résztevékenységére
vonatkozó tapasztalatokra alapozzák tudásukat. A vállalkozások túlnyomó része szak-
ismeret és pályázati gyakorlat hiánya miatt nem tudja igénybe venni a már meglévô
támogatási rendszerekbôl származó anyagi elônyöket, mely források nélkül a vidék
munkaerô megtartó képessége tovább romlik. Ez a jövô vidékfejlesztése szempontjából
igen kedvezôtlen, mert hatékony gazdálkodás kellô, folyamatosan megújított, az Európai
Unió trendjeit követô szakismeret nélkül lehetetlen.
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8.1. táblázat. 
A szaktanácsadó szervezetek elsôdleges célcsoportjai a felhasznált idô és források tekintetében

A támogatott 
célcsoportok A

fr
ik

a

Á
zs

ia
,

A
us

zt
rá

lia
 

és
 Ó

ce
án

ia

E
ur

óp
a

L
at

in
-

A
m

er
ik

a

É
sz

ak
-

A
m

er
ik

a

K
öz

el
-K

el
et

Forrás: Kozári feldolgozása FAO statisztikai adataira támaszkodva.



9. Döntéstámogatás

Az elôzô fejezetekben már többször felhívtuk a figyelmet arra, hogy a szaktanácsadó az ügyfele
helyett nem vállalhatja magára a döntést. Mindent meg kell tennie azonban, hogy a vállalkozót
hozzásegítse azokhoz az információkhoz, melyek nélkülözhetetlenek a körültekintô döntés
meghozatalához. A fejezet a döntéstámogatás fontosabb aspektusait és téziseit tárgyalja.

9.1. A döntések típusai

Az elmúlt évtizedekben a szaktanácsadó fôként az új technológiák alkalmazására vonatko-
zóan nyújtott támogatást. A vállalkozóknak a sikeres gazdálkodás érdekében azonban egy
sor további döntést kell meghozniuk. 

Van den Ban (1988) a következô döntési területeket emeli ki:
– Jövedelmezôbb technológiák alkalmazása. Ezeket a technológiákat a kutatóintézetek

vagy magáncégek fejlesztik ki, melyek átadásában a szaktanácsadók közremûködnek.
Néhány technológiát viszont az újító kedvû vállalkozóknak dolgoznak ki. Az, hogy az
új módszer jövedelmezô lesz-e, az további, elsôsorban a vállalkozóra vonatkozó felté-
telektôl függ. 

– Az új technológiák menedzselése. Ezek a döntések inkább a vállalkozás mûködtetésé-
vel kapcsolatosak, nem úgy, mint az elôzô bekezdésben szereplô taktikai döntések. 

– Az elérhetô erôforrások optimális módon történô kombinálása. Idetartozik például a
legjövedelmezôbb gépesítés alkalmazása, a különbözô pályázati lehetôségek összevo-
násából származó elônyök kihasználása.

– Humán erôforrás menedzsment. Az idevonatkozó döntések a vállalkozásban dolgozó
emberek kiválasztásával, képzésével és a hatékony munkára való ösztönzéssel kapcso-
latosak. 

Manapság ébredünk rá arra, hogy gyakran a tudás és az információ a legfontosabb erôfor-
rás. Ennek a tudásnak és információnak egy része a vállalkozásból a termelési eljárásokra
irányuló megfigyelésbôl és a piaci adatgyûjtésbôl származik. Tehát a vállalkozó dönti el,
hogy a tevékenységébôl milyen információkat rögzít, és ezeket hogyan használja fel a dön-
téshozatal során. Az információs és kommunikációs technológiák fejlôdésével ennek a terü-
letnek a lehetôségei rohamosan nônek. A vállalkozó tudásának és ismeretének másik részét
(ahogyan ezt az elôzô fejezetekben már tárgyaltuk) a vállalkozásán kívülrôl szerzi. Hogyan
lehet ezt az ismeretet és információt a legjobban összegyûjteni és értékelni? Hogyan lehet a
különbözô forrásokból származó információt a döntéshozatali eljárásokba integrálni? Mi a
teendô, ha az információk ellentmondóak? Mennyi idôt és pénzt fordítson a vállalkozó erre? 

Az Internet és más, hasonló adatforrások fejlôdésével az információhiány már korántsem
olyan nagy probléma, mint régebben. A gond inkább az, hogy a rengeteg információ között
hogyan találja meg a legmegfelelôbbet, hogyan értékelje azt, és hogyan integrálja a külön-
bözô forrásból származó információkat. 

Stratégiai szinten döntenie kell a vállalkozónak gazdálkodási rendszerének esetleges meg-
változtatásáról is. 
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Például, célszerû megvizsgálni, hogy érdemes-e áttérni: 
– az önellátásról a piacra történô termelésre,
– magasabb értékû növények termesztésére, 
– a növénytermesztésrôl állattenyésztésre,
– specializált termelésre,
– diverzifikált termelésre, 
– falusi turizmusra
– ökológiai gazdálkodásra.
Családi vállalkozásban a gazdaság és a család viszonyát illetôen néha nehéz döntéseket

kell hozni, pl. mennyit költsenek, forgassanak vissza, illetve tegyenek félre. Melyik gyerek
tanuljon úgy tovább, hogy majdan átvehesse a vállalkozást? Hogyan osszák el az örökséget?
A család mely tagjai vállalnak a vállalkozáson kívül rész- vagy teljes munkaidôs állást?

A jogi és pénzügyi kérdések, a támogatások felhasználása egyre nagyobb figyelmet kap.
A föld használatára (és kereskedelmére) vonatkozó döntések, illetve a környezetvédelmi
törvények számos vállalkozás döntéshozatalában jutottak fontos szerephez. 

A sikeres vállalkozás lehetôsége messzemenôen annak környezetén is múlik, de ez a
környezet folyamatosan változik. A vállalkozó eldöntheti, hogy követi-e a környezetváltozá-
sokat, vagy megpróbálja a változásokat számára kedvezô irányba befolyásolni. 

Hoffmann (2000) szerint, a szaktanácsadó szervezeteknek korlátozott erôforrásaikat olyan
döntésekhez kell használni, melyek a vállalkozó család jövôbeni jóléte szempontjából a leg-
fontosabbak. Ebbôl a szemszögbôl nézve a vállalkozó fiának pályaválasztása általában
fontosabb döntést jelent, mint hogy mennyi káliumot juttassanak a szántóterületre. Számos
országban ugyanakkor a vállalkozó könnyebben jut tanácshoz a tápanyagellátásra, mint a
pályaválasztásra vonatkozóan. 

A vállalkozók által hozandó döntések a fentiektôl eltérô módon is csoportosíthatóak. 
A fontos az, hogy feltárják azokat a problémákat, melyek eltérô típusú döntéseket igényel-
nek. A szaktanácsadóknak el kell dönteniük, hogy szervezetük melyik típusra koncentrálva
segíti a vállalkozókat, és azt is fel kell tárni, hogy az ilyen természetû döntésekhez a vál-
lalkozók milyen segítséget igényelnek.

9.2. A szaktanácsadás formái

A szaktanácsadónak el kell döntenie, hogyan nyújtson segítséget ügyfelének, ugyanis: 
– javaslatot tehet a vállalkozónak, hogyan döntsön,
– információval láthatja el a vállalkozót, melynek birtokában képes lesz önállóan dönteni,
– elôsegítheti azt a folyamatot, melyen keresztül a vállalkozó saját és társai tapaszta-

latából tanulhat.
Ennek megfelelôen a szaktanácsadói „beavatkozásnak” több szintje lehet:
– segítségnyújtás a problémák korai stádiumban történô felismerésében,
– segítség annak eldöntésében, hogy milyen megfigyeléseket végezzenek, illetve mely

adatokat gyûjtsék össze a probléma korrekt megfogalmazásához,
– segítség ezen adatok elemzési módszerében,
– segítség a problémamegoldás alternatívái elemzésében, illetve ezen alternatívák

következményeinek elôrejelzésében,
– szimulációs modellek használatához nyújtott segítség,
– segítheti a vállalkozót, hogy tudatában legyen a döntéshozatali folyamatban szerepet

játszó értékeknek, érzelmeknek és csoportnormáknak, 
– segítséget nyújthat a vállalkozónak céljai fontossági sorrendjének kialakításában, 
– segíthet a vállalkozónak (vagy a vállalkozók egy csoportjának) abban, hogy felmérjék

döntéseik szociális hatásait, 
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– segítség arra vonatkozóan, hogy a család olyan döntést hozzon, melyhez valamennyi
családtag képességeihez mérten hozzájárul, s melyet valamennyien elfogadnak, mint
lehetséges legjobb megoldást,

– segítheti a vállalkozót, hogy alkalmazottainak képességét teljes egészében hasznosítsa
a döntéshozatali folyamat során, valamint, hogy növelje motiváltságukat a döntések
megvalósításában.

Bizonyos típusú döntéseknél kívánatos, hogy valamennyi vállalkozó ugyanúgy döntsön,
pl. a növényvédelmi beavatkozások idôzítésekor. A döntés típusa attól is függ, mennyire
lehet elôre megjósolni a különbözô alternatívák következményeit. Könnyebb elôre jelezni,
hogy egy új géppel mennyi munkaerô takarítható meg, mint megmondani a munkaerô árát
öt év múlva. A vállalkozó azt várja a szaktanácsadótól, hogy az minél biztosabb információ-
val szolgáljon a döntés alapjául, de a tanácsadó erre csak egy bizonyos határig képes.

Az értékek szerepe a döntés típusától függôen különbözô. Például a gabonatermesztésrôl
a zöldségtermesztésre történô váltástól az átlag bevétel növekedése várható, de az munkaigé-
nyesebb és nagyobb a kockázata. A vállalkozó, nem pedig a szaktanácsadó értékei határoz-
zák meg, hogy egy ilyen váltás kívánatos, avagy sem. A növényvédô szerek optimális idôben
történô alkalmazásáról szóló döntésnél az értékeknek szinte semmi szerepük nincs, ugyan-
akkor a vállalkozás és a család kapcsolatát érintô döntések esetében az értékek igen fontosak.
A vállalkozónak szüksége lehet a segítségre értékeinek felismerésében, de nem javasolható,
hogy a szaktanácsadó részt vegyen az értékek fontossági sorrendjének felállításában.

Korábban a szaktanácsadás csak a vállalkozók termeléssel kapcsolatos döntéshozatalát
támogatta, azonban napjainkban legalább olyan fontosak a vállalkozók kollektív döntései,
melyekkel környezetüket próbálják befolyásolni. A kollektív döntéshozatal leggyakoribb
nehézsége a különbözô vállalkozócsoportok és más rétegek közötti érdekellentétek feloldása. 

Groot (1999) háromféle szaktanácsadási modellt különített el:
– Technológiatranszfer modell: Feltételezi, hogy a szaktanácsadó szolgálat tudja, mely

technológiai váltások segítségével képes a vállalkozó céljait leginkább megvalósítani.
Ez a feltételezés általában helytálló, de a modellt gyakran olyan helyzetekben is alkal-
mazták, amikor az nem helyes. Ennek a modellnek az egyik gyenge pontja az, hogy
gyakran figyelmen kívül hagyja a vállalkozások és a vállalkozók között fennálló
különbséget. 

– Tanácsadó modell: a szaktanácsadó és a vállalkozó együttmûködve találják meg a vál-
lalkozó problémájának legjobb megoldását. Ezzel a módszerrel egyidejûleg a vállal-
kozó problémamegoldó képessége is fejleszthetô.

– Tanulást elôsegítô modell: a vállalkozó olyan segítséget kap, mellyel képes lesz
hatékonyabban tanulni a saját és a többi vállalkozó tapasztalatából (pl. tanulókörben,
ahol a tagok együtt értékelik az egyes vállalkozások teljesítményeit).

Nem állítható, hogy a fenti modellek közül valamelyik is jobban megállja helyét, mint a
többi. Ha a vállalkozó megtanulja, hogyan hozzon helyes döntéseket a szaktanácsadó segít-
sége nélkül, és sikerült elérni a kívánt változást, a szaktanácsadó már megtette kötelességét. 
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10. A szaktanácsadás folyamata

A mezôgazdasági szaktanácsadás gyakorlatában két módszer terjedt el, a problémameg-
oldás és a probléma-megelôzés.

A problémamegoldás módszerét a megoldandó probléma feltárása után alkalmaz-
zák. Ebben az esetben a tanácsadó idejének túlnyomó részét a vállalkozók által feltett
kérdések megválaszolására fordítja. A tanácsadó tapasztalatból tudja, hogy általában melyek
a leggyakrabban elôforduló kérdések, és azokat gyakorlata alapján meg is tudja válaszolni.
A módszer alkalmazásának elônye az, hogy a tanácsadó általában azonnal képes a reagálás-
ra. Ebben az esetben a problémamegoldás folyamatát a tanácsadás általános modelljében
leírt lépéseket követve célszerû végrehajtani. 

A módszer hátránya, hogy a vállalkozó (és így a tanácsadó is) a problémát túl késôn
azonosítja. Az emberek többsége akkor kér tanácsot, amikor a probléma már égetô, meg-
oldása halaszthatatlan. Hátrányként említhetô az a gyakorlat is, hogy a vállalkozók sok eset-
ben azért nem is tudnak tanácsot kérni, mert nem ismerik fel a problémát, alábecsülik
annak fontosságát. A vállalkozók gyakran csak olyan problémákra keresik a választ, ame-
lyekkel tanulmányaik során találkoztak. Hajlanak arra, hogy például a viszonylag jelenték-
telenebbnek ítélhetô mûszaki kérdésekben is tanácsot kérjenek, holott valójában a menedzs-
menttel és a marketinggel vannak valós problémáik.

Mind a problémamegoldó, mind pedig a probléma-megelôzési tanácsadói tevékenységet
egy általános modellel jellemezhetjük.

10.1. A problémamegoldó szaktanácsadás folyamatának 
általános modellje

A szaktanácsadás folyamata a tanácsadás módszerétôl függetlenül azonos, tehát modellbe
foglalható elemekbôl áll. A modell feltételezi az elemek meghatározott sorrendiségét, így
azok nem helyettesíthetôk és nem is cserélhetôk fel. A 10.1. ábra a szaktanácsadás folya-
matának általános modelljét szemlélteti. A modellben szereplô folyamatelemek nem mindig
egyforma súlyt képviselnek az egyes esetekben. Ennek ellenére a rendszerszemlélet alap-
elveit követve végig kell haladni a modell minden lépésén, mert csak így végezhetô el a
sikeres problémamegoldás. Egyes esetekben csábíthat a modell leegyszerûsítése – például ha
a célokat már maga a gazda megfogalmazta –, mégis meg kell tennie a folyamatban elôtte
álló lépéseket. Azok nélkül lehet, hogy a tanács szakmai értelemben jó lesz, a gazda azon-
ban azt mégsem tudja megvalósítani (anyagiak, szakismeret, pozitív hozzáállás hiányában).

A következôkben a szaktanácsadás folyamatának lépéseit ismertetjük.
Elsô lépés: Indító észlelés 

Függetlenül attól, hogy a tanácsadást a gazda kérte vagy a tanácsadó kezdeményezte, az elsô
lépés mindig az információszerzés. A sikeres tanácsadói programot a fontosabb alapadatok
begyûjtése nélkül nem lehet megvalósítani. A formális úton szerzett adatokat rendszerint
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felmérésekkel nyerik. Az információgyûjtést illetôen a következôket célszerû figyelembe
venni:

– Az ügyféllel való elsô találkozáskor a szaktanácsadónak meg kell magyarázni, hogy
miért van szüksége a gazdaságból származó információra. A szaktanácsadást segítô
megbízható információ nem gyûjthetô be akkor, ha a vállalkozó nem bízik meg a tanác-
sadóban.

– A jó tanácsadó a gyakorlatban sok adatot szerez a gazdaságokban végzett munkák
megfigyelésével.

– Soha ne keressen a tanácsadó olyan adatokat, amelyeket (ésszerûen tekintve a realitá-
sokat) soha nem kaphat meg.

– Csak használható információkat érdemes keresni, nem szabad olyan adatokat gyûjteni,
amelyeket „jó lenne tudni”, de amelyeknek nincs közvetlen hasznuk.

– A hiányos információ is jobb a félrevezetô adatoknál.
– Mindig a könnyen megadható információk beszerzésével kell kezdeni a folyamatot. Pl.

a saját vagy bérelt földterületre vonatkozó kérdéseket a legtöbb gazda könnyen
megválaszolja.

– Biztosítani kell a gazdát, hogy az általa nyújtott információ bizalmas marad, és csak a
megadott célt szolgálja.

A szaktanácsadónak a gazdaság profiljától, a gazdával kialakított kapcsolatától és a
megoldandó problémáktól függôen eltérô kérdéseket kell összeállítania. A következô kérdés-
gyûjtemény az esetek többségében az információszerzés vázát képezheti. 
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Adatgyûjtô lap

A vállalkozás adatai 
– A vállalkozás neve: 
– A terület nagysága: 
– A termôhelyi adottságok: 
– A tevékenységi köre:
– Az épületek: 

száma:
rendeltetése:
férôhelye:
típusa:
technológiája:

– Infrastruktúrája:
Személyi és családi adatok

– A gazda neve:
– Családtagok száma: 
– Életkoruk: 
– Iskolai végzettségük:
– Foglalkozásuk: 

Alapanyag-ellátás 
– Alapanyag megnevezése:                           –  Beszerzési forrás:

Van-e problémája az alapanyag beszerzésével kapcsolatban?
Hitellehetôségek
Vett-e már fel hitelt? 
Tud-e új beruházást indítani?
Rendelkezésre álló gépek
Rendelkezik-e a termeléshez szükséges gépekkel?
Milyen mûszaki állapotban vannak a gépek?
Megfelelô-e az alkatrészellátás és a szervizszolgáltatás?
Termék- vagy szolgáltatás értékesítése
Szerzôdés alapján értékesíti-e termékeit?
Feldolgozva értékesíti-e termékeit?
Egyénileg vagy értékesítési szövetkezeten keresztül értékesíti-e termékeit?
Van-e értékesítési problémája?
Foglalkoztatottsági viszonyok
Dolgoznak-e a gazdaságon kívül a család tagjai?
Alkalmaz-e idegen munkavállalót?
Mûködô információforrások
Igényli-e a szaktanácsadó segítségét?
Milyen szaklapokat járat?
Részt vesz-e bemutatókon, elôadásokon, tanfolyamokon?
Használ-e valamilyen marketing csatornát?

A vizsgált gazdaság értékelése (jó, közepes, rossz): ______________________________
_________________________________________________________________________

Hasznos, ha a tanácsadó a körzetébe tartozó vállalkozókról kartotékot vezet. Ez több szem-
pontból is elônyös. Elôször is a gazdálkodás jellemzôinek ismeretében össze tudja állítani
azok körét, akiknek ismeretterjesztô kiadványt, elôadásra vagy farmlátogatásra szóló meg-
hívót stb. kell küldenie, másrészt ebben az esetben a vállalkozó által kezdeményezett prob-
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lémamegoldó látogatást nem az alapadatok összegyûjtésével kell kezdeni. A kartotékokat a
rendszeres látogatások alkalmával szerzett tapasztalatokkal kiegészítve folyamatosan karban
kell tartani. A naprakész információ ezen a téren sok fölösleges munkától kíméli meg a
tanácsadót.

Második lépés: A problémák és lehetôségek feltárása 
Az alapadatok begyûjtésével a tanácsadó már elôzetes képet alkothat a vállalkozóról és
annak gazdaságáról. A felszínes ismeret azonban nem teszi lehetôvé a problémamezô teljes
körû feltárását, az további elemzést igényel.

A probléma megközelítésének javasolt irányát a 10.2. ábra szemlélteti.

Az ábrán jelzett problémafeltárás irányának megfelelôen célirányos kérdésekkel meg kell
bizonyosodni a probléma (problémák) valódi vagy látszólagos okairól. Ezek után fel kell
tárni, hogy:

– ismeri-e a vállalkozó a probléma kialakulásának valódi okait,
– mennyire fontos a probléma megoldása a vállalkozó számára,
– mennyire bonyolult és drága a megoldás, illetve a szükséges szaktanácsadási tevékeny-

ség,
– milyen valószínûséggel lesz sikeres a beavatkozás.
A problémamezô feltárása mellett meg kell ismerni a vállalkozó lehetôségeinek,

mozgásterének paramétereit is, mert a kettô csak együttesen teszi lehetôvé a beavatkozás
módjának kidolgozását. A problémamegoldó szaktanácsadás tulajdonképpen nem más, mint
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a problémák feltárása után a lehetôségek hatékony kiaknázására tett javaslat. A lehetôségek
vizsgálata mindig a „jelen” értékelése, mely az esetleges változtatás meglévô feltételrendsze-
rének számbavételét jelenti.

Harmadik lépés: A célok megfogalmazása 
A problémák (korlátok) és lehetôségek feltárása egyúttal meghatározza az elérhetô célok
körét is. Például csak akkor tûzhetô ki olyan cél a gazda elé, melynek megvalósítása bonyo-
lult és drága, ha az elôzô lépésbôl annak feltételei biztosítottnak vehetôk.

A célok kitûzésekor figyelembe kell venni a következôket:
– Ismert a jelenlegi helyzet?
– A kívánt állapot mennyire látható elôre?
– A jelen miért tér el a kívánt helyzettôl?
– Milyen lehetôségek láthatók a változások véghezvitelére a tanácsadás segítségével?
A célmeghatározással járó nehézségeket a kérdések átfogó jellege is igazolja. Míg egyes

kérdések a múltra vonatkoznak, és azt próbálják feltérképezni, addig mások a jelen állapotát
vagy a jövô lehetôségeit firtatják.

A tanácsadónak különbséget kell tennie az egyes célok szintjei között, ezért ki kell dol-
goznia a célok hierarchiáját. Legfelül az alapvetô cél helyezkedik el, mivel ez rendelkezik
lényeges értékkel. Az alacsonyabb szintû célok közbeesô állapotokat kívánnak elérni, s ezzel
hozzájárulni az alapvetô cél eléréséhez. A cél hosszú távon minden esetben a gazdálkodás
nyereségének növelése. Ez középtávon a termelés marginális nyereségének növelésével 
(a termésátlagok növelésével, a betegségek miatti veszteségek csökkentésével stb.) érhetô el.
Bár a szaktanácsadó a rövid távú célok megvalósításában segíti leginkább a gazdát, informá-
ciói révén részese lehet a közép- és hosszú távú tervek stratégiai kidolgozásának is. A célok
megfogalmazása a szaktanácsadás folyamatán belül döntô fontosságú, ezért nem lehet rutin-
szerû, sablonos feladat.

Negyedik lépés: A szaktanácsadás
A problémák megoldását elôsegítô célok ismeretében a szaktanácsadónak döntenie kell
arról, hogy milyen módszerek alkalmazásával kívánja rávezetni a vállalkozót a problé-
mamegoldásra. Az ismeretátadás módszertanát az elôzô fôfejezetben már részletesen tár-
gyaltuk, itt csak annyit kívánunk megjegyezni, hogy a módszerek kiválasztásában döntô
annak vizsgálata, hogy az anyagi és technikai lehetôségeken túl a szaktudás, a gyakorlat
vagy a pozitív hozzáállás hiánya okozza a problémát. A konkrét eseteknek megfelelô eljárá-
sok kiválasztása feltételezi a szaktanácsadás módszereinek széleskörû ismeretét, éppen ezért
a tanácsadónak mindig újabb és újabb módszerek elsajátítására kell törekednie.

Az alkalmazandó módszerek kiválasztásának szempontjai között az alábbiakra célszerû
koncentrálni:

– mi a cél (pl. a szaktudás szintjének emelése, a motiváció megváltoztatása),
– milyen a vállalkozó tudásszintje,
– mennyire széles a tanácsadó módszertani ismerete,
– milyen a tanácsadó és a vállalkozó közötti viszony, valamint
– milyen költségvonzata van az alkalmazandó módszernek.

A módszerek kiválasztását követi a cél megvalósítását elôsegítô konkrét szaktanácsadás. 

Ötödik lépés: Az értékelés
A szaktanácsadást követôen a döntés joga mindig a vállalkozóé. A vállalkozó vállalja annak
a felelôsségét, hogy megvalósítja-e a kapott tanácsot vagy nem. Amennyiben a végrehajtás
mellett dönt, a tanácsadó kötelessége, hogy szakmai támogatásával segítse a cél elérését.
Ennek érdekében kapcsolatban kell maradnia a vállalkozóval, és folyamatosan értékelnie
kell az elvégzett munkát.
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A program végrehajtásának értékelése során célszerû megvizsgálni, hogy:
– mely részleteket és miért nem lehetett a gyakorlatban megvalósítani, 
– az elért eredmények mennyire felelnek meg a kitûzött céloknak és
– van-e lehetôség egy késôbbi idôpontban további módosításra.
A kérdésekre adott válaszok egyben feleletet adnak arra, hogy:
– pontos volt-e az indító észlelés,
– teljes körû volt-e a problémák és a lehetôségek feltárása,
– helyes volt-e a célmeghatározás és
– jó volt-e a tanácsadás módszerének kiválasztása, 
– majd a tanácsadás megvalósítása.
Amennyiben az értékelés során úgy látszik, hogy a szaktanácsadás folyamatának valamelyik

eleme gátolta a cél elérését, akkor inkább a programot kell módosítani, mintsem a szaktanácsadó
bizalmát élvezô vállalkozót tévútra vezetni. A program módosítása során célszerû az egész
tanácsadási folyamatot átvizsgálni, nehogy a módosítást kikényszerítô hibák megismétlôdjenek.

10.2. Problémamegelôzô szaktanácsadás

Az átgondolt tanácsadási programok készítése esetén a probléma kezelése helyett a megelô-
zésen van a hangsúly. A programok fô célja a változások elindítása. E módszer alkalma-
zásával a szaktanácsadás a vállalkozó jövedelmének növelésén túl hatékonyan hozzájárul a
mezôgazdaság fejlesztéséhez is.

A szaktanácsadói program nem egy-egy vállalkozó problémáinak megoldását célozza
meg, hanem egy vállalkozócsoport (célcsoport) ismereteinek bôvítését, s ezzel a probléma
megelôzését kívánja elérni. Az eltérô módszer eltérô tartalmat kíván, így a szaktanácsadás
általános modelljében (lásd 6. ábra) feltüntetett lépéseket továbbiakkal kell kiegészíteni. 
A modell módosított változatát a 10.3. ábra szemlélteti. 
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A következôkben csak azokra a pontokra térünk ki, melyek új elemként kerültek a modellbe.

A célcsoport kiválasztása
A jó szaktanácsadói program pontosan körülhatárolt célcsoporttal dolgozhat, mert csak
így határozható meg a források, célok és alkalmazható módszerek köre. Elôbb elérhetôk a
célok, a célcsoportot további alcsoportokra való felosztásával. Így többé-kevésbé hasonló
döntéseket kell hozni, és a célok eléréséhez hasonló módszerek alkalmazhatók.

A célcsoport, illetve alcsoport meghatározásakor a következô kérdésekre kell válaszolni:
– Tisztázta-e a tanácsadó, milyen célcsoportra fogja összpontosítani figyelmét?
– Milyen kritériumok alapján determinálta a célcsoportot?
– Mi az oka annak, hogy erre a csoportra figyel?
– Elérheti-e célját, ha maga mellé állította a csoportot?
– Mennyire homogén a célcsoport (alcsoport)?
A válaszok alapján tisztázható, hogy:
– indokolt-e a célcsoport kialakítása (valóban létezô problémákat kell-e megoldani), és
– megfelelô személyeket vontak-e be a célcsoportba?
(A feladat tekintetében többé-kevésbé homogén csoport kialakítása a cél.)

A célcsoport elemzése
A szaktanácsadó az élô kapcsolatok révén jól ismeri a vállalkozók problémáit. Ha felmerül
a változtatás szükségessége egy-egy szakterületen, akkor a cél elérése érdekében érdemes
szaktanácsadási programot készíteni. A feladat megoldásához azonban meg kell ismerni
magát a célcsoportot. A célcsoport-elemzés a következôkben tárgyalt fô területekre terjed ki.

– A célcsoport helyzete
Az emberek helyzete, életvitele állandó változásban van. A célcsoport helyzetének elemzését
a múlt megismerésével kell kezdeni, mert a jelenben mûködô reakciókat részben a múltbéli
tapasztalatokkal lehet magyarázni.

– A célcsoport ismeretei
Az újra és újra felmerülô problémák megoldása feltételez egy bizonyos fokú szakismeretet.
A tanácsadónak fel kell tárnia, mely területeken hiányos, elégséges vagy elégtelen a vál-
lalkozók szaktudása. Meg kell ismernie továbbá, hogy milyen erôfeszítéseket tesznek az
emberek a változtatás elôsegítése érdekében.

– A célcsoport mely tagjai hozzák a döntéseket
Az iparilag kevésbé fejlett országokban a tanácsadók sokszor nem veszik figyelembe a férfi
és nôi munka közötti különbségeket, sôt elfelejtik, hogy a döntéshozatalban a nôk is részt
vehetnek. Egy jó szaktanácsadási program sikeres megvalósításához nélkülözhetetlen a célc-
soportban befolyással bíró egyének véleményének kikérése, megnyerése. 

– A célcsoport által igénybe vett kommunikációs csatornák
Ez a pont a célcsoport-elemzés igen fontos területe, mivel a szaktanácsadási program meg-
valósítását kivitelezô módszerek körét behatárolhatja. Pl. nemcsak azt kell tudni, hogy a vál-
lalkozók milyen gyakran néznek televíziót, hanem azt is, hogy mely mûsorokat részesítik
elônyben. A tanácsadónak el kell döntenie, milyen információforrásokat vesz igénybe ahhoz,
hogy üzenetei biztosan eljussanak a megcélzott célcsoporthoz.

– A célcsoport tagjai és a szaktanácsadó közötti viszony
A vállalkozóknak a szaktanácsadókkal szembeni magatartását nagyban befolyásolja a vele
(kollégáival) kapcsolatos múltbeli tapasztalata. Az a kérdés, hogy bíznak-e a tanácsadó

63



tapasztalataiban és objektivitásában. A program sikerét akár egymaga eldöntheti már a ter-
vezés szakaszában. Ahol a bizalmi kérdés felvetôdik, célszerû egy közvetítô személyt meg-
nyerni (pl. tanár, polgármester, egyházi személyiség), aki élvezi a vállalkozók bizalmát.

A célcsoportra vonatkozó adatok megszerzése
A célcsoportra vonatkozó információ megszerzéséhez igénybe kell venni minden olyan
legális eszközt, írott anyagot vagy kapcsolatot, mely segítségével a csoport és az ôket fog-
lalkoztató gondok megismerhetôk. A következôkben néhány lehetséges információforrást
mutatunk be.

A területen élô befolyásos személyiségek helyzetértékelése
Új célcsoportok megismeréséhez sok információt nyújthatnak azok az emberek, akik a vizs-
gált régióban élnek, és élvezik az ott vállalkozók bizalmát. Az informálódás elsô szakaszá-
ban célszerû tisztázni, hogy milyen jellegû kapcsolat alakult ki közöttük és a célcsoport között.

Gyakran a helyi orvosok, tanítók, papok és befolyásos vállalkozók csupán a célcsoport
egy részével tartanak kapcsolatot, így véleményüket csak mint „alapinformációt” szabad
figyelembe venni. Az általuk nyújtott információnak általában kisebb hányada használható
fel a szaktanácsadói terv elkészítéséhez.

Információgyûjtés kérdôívek segítségével
Ebben az esetben az információt a csoport kiválasztott tagjaitól kívánjuk beszerezni. Az erre
vonatkozó megállapításokat késôbb a tanácsadást támogató módszerek között részletesen
tárgyaljuk. Elôzetesen csak annyit kívánunk megjegyezni, hogy a vállalkozók csak akkor
adnak megbízható és felhasználható válaszokat, ha bíznak a tanácsadóban, és hisznek a ter-
vezett program sikerében.

Információgyûjtés kiadványokból
A kiadványok között meg kell említeni a statisztikai hivatalok területre vonatkozó adatait, az
esetleges szociológiai felméréseket, valamint tanulmányokat, a helyi sajtóban megjelentetett
cikkeket és a magán (pl. gépgyártó vállalkozások) vállalkozások által készített és megszer-
vezhetô piackutatási, továbbá értékelési jelentéseket. Ezekbôl a forrásokból begyûjtött infor-
máció többsége objektív, ezért felhasználásuk javasolható.

Az információgyûjtés komplex megközelítése
A nemzetközi szaktanácsadási kutatóközpontokban jelenleg folyik a komplex információ-
gyûjtés módszerének kidolgozása. Ez az eljárás kombinálja a különbözô módszereket, mint
pl. a befolyással bíró emberek meghallgatását, néhány kiemelt gazdaság megfigyelését vagy
a szükséges dokumentumok átnézését és ellenôrzését. A módszer költségesebb az elôzôek-
ben ismertetetteknél, de az így begyûjtött és rendszerezett információ sokkal megbízhatóbb
képet ad a célcsoportról.

A szaktanácsadás ütemezése
A szaktanácsadói programnak tartalmaznia kell egy ütemezési tervet, mely jelzi, hogy mikor
és melyik tanácsot kell közzétenni, és mely módszereket célszerû adott pillanatban alkal-
mazni. Például a növényvédelemmel kapcsolatos programokat az elôtt kell beindítani,
mielôtt a kórokozók megjelenése várható. A szaktanácsadónak ezekre a feladatokra fel kell
készülnie. Az alkalmazásra javasolt módszereknek egymást kell támogatniuk, s ebben sokat
segíthet ütemezésük. 
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A szaktanácsadói program tervezetének megítélése
A programok beindítása elôtt célszerû elvégezni az elkészített tervezet utolsó ellenôrzését. A fon-
tosabb területekre kiterjedô ellenôrzést megkönnyítik a következô kérdésekre adott válaszok:

– Helyes volt-e a program célja?
– Helyes-e a célcsoport kiválasztása?
– Készült-e konkrét akcióterv a program idôbeosztását illetôen?
– Bôvíthetô-e, illetve szükséges-e bôvíteni az alkalmazandó módszerek körét?
– Rendelkezésre állnak-e program megvalósításához a szükséges írott anyagok és

vizuális eszközök?
– Kíván-e a program ideiglenes szakértôket, adminisztratív vagy mûszaki kisegítôket

alkalmazni?
– Részt vesznek-e a célcsoport hivatalos vagy nem hivatalos vezetôi a program

elôkészítésében és lefolytatásában?
A szaktanácsadói programok csak akkor érik el a kívánt hatást, ha a vállalkozó és a tanács-

adó hasonlóan vélekedik a problémáról. Nemzetközi tapasztalatok szerint sok program azért
vall kudarcot, mert a tanácsadó abban a hitben él, hogy a vállalkozók kívánják a változást,
pedig azok teljes mértékben elégedettek jelenlegi gondolkodásmódjukkal és helyzetükkel. 
A tanácsadó feladata, hogy olyan programot készítsen, amely képes tudatosítani a gazdában
hiányos ismereteinek körét, és a program megvalósításával elérhetô elônyökön keresztül
vonzóvá kell tennie azt. A következô oldalakon a tanácsadói program ajánlott szerkezetét
mutatjuk be, és példával illusztráljuk megtervezésének módját.

Szaktanácsadói programtervezet összeállítása
A szaktanácsadói programtervezetet a tanácsadó saját magának készíti. A tervet el kell
fogadtatnia vezetôjével (a hálózatban dolgozók esetében), aki a mások által benyújtott ter-
vezeteket ismerve kiszûrheti a párhuzamosan betervezett programokat. A tanácsadót vezetô-
je a programtervezet alapján folyamatosan ellenôrizheti, figyelemmel kísérheti annak évközi
tevékenységét. A tanácsadó érdeke, hogy olyan megvalósítási tervet készítsen, amely kivite-
lezhetô, nem lépi túl a költségtervezetet, ugyanakkor hatékonyan hozzájárul a területen élôk
gondjainak enyhítéséhez. A jó tanácsadói program elkészítése a magántanácsadók esetében
is döntô fontosságú, hiszen a program sikere alapján szerezhet újabb ügyfeleket, illetve
kudarc esetén a régieket is elveszítheti.

A következôkben egy szaktanácsadói programtervezet fontosabb részeinek bemutatásával
illusztráljuk az eddig elmondottakat.
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SZAKTANÁCSADÓI  PROGRAMTERVEZET

.......................................... idôszakra

növénytermesztés                                                 Gipsz Jakab
Szakterület: ..........................................      Szaktanácsadó:  .........................................

I. A  célcsoport  jellemzôi

A gazdaságok
Jellemzôk száma aránya

(db) (%)

1. A gazdaságok mérete:
Kisebb mint 2 ha 35 38

2–5 ha 35 38
5–10 ha 20 22

Nagyobb mint 10 ha 2 2

Összes ügyfél: 92 100

2. A vállalkozások jellemzô terméke:
* Zöldség 60 65
* Virág 9 10
* Gyümölcs 23 25
*
*
Összes ügyfél: 92 100

3. A célcsoport fôbb problémái:
* Növénybetegségek 25 –
* Értékesítési gondok 17 –
*Technológiai szakismeret hiánya 25 –
* Könyvelési szakismeret hiánya 32 –
* Jó minôségû alapanyag hiánya 19 –
* Hitelfelvételi nehézségek
*
*
*
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II. A célcsoport problémái és lehetôségei

67

A probléma 
kialakulásának okai

Gazdálkodási tényezôk

Család

Piac.

Rendelkezésre álló saját 
források

Hitellehetôségek

Gép- és eszközbeszerzés

Mezôgazdasági kutatás.

A kormány politikája.

Érdekvédelem.

Egyéb

A probléma 
meghatározása

Növénybetegségek miatti
hozamkiesés 17 gazdaságban. 
Nem megfelelô technológia
alkalmazása 15 esetben. 

Elôre nem látható problémák.
7 esetben a gyermek a gaz-
daságban szeretne dolgozni.

Túltermelés 17 gazdaságban. 
Alacsony felvásárlási ár.

Saját forrás nem áll ren-
delkezésre.

Magas kamatláb.

Magas gép- és eszközárak.

Kiszolgáltatott helyzetben van
a termelô a felvásárlókkal és a
feldolgozókkal szemben.

Megoldási 
lehetôségek

Ismeretterjesztô elôadások és
bemutatók szervezése.

Tanfolyamszervezés, beisko-
lázás.

A helyes termelésszerkezet
kialakítása.

Az alternatív lehetôségek
felkutatása.

Bérlet vagy lízing.
Közös gépvásárlás a szom-
szédos gazdákkal, gépkör.

Érdekvédelmi szervezet
kialakításának
kezdeményezése.



III. Programcélok
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Közép- és hosszútávú célok Rövidtávú célok

Kisüzemi menedzsmenttanfolyam szervezése. 17 fô beiskolázása.

Új fajták bevezetése 14 gazdaságban. Új uborkafajták kiválasztása.
Hatékonyabb talajfertôtlenítés 
15 gazdaságban.

Jobb piaci tájékoztatás. Meghatározni a túltermelés által befolyásolt 
gazdák körét.

A termelôi csoport kapcsolódása a nemzeti Termelôi csoport létrehozásának kezdeménye-
szervezetekhez. zése elnökkel, titkárral és bizottsági tagokkal.

Az elsô gyûlés meglátogatása.

Átfogó tanfolyam-szervezési koncepció Könyvvezetési tanfolyam szervezése.
kidolgozása.

Gyorsan és tökéletesen kielégíteni a vállalko- Telefonügyelet megszervezése.
kozók igényeit a szolgáltatásokkal kapcsolatban.

*
*
*



IV. Alkalmazható módszerek
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Feladatok Módszerek Az alkalmazás idôpontja

17 fô beiskolázása Családlátogatás Június
(technológiai ismeretek)

Új uborkafajták bevezetése Tájékoztató levelek írása. Január
14 gazdaságban Tájékoztató elôadás tartása. Február

Tanulmányút szervezése egy 
kutatóintézetbe. Április

Jobb talajfertôtlenítés Gazdaságok látogatása. November
15 gazdaságban Bemutatók szervezése. Március

Hatékonyabb növényvédelem. Tájékoztató füzetek írása. Február
A gazdaságok látogatása. Március
Bemutatók szervezése. Április

Meghatározni a túltermelés A vállalkozók felmérése Október
által befolyásolt gazdák körét. (ellenôrizni a kérdôívek vissza-

küldését), telefonon vagy 
látogatás alkalmával.

Termelôi csoport létrehozá- Tájékoztató levél írása és Január
sának kezdeményezése. meghívások, gyûlések Március

(minimum 5 alkalommal) Április
Június
Szeptember

50 órás tanfolyam szervezése Lásd a tantervet! December
a kisüzemek menedzsment-
jével kapcsolatban.

Elôre nem látható problémák Gazdaságok látogatása. Egész évben
megoldása évközben.

*
*
*



V. A szaktanácsadás  ütemezése

A tanácsadói tevékenység

Idôpontja Eseménye/módszere Helye Felelôse

Január Tájékoztató levél X. Y.
(uborkavállalkozók)

Tájékoztató levél X. Y.
(minden termelônek
az új szervezetrôl)

A vállalkozók szerve- település neve X. Y.
zetének elsô gyûlését
meglátogatni Z. Z.

Február Gazdagyûlés település neve X. Y.
(uborkavállalkozók)

Tanulmányút egy település neve X. Y.
kutatóintézetbe Z. Z. 

Tájékoztató levél
a korai permete-
zésrôl stb.

Március *
*
*
*
*
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11. Szaktanácsadási etika

Ahogy korábban említettük, a tanácsadó és az ügyfele közötti kapcsolat alapja a bizalom.
Ahhoz, hogy ez ne sérüljön, és a tanácsadó ne veszítse el kliensét, szükség van arra, hogy a
kapcsolatban alapvetô etikai normák ne sérüljenek. A továbbiakban ezt szem elôtt tartva te-
kintjük át a tanácsadás néhány etikai kérdését.

A korrekt ajánlattétel
Az egyik legdöntôbb etikai szabály az, hogy tiszteletben kell tartani az ügyfél érdekeit, és
csakis a valóságnak megfelelô információkat szabad adni a tanácsadó személyrôl/szerve-
zetrôl. Az ügyfélnek alkalmat kell teremteni arra, hogy az információkat ellenôrizhesse,
és kiegészítést kérhessen, ha a kapott adatok részére nem elegendôek. Általában kívánatos,
ha a tanácsadók tájékoztatják leendô ügyfelüket a következôkrôl:

– a tanácsadó szervezet szakértelmérôl, az elvállalható munkák jellegérôl,
– a korábbi ügyfeleknek végzett munkák jellegérôl (a korábbi ügyfelekre való

hivatkozás csak azok engedélyével lehetséges),
– a tanácsadó cég munkatársairól, igazolva, hogy a szakmai feltételek adottak a vállalt

feladathoz,
– a kérdéses feladat vállalási határidejérôl és (esetlegesen) az elôzetesen kalkulált vál-

lalási díjról.

Tárgyilagosság és pártatlanság 
A tanácsadó akkor szolgálja az ügyfél érdekeit, ha teljes mértékben tárgyilagos és pártatlan
tud maradni a feladat keretében végzett munka során. Az ügyfél nem várhatja el, hogy a
tanácsadó mindenben igazat adjon neki, hanem valódi érdekeit az szolgálja, ha mindig
független véleményt mond, még akkor is, ha az nem egyezik azzal, amit az ügyfél hallani
szeretne vagy esetleg egyenesen bántja ôt. 

A pártatlanság azt is jelenti, hogy a tanácsadó nem tartozhat az ügyféllel kapcsolatban
lévô érdekcsoportok egyikéhez sem. A tanácsadó részérôl nagy önfegyelemre van szükség
ahhoz, hogy javaslataival, véleményével kapcsolatban a részrehajlásnak, elôítéleteknek még
csak az árnyéka se merülhessen fel. 

Információk a kapott vagy a fizetett jutalékokról 
Nehéz volna általános szabályokat adni arra, hogy milyen esetben engedhetô meg jutalék
fizetése vagy elfogadása a szakmai etika szempontjából. A helyi üzleti gyakorlat és kultúra
e tekintetben olyan fontos környezeti tényezô, amelyet nem lehet figyelmen kívül hagyni.
Általános szabály, hogy a tanácsadónak az ügyfelet tájékoztatnia kell a projekttel kap-
csolatos jutalékokról vagy egyéb kedvezményekrôl. Általános elv, hogy a professzionális
tanácsadó nem fizethet és nem fogadhat el jutalékot azért, hogy ôt válasszák ki valamely
feladatra, illetôleg hogy a feladat elvégzésébe más szervezetet is bevonjon. Ennek ellenére a
gyakorlatban szokásos a jutalék, sôt egyes országokban e nélkül nem lehet megbízást kapni
és munkát végezni. A szakmai szövetségek etikai kódexei ebben a vonatkozásban nem
egyértelmûek. 
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Jutalék fizetése egy potenciális ügyfél alkalmazottjának a tanácsadó kiválasztásának
befolyásolására, vagy folyamatban levô projekt esetében a jelentés elfogadásáért, vagy a
megbízás kiterjesztéséért, nem más, mint megvesztegetés. A tanácsadó vagy más pro-
fesszionális szolgáltatást nyújtó személy vagy szervezet azonban fizethet jutalékot valaki-
nek, aki beajánlotta ôt egy új ügyfélnek. 

A titkosság 
A titkosság a tanácsadói szakma létezési feltétele. Ha professzionális tanácsadóhoz fordul
egy megbízó, természetesnek tartja, hogy a tanácsadó nem hozza nyilvánosságra, illetve
nem használja fel a megbízás tárgyán kívül a kapott információkat. A gyakorlati munka
során az egyébként világos alapelv több értelmezési problémát vet fel:

Milyen információk kezelendôk titkosan? Ha az ügyfél attól tart, hogy a tanácsadó más-
ként értelmezi a titkosságot mint ô, tájékoztassa ôt a titkossággal kapcsolatos felfogásáról.
Az is ajánlható, hogy a tanácsadó külön tájékoztatás nélkül tisztázza ezt a kérdést.

Minden tanácsadó felhasználhatja korábbi munkáinak tapasztalatait, amikor a jelenlegi
ügyfele számára dolgozik. Nem hivatkozhat azonban engedély nélkül korábbi ügyfelei ada-
taira, ha azt a korábbi ügyfél külön nem engedélyezi.

Az ügyfél elzárkózhat a cégével kapcsolatos olyan bizalmas információk megadásától,
amelyek nem szükségesek az adott feladat végrehajtásához. Az ügyfél helyesen teszi, ha ezt
a munka minél korábbi szakaszában közli tanácsadójával, hogy elkerülje a félreértéseket
akár a tanácsadó, akár saját munkatársai részérôl.

A konkrét megoldási javaslatot, amelyet a megbízó részére dolgozott ki a tanácsadó, nem
viheti át más szervezetre, hacsak nem állapodnak meg a kidolgozott anyag más helyen
történô felhasználásának feltételeiben. 

A tanácsadói díj megállapítása
A legtöbb tanácsadó személy/szervezet egyúttal üzleti vállalkozás is, ezért a szakmai sikerek
elérésére való törekvés mellett üzleti szempontjai is vannak. Örök kérdés, hogy a tanácsadói
szolgáltatás valódi értéke milyen viszonyban áll az érte fizetett díjjal. 

Nehéz összehasonlítani a tanácsadói szolgáltatást más termékekkel, és a tanácsadó az
egyetlen személy aki tudja, hogy mennyi idôt és munkát kellett ténylegesen ráfordítania 
a feladat elvégzésére. Ezért a tanácsadói díj megállapítása lényegét tekintve etikai kérdés. 
A tanácsadói szakmában nem számít etikusnak, ha:

– a tanácsadó elmulasztja elôre tájékoztatni ügyfelét a díj várható mértékérôl és a szám-
lázás módjáról,

– kihasználva az ügyfél tudatlanságát a tanácsadó túlzottan magas díjat számít fel, vagy
túl alacsony díjat állapít meg az új ügyfél megnyerése érdekében (annak tudatában,
hogy elôbb vagy utóbb a díj normális szintre lesz növelhetô),

– olyan megbízásokat fogad el, melyekrôl elôre tudja, hogy a költségek aránytalanul ma-
gasak lesznek az ügyfél által elérhetô haszonhoz képest.

Az érdekütközések elkerülése
Jelenleg talán az érdekütközés a legfontosabb és legkényesebb etikai probléma a tanácsadói
szolgáltatások terén. Ennek alapja, hogy mind a tanácsadó személynél/szervezetnél, mind
pedig a megbízó ügyfélnél az állandóan változó tevékenységi körben különféle érdekek
érvényesülnek. Ezeket gyakran nehéz azonosítani, értelmezni és elemezni. Különösen bo-
nyolult helyzetek fordulhatnak elô a nagyobb tanácsadó szervezetek, illetve a nagyobb meg-
bízó szervezetek kapcsolatában. Ajánlható, hogy az ügyfél és a tanácsadó kapcsolatuk kez-
detén tisztázzák, hogy van-e olyan tevékenységük, kapcsolatuk, érdekük és elkötelezett-
ségük, amely ütközik valamelyikük aktuális érdekeivel. 

A tapasztalatlan ügyfelek nem mindig képesek az érdekütközés veszélyére vonatkozó
minden lényeges kérdést feltenni, ezért helyes, ha a tanácsadók tájékoztatják az ilyen ügy-
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felet a fennálló vagy a potenciális érdekütközésekrôl. Néhány, a következôkben kifejtett
gyakorlati példa megmutatja, hogy általában milyen érdekütközések fordulhatnak elô a
tanácsadás terén:

A tanácsadónak tagi, társtulajdonosi, vagy más érdekeltsége van egy olyan cégben, amely
meg kívánja vásárolni az ügyfél vállalkozását. Durva érdekütközés az, ha a tanácsadó
bekapcsolódik a vásárlás elôkészítésével kapcsolatos projektbe. 

A tanácsadó olyan berendezések vagy szoftverek kiválasztásában ad tanácsot, amelyek
értékesítésében közvetlenül vagy közvetve érdekelt (pl. úgy, hogy jutalékot kap az értékesí-
tések után). Nincs érdekütközés, ha az ügyfelet tájékoztatják errôl a kapcsolatról, annak
pénzügyi összefüggéseirôl, és az ügyfél ennek tudatában vásárolja meg a tanácsadó által
ajánlottakat. 

A tanácsadó egyidejûleg vagy rövid idôszakon belül két vagy több egymással versengô
cégnél vállal megbízást. A mezôgazdasági szaktanácsadók esetében ez gyakran elôfordulhat,
hiszen ôk nyilvánvalóan nem kerülhetik el, hogy egymással versenyben álló vállalkozások-
ban is dolgozzanak. Ilyen esetekben az érdekütközés feloldása kényes kérdés. Törekedni kell
olyan „biztonsági rendszer” kidolgozására, amellyel megvédhetô minden egyes ügyfél ér-
deke, és megakadályozható az információ nem kívánatos kiszivárgása. Végsô esetben érdemes
lehet lemondani egy megbízásról, hogy a tanácsadó ne veszítse el az érdekek ütközése miatt
a már meglévô ügyfele(i) bizalmát. 

A szaktanácsadó munkaadójával szembeni etikátlan eljárás az, ha a tanácsadó saját
munkahelye helyett más céget vagy a sajátjának egy másik részlegét ajánlja ügyfelének egy
feladat elvégzésére, még akkor is, ha az ajánlott nagyobb szakértelemmel és kedvezôbb áron
végezné el a feladatot. 

A tanácsadó megkísérli átcsábítani az ügyfél munkatársát ahelyett, hogy elôsegítené
annak szakmai fejlôdését. 

A tanácsadó olyan projekt számláit küldi a megrendelônek, amelybôl világosan látható,
hogy az semmilyen eredményt nem fog elérni. Ilyen esetekben az ügyfél az ablakon dobja ki
a pénzét.

A tanácsadó és az ügyfél kapcsolata
A tanácsadással összefüggésben gyakran hangoztatjuk a kölcsönösség jelentôségét. A ta-
nácsadó csak akkor dolgozhat és viselkedhet etikusan, ha olyan ügyfele van, akinek maga-
tartása és cselekedetei ugyancsak megfelelnek az üzleti etika szabályainak. Nem volna
tisztességes követelmény azt várni egy tanácsadótól, hogy szigorúan alkalmazza a számára
elôírt etikai normákat – sôt egyáltalán munkát végezzen – olyan ügyfél esetében, aki a fekete
gazdaság keretei között, „zavarosban halászik”. Ha a tanácsadó rájön arra, hogy ügyfele
tevékenysége nem etikus, helyesen teszi, ha erre felhívja az ügyfél figyelmét, és ha az nem
hajlandó változtatni stílusán, meg kell szüntetni vele a kapcsolatot. 

Elôfordul, hogy az ügyfél olyan szolgáltatást kér a tanácsadótól, amelyet az jó lelkiisme-
rettel nem nyújthat. (Pl. kedvezô szakvéleményt kérnek a tanácsadótól egy olyan kérdésben,
amelyet az nem lát helyesnek, vagy olyan bizalmas információk átadását kérik, amelyekhez a
tanácsadó más ügyfeleknél végzett munka során jutott). A gyakorlatban szinte lehetetlen, hogy
a tanácsadó az ilyen problémát pártatlan nyilvánosság elôtt feltárja. Ezért az ilyen ügyeket a
tanácsadónak és az ügyfélnek korrekt módon meg kell tárgyalnia, és mindkét fél számára elfo-
gadható megoldást kell találnia. Ellenkezô esetben a kapcsolatot meg kell szüntetni. 

Etika amerikai módra
(Az összeállítás az amerikai Képesített Tanácsadók Nemzeti Testületének etikai kódexe alap-
ján készült.)

A képesített tanácsadók felelôsséggel tartoznak az ügyfelükért és azért a szervezetért,
amelyben dolgoznak. Mindent megtesznek annak érdekében, hogy ezek a szervezetek, ügy-
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nökségek, intézmények a lehetô legmagasabb szintû tanácsadási szolgáltatásokat nyújtsák
klienseik számára.

A képesített tanácsadók társadalmi felelôsséggel rendelkeznek, mivel javaslataik, tanács-
adói tevékenységük megváltoztathatja mások életét. A tanácsadónak folyamatosan tisztában
kell lennie azzal, milyen hatást gyakorol ügyfelére, és figyelemmel kell kísérnie, hogy
személyes, társadalmi, pénzügyi vagy politikai okok, elvárások hatására nem használja-e
befolyását az ügyfele érdekeitôl eltérô célokra. 

A tanácsadó elsôdleges célja ügyfele tiszteletben tartása és jólétének elômozdítása. 
A tanácsadónak a tanácsadói kapcsolat kezdete elôtt tájékoztatnia kell ügyfelét a tanácsadás
céljáról, technikájáról, szabályairól és folyamatáról, valamint korlátairól. 

A tanácsadás során készített feljegyzések, teszteredmények, levelezés, audiovizuális
felvételek, elektronikusan tárolt adatok és más dokumentumok szakmai információként
kezelendôek. Azok nem képezhetik az adott szervezet vagy ügynökség nyilvántartási rend-
szerét. Az adatok bármilyen célra történô felhasználása csak az ügyfél elôzetes jóváhagyásá-
val történhet. A tanácsadónak biztosítania kell, hogy az elektronikusan tárolt adatok mások
számára ne legyenek hozzáférhetôek. Ezeket az adatokat a tanácsadási kapcsolat meg-
szûnése után meg kell semmisítenie.

Amikor a tanácsadó ráébred arra, hogy ô nem képes megfelelô segítséget nyújtani ügy-
felének vagy nem kezdeményez tanácsadói kapcsolatot, vagy megszakítja azt.

Etika magyar módra
(Részletek a Vezetési Tanácsadók Magyarországi Szövetsége etikai kódexébôl.)

A tanácsadó ügyfelének érdekeit mindenkor a maga érdekei elé helyezi; csak olyan aján-
lásokat tesz, amelyek legjobb tudása és a helyzet tárgyilagos megítélése szerint az ügyfél
tartós érdekeit szolgálják.

A tanácsadó csak olyan feladatra vállalkozik, amelynek szakszerû és magas szintû elvé-
gzéséhez az alapvetô felkészültsége megvan; egyes munkák vezetését és ellenôrzését 
olyan személyre bízza, aki az adott területen megfelelô képzettséggel és gyakorlattal ren-
delkezik.

A tanácsadó nem vállal közremûködést olyan esetben, amikor tárgyilagosságát bármi
befolyásolhatja, vagy ilyen látszat alakulhat ki. A tanácsadó köteles feltárni a tárgyilagossá-
got befolyásoló körülményeket az ügyfél elôtt, és annak döntésétôl tenni függôvé tanácsadói
közremûködését. (Ilyen például egyidejû megbízás konkurens vagy rendszeres üzleti kap-
csolatban álló cégektôl, személyi kapcsolódások az ügyfél vállalkozásvezetôivel stb.)

A tanácsadó ügyfeleire vonatkozó minden – a tanácsadói munka során tudomására jutott –
információt szigorú titoktartással kezel, és megakadályozza, hogy ilyen információk az ügy-
fél engedélye nélkül harmadik fél tudomására jussanak.

A tanácsadó és az ügyfél közötti kapcsolatot szerzôdés szabályozza, amely az elvégzendô
feladat alapos ismeretén alapul. A szerzôdés megkötése során érvényesül a szerzôdéses
szabadság. A tanácsadó a szerzôdés összeállításakor törekedjen arra, hogy annak elôírásai 
– késôbbi viták elkerülése érdekében – egyértelmûek, szabatosak és világosak legyenek.

A tanácsadó és alkalmazottai nem fogadhatnak el az ügyféltôl olyan pénzbeli vagy egyéb
juttatást, kedvezményt, amelyet a szerzôdés nem tartalmaz. 

A tanácsadó feladatának végzése során szorosan együttmûködik az ügyféllel, tájékoztatja
minden olyan körülményrôl, amely az adott feladat elvégzését befolyásolhatja.

A tanácsadó az ügyfél és esetleges személyzete elôtt nem titkolja el feladatának teljesítése
során alkalmazott módszereit. 
A tanácsadó – megbízás esetében, megfelelô feltételek biztosítása mellett – nem térhet ki az
ajánlásainak megvalósításában való közremûködés elôl.

A tanácsadó a feladat végrehajtása alatt és annak befejezése után egy éven belül nem
csábíthatja el és nem alkalmazhatja ügyfelének azon dolgozóit, akikkel a feladat végrehaj-

74



tása során került kapcsolatba, kivéve ha megszerzi az ügyfél vezetôjének egyetértését.
(Ugyanilyen magatartást vár el ügyfelétôl is.)

A tanácsadók egymással piaci versenyben állnak, eközben egymást tiszteletben tartják és
közösen törekszenek a szakma tekintélyének emelésére. Nem tesznek, és nem mondanak
olyat, ami más tanácsadókat (cégeket vagy személyeket) rossz fénybe helyez, tekintélyüket
rontja.

Ha egyazon ügyfélnél azonos feladatot („versenyfeladatot”) két vagy több tanácsadó
egyidejûleg végez, figyelmüket a vállalt feladat elvégzésére, nem pedig egymás bírálatára
összpontosítják. 

Ha egyazon ügyfélnél egyidejûleg különbözô feladatokon több tanácsadó dolgozik, ezek
egymással felveszik a kapcsolatot, és rögzítik az esetleges érintkezési pontokat. 
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12. Hatékony munkacsoportok kialakítása

Az elôzô fejezetekben több alkalommal mutattunk rá a szaktanácsadó és a vele kapcsolatban
lévô gazdálkodói csoportok kapcsolatára, azok sokszínûségére. Szaktanácsadás-módszertani
szempontból fontos, hogy a tanácsadó tisztában legyen a csoporton belül mûködô folyama-
tokkal.

A szaktanácsadó gyakran együtt dolgozik olyan gazdák csoportjaival, akik folyamatosan
találkoznak egymással. Fontos, hogy ismerje a csoportfejlôdés egyes fázisainak jellem-
zôit, mert akkor nem érik váratlanul a csoportban tapasztalt jelenségek, és át tudja segíteni a
csoportot a következô fejlôdési fázisba. A csoportfejlôdés fázisainak tudatosítása a csoport-
tagokban is az észlelt jelenségek megértéséhez, elfogadásához vezethet.

A csoportok fejlôdése sajátos jellegû, meghatározott minôségi jellemzôkkel idôben egy-
mást követô szintekbôl áll.

A csoportok fejlôdési fázisaiban felfedezhetô mintázatok konkrét tartalmi külön-
bözôségük ellenére hasonló lefutásúak. A csoportfejlôdés egyes szakaszai általában ész-
revétlenül követik egymást. E fejlôdési folyamat az esetek egy részében sikeres és a csoport
stabilizálódásához vezet. Más esetekben a csoport nem megy végig a fejlôdés egyes szint-
jein, hanem megakad a fejlôdés kezdeti fázisainak valamelyikén, s egy idô után szétesik, fel-
bomlik, vagy keservesen él együtt problémáival, többen eltávoznak, vagy csak fizikailag
vannak jelen.

A csoportfejlôdés fázisainak megismerését Tuckman (1996) rendszerére támaszkodva
ismertetjük, aki a 60-as évek közepén több tucat kutatást összegezve két szempont szerint
jellemezte a csoport fejlôdések egyes szakaszait.

Az egyik szempont feltárja, hogyan alakulnak a csoporton belüli érzelmi viszonyok és
interakciók. A csoportfejlôdés szintjeinek másik jellemzôje a feladatirányú viselkedés,
vagyis, hogyan végzi a csoport a feladatait.

A csoport fejlôdésének 5 szakaszát e két fô dimenzió jellemzésével különíthetjük el a
egymástól, s áttekintjük azt is, hogy a vezetôk (a mi esetünkben a csoporttal dolgozó szak-
tanácsadók) hogyan járulhatnak hozzá a csoport továbbfejlôdésének segítéséhez. Ez utóbbi
szempont ismertetése során fôleg Spiegel és Torres (1989) modelljére támaszkodunk.

Elsô szakasz: A csoport alakulása, formálódása
A csoportfejlôdés kezdeti szakaszában a csoporton belüli kapcsolatok bizonytalanok, sok a
konfliktusforrás. Az életkori, nembeli, végzettségbeli, státusbeli különbségek az eltérô érde-
kek, nézetek, ambíciók, gyakran nézeteltérések forrásaivá válhatnak. Ebben az idôszakban
gyakori a szorongás, a bizonytalanság érzésének átélése. A csoport tagjai erôsen függnek a
kijelölt vezetéstôl, a tagok megfelelô önprezentációval, benyomáskeltési technikákkal
igyekeznek minél hamarabb elfogadtatni magukat a csoporton belül és elfogadható viselke-
désminták kialakítására törekszenek. Az egymás közti határok tesztelése is ebben a fázisban
történik.

A feladatvégzô tevékenység dimenziójában ez a periódus a tájékozódás idôszaka. A cso-
port tagjai az elôttük álló célokat, feladatokat, szabályokat próbálják megállapítani, megfe-
lelô módszereket keresnek a feladat megoldásához.
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A vezetô feladata ebben a helyzetben a bizonytalanság csökkentése, a biztonság érzésének
kialakítása. Fontos, hogy a feladatok, szerepek és a határok tisztázása mellett támogassa 
a csoportot a belsô szerkezet kialakításában. Meg kell osztania a tagokkal a fontos informá-
ciókat, bátorítania kell a tagok részvételét a kezdeti fázis problémáinak megoldásában.
Segítenie kell a tagok közötti nyílt kommunikációt, egymás megismerését, a vezetés és a
tagság közötti határ átláthatóságát. Gondot jelenthet, ha a vezetô ebben a helyzetben túlzot-
tan szorong, ha visszaél hatalmával, ha agresszív vagy elbagatellizálja a problémákat. 
A vezetô ebben a fázisban eligazítással, támogatással segítheti csoportját, serkentenie kell a
dolgozók beilleszkedését és együttmûködésüket.

Második szakasz: A polarizáció, ellenállás fázisa
Miután a vezetô és a beosztottak megbizonyosodnak arról, hogy egy csoportba tartoznak, 
a csoporton belüli kapcsolatokban kétféle „hatalmi harc” indul meg. Az elsô hatalmi harcra
a vezetô korlátainak keresése, a vezetô elleni lázadozás, a vezetô tevékenységének a bírála-
ta jellemzô. A csoport tagjai kihívást intéznek a vezetés ellen, megkísérlik érvényesíteni
egyéniségüket, s megszerezni befolyásukat. A másik hatalmi harc a csoport tagjai közötti
rangsor kialakítására, dominanciára és autonómiára épül. Ebben a szakaszban jellemzô a
vélemények polarizálódása, gyakran kerülnek felszínre interperszonális konfliktusok, érzel-
mi viharok. A csoport struktúrájának jellemzôi miatt a feladatvégzô tevékenységre az ala-
csony teljesítmények jellemzôek. A feladattal kapcsolatos ellenállásban gyakran a vezetô
képességeiben való kételkedés ölt testet.

A csoport vezetôi ebben a szakaszban a következô viselkedéssel segítik a csoport tagjait:
– közvetítenek a konfliktusok konstruktív (jövôorientált, közös célokat szem elôtt tartó,

integrációs) megoldásában,
– bátorítják a vélemények megosztását, mindenkinek egyenlô lehetôséget adnak a meg-

hallgatásra,
– olyan közös normák kialakításában támogatják a csoport tagjait, melyek elôsegítik a

különbözô álláspontok kifejtését és egyeztetését,
– serkentik a csoport döntéshozatali technikájának kialakítását,
– segítenek megteremteni „az oké vagyok, és az oké vagy” légkört.
Fontos, hogy a vezetô vegye komolyan a visszajelzéseket, érvényesítse az érzésekhez,

véleményekhez való jogot, a „viharokat csendesítse”, figyeljen oda a csoporton belüli
légkörre, a szerepek és elvárások tisztázására, s fôként építse tovább a csoportot. Gondot
jelenthet, ha a csoporton belüli agressziót tagadja, ha a dühöt és a lázadást egyéni patoló-
giaként kezeli, ha a csoportot kedvelt és nem kedvelt tagokra osztja, a bûnbakkeresést támo-
gatja, büntet és védekezik.

A csoport fejlôdésének ebben a fázisában esetleg konfliktuskezelô team-építô tréninggel
meggyorsítható a harmadik szakaszba való átjutás.

Harmadik szakasz: Konszolidáció, rendezôdés fázisa
Ha már megoldódott a csoporttagság és a befolyás megszerzésének kérdése és kialakult a
konfliktusok kezelésének mechanizmusa, a csoporton belüli kapcsolatokra jellemzô közös
érzések, kölcsönös támogatások, egymás iránti nyitottság jelenik meg. Elfogadják a csoport
tagja a köztük lévô különbségeket, megjelenik a csoporton belüli összetartozás, a „mi-tudat”,
a csoporton belüli kohézió egyre erôsebbé válik. Ebben a szakaszban az egyének halmazából
igazi csoporttá kovácsolódik a csoport, új normák és új szerepek alakulnak ki, a hangsúly a
harmónián van.

A feladatvégzô tevékenység során jellemzô a célokkal való egyetértés. A csoport a felada-
tokra kezd összpontosítani, kezdi kialakítani a feladatok végrehajtásához szükséges szere-
peket és normákat. A vélemények és elképzelések nyílt cseréje is elindul, közösen elfogadott
módszerekkel tervszerû munkát végeznek, közben folyamatosan egymásra figyelnek.
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A csoport vezetôje ebben a szakaszban a következô módon segítheti a tagokat:
– elôsegíti a normaképzést,
– nyílt légkört alakít ki, visszajelzésekre bátorítja a tagokat,
– hozzájárul a feszültségek elfogadásához, feldolgozásához,
– információt és forrásokat biztosít a feladatok megoldásához,
– segít a kritikus témák felszínre hozatalában,
– saját értékrendjét kinyilvánítja,
– kezeli a destruktív tagokat,
– támogatja az autonómia törekvéseket.
Gondot jelenthet, ha ragaszkodik a csoportvezetés központi szerepéhez, ha az egyéni

igényeket és különbségeket elutasítja, ha egy-egy személy különleges elvárásait teljesíti, ha
saját értékeit a csoportra ráerôlteti.

Negyedik szakasz: Produktivitás, teljesítés fázisa
Ez a legharmonikusabb és legtermékenyebb idôszakasz a csoport életében.

A csoporton belüli kapcsolatokra a kölcsönös bizalom, a nyílt kommunikáció, a szemé-
lyek közötti problémák megoldása, a saját magukra vonatkozó belátás, a kívánt irányba
történô viselkedésmódosulás jellemzô. Ebben a szakaszban a produktív munka, sikeres fela-
datteljesítések, az energia és az adottságok maximális kihasználása mutatható ki. A csoport-
tagok közötti munkamegosztás a feladatvégzô tevékenység eszköze, kialakul a funkcióra 
orientált, összekapcsolódó szerepek rugalmas rendszere, a munkatevékenység közben az
emberek nyomon követik egymást, s reagálnak egymás szükségleteire. 

Ebben a fázisban a szaktanácsadó feladata a segítô támogatás. A csoport sokszor a vezetôi
szerep megosztását, a háttérbevonulást igényli. Jó, ha lehetôséget ad a konzultációra, a saját
ötleteit felajánlja, de az egyének fejlôdési lehetôségeinek biztosítására nagy súlyt kell
helyezni. Olyan célok megfogalmazását kell segíteni, melyek kihívást jelentenek a csoport
tagjai számára. A csoport folyamatos értékelése során el kell ismerni a jó teljesítményt. Csak
akkor érdemes beavatkozni, ha szükséges, minimum kontroll gyakorlásával – biztonságos
határok fenntartása mellett – hagyni kell a csoportot mûködni. A tagokat tanácsokkal és 
visszajelzésekkel segíteni kell abban, hogy minden tehetségüket ki tudják aknázni. A pro-
duktivitás fázisában a kritika, az elnyomás, a büntetés, az autonómia kétségbevonása, az
érzések, leértékelése csökkenti a teljesítést.

A 4. szakaszba eljutott csoport sokszor olyan feladatok megoldására is képes, amit a cso-
portot alkotó egyének egyenként nem tudnak megvalósítani. 
A továbbiakban megpróbáljuk összefoglalni azon kutatások tanulságait, melyek a csoportok
hatékonyságának meghatározó tényezôit térképezték fel. A vizsgálatok szerint egy csoport
akkor lesz hatékony, ha a következôk jellemzik:

A csoport vezetése a csoporttagokkal egyezteti a célokat. Ahhoz, hogy egy csoport jól dol-
gozzon, szükség van arra, hogy: 

– a csoport tagjai ismerjék az elôttük álló célokat, 
– a probléma fontosságát megvilágítsák számukra,
– tudniuk kell azt, hogy pontosan mit kell tennie a csoportnak a cél elérése

érdekében, és mindezekkel egyet is értsenek.
A célok tisztázása után közösen döntenek a feladat megvalósításának módjáról, az egyes

részfeladatok felelôseirôl, határidôkrôl, stb. 
A döntés elôkészítése során a csoporttagok megállapodnak a döntéshozás során alka-

lmazandó szabályokban, az együttmûködés módjában. (Pl. a megoldandó probléma a csoport
problémája, mindenki felelôs a minél jobb megoldás megtalálásáért.) A döntéshozatal ide-
jére minden zavaró tényezôt kiiktatnak, a csoportidô a csoporté. Csoporton belül mindenk-
inek a szerepe körülhatárolt, a tagok tudják, hogy a csoport elôtt álló feladatok elvégzése
érdekében mit kell tenniük.
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További kritériumok
A hatékony kommunikáció: a munkavégzés eredményességéhez elengedhetetlenül szük-
ség van arra, hogy a kommunikáció a szervezeti hierarchiában felfelé és lefelé, a szervezeten
belül és a külvilág felé is hatékonyan mûködjön.

A csoporton belüli kommunikáció eredményességét biztosítja, ha:
az emberek nyíltan és ôszintén, de a többiek érzéseit, gondolatait nem sértve mondják el

elképzeléseiket egy adott témáról, és
a hallgatóság aktívan figyel, érdeklôdik a téma iránt (motiváció!)
A bizalom: A csoporton belüli kölcsönös bizalom nélkülözhetetlen a közös együttmû-

ködéshez. Ilyen légkörben az egyének szabadon nyilatkozhatnak bármirôl, anélkül hogy a
következményektôl rettegniük kellene.

A kölcsönös támogatás légköre uralkodik, a csoportban ôszintén törôdnek egymással,
azzal, hogy a másiknak is jól menjen a munka, bárki bárkinek segítséget ad, bárkitôl segít-
séget kér, ha erre szüksége van. A csoporton belül kiiktatják az egymást hátráltató ver-
senyeket, az egymást segítô versenyt viszont alkotó módon használják fel.

A konfliktusok elfogadása és feloldása: Mivel az emberek egyéni tapasztalatokkal,
értékekkel, véleményekkel rendelkeznek, ezért természetesen egyet nem értések, konfliktu-
sok keletkezhetnek a csoporton belül. A csoport akkor tud hatékonyan mûködni, ha a kon-
fliktusok keletkezését természetes, sôt jó dolognak tartják, mert a fejlôdés alapját látják
benne. A konfliktusok megszüntetésében az egész csoportnak részt kell vennie, a vezetô a
legtöbb esetben a csoport segítsége nélkül egyedül nem tudja megoldani azokat. 

Az egyéniség kölcsönös tiszteletben tartása: Mindenki értékeli, és tiszteletben tartja a
másikat, ami verbális és non-verbális úton is kifejezésre jut.

A csoportot alkotó egyének fejlôdése biztosított, képzésük magas színvonalú. A csoport
rendszeresen értékeli az elvégzett munkát, megbeszéli a közben szerzett tapasztalatokat és
a tanulságokat a további tervezésnél figyelembe veszi.

Ötödik szakasz: Elszakadás vagy változtatás, átalakulás fázisa
Ahogy egy csoport elérte célját, tagjainak új célt kell megfogalmazniuk önmaguk számára,
illetve fel kell oszlatni a csoportot. Ha nem történik meg a célok megfogalmazása, akkor az
elszakadás fázisában a csoport struktúrájában a kölcsönös függés csökkenése, az érzelmek
visszavonása jellemzô, a kapcsolatok rutin jellegûekké válnak.

Ebben a szakaszban a feladatvégzô tevékenységre a tapasztalatok értékelése és a követ-
keztetések levonása jellemzô.

Abban az esetben, ha a csoportot fel kell oszlatni (mert nincs új cél, az idôleges csoport
teljesítette a feladatát), a vezetô feladata a következô:

– információt gyûjt a tényekrôl, idejében bejelenti azokat a csoport tagjainak,
– segít a csoportnak az alkalmazkodásban (a leválás megkönnyítése, a csoportkötelékek

oldása),
– facilitálja a „búcsú szertartást”,
– elfogadja a visszajelzéseket, megengedi az ambivalenciákat, 
– elismeri a csoportot.
Nehezíti az elszakadást, ha a vezetô letiltja a „gyászt”, megtagadja a csoportot, saját levá-

lási problémáira koncentrál, nem hagy idôt a leválási folyamatra, vagy nagyon elnyújtja azt.
Amennyiben új célokat fogalmaznak meg, a feladatok függvényében a csoportfejlôdés
valamelyik korábbi fázisába kerül vissza a csoport, s az ott fontosnak tartott vezetôi tanulsá-
gokra kell koncentrálni.
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13. Az új ismeretek adaptálásának 
és elterjedésének folyamata

Az újdonságok adaptálása és elterjedése nagymértékben befolyásolja az egyes piaci szerep-
lôk teljesítményét, lehetôségeit, versenyképességét. Az innovációk terjedése térben és
idôben is egyenetlen, azt számos tényezô befolyásolja. Lényeges elem a folyamatban az
ismeretátadás és a tanulás. A szaktanácsadónak ebbôl kiindulva fontos szerep jut abban,
hogy az újdonságokkal kapcsolatban tájékoztassa az ügyfeleit, információt szolgáltasson és
közvetítsen azok alkalmazhatóságával, az azt befolyásoló tényezôkkel kapcsolatban. 
A fejezet részletesebben foglalkozik az innovációk fontosságával, idôbeli és térbeli terjedé-
sével, az újdonságok adaptálásának fázisaival, az újítások elterjedését befolyásoló
tényezôkkel. 

A szaktanácsadó, tevékenysége során arra törekszik, hogy megbízható, új információval
lássa el az ügyfeleket. Tény azonban, hogy az emberek nem egyszerre, egy idôben fogadnak
el minden új gondolatot. Sôt, a legtöbb új ötlet, kutatási eredmény úgy jelenik meg a piacon,
hogy ott nem kelt különösebb izgalmat. Tapasztalatok szerint már sikeresnek mondható az
az újítás, amit egy szûk kör alkalmasnak tart arra, hogy elfogadja és bevezesse. A fokozatos
elfogadás ténye vezetett ahhoz a felismeréshez, hogy az emberek különböznek az új
ötletek elfogadása iránt mutatott hajlandóságukban. Más szavakkal, bebizonyosodott,
hogy létezik egy olyan pszichológiai jellemvonás, amelyet innovációs készségnek nevez-
hetünk. A fogalomkör jobb megértéséhez külön kell választani az adaptáció és az elterjedés
terminológiákat.

Az újdonság adaptálása az egyén viselkedésére utal: az egyén készsége az új ötlet, gyako-
rlat vagy termék bevezetésére. Az újdonság elterjedése pedig az a folyamat, amely során a
közösség vagy célcsoport tagjainak többsége dönt az újítás bevezetésérôl. Az elsô tehát az
ügyfélt mint egyént, a második az ügyfelek közösségét érinti. (Kozári 2000.)

13.1. Innováció

A világgazdaság korszakváltása napjainkban az anyagi és szellemi termékek, termelési
eljárások stb. robbanásszerû változásával és változatosságával jellemezhetô. Ezzel kapcso-
latban Schumpeter (1980) az autonóm gazdasági fejlôdés jellemzô tényezôjének tekintette az
innovációt. Az innovációk mindig ötletekbôl születnek, válogatódnak ki. A sikeres innová-
ciók a kreativitástól függnek, ezért minden ez irányú fejlesztéssel szemben követelmény,
hogy ehhez kedvezô feltételeket biztosítson. Ráadásul az innovációk mindig minôségi
továbbfejlesztést igényelnek, ezért szorosan kapcsolódnak a kutatási-, fejlesztési tevékeny-
ségekhez. Fontos megállapítás, mely a szaktanácsadás gyakorlati kapcsolódásának fontos-
ságát helyezi elôtérbe, hogy az innovációk ötletének egy jó része nem a terméket létrehozó
vállalatnál születik, hanem a terméket felhasználó, vagy vásárló gazdálkodók, vállalatok
kezdeményezésére. Ez a tény pedig a vállalatot, vállalkozást arra ösztönzi, hogy bôvítse a
vevôkapcsolatait. Mégpedig úgy, hogy e kapcsolatok alkalmasak legyenek a vevôk körében
felvetôdô innovációs ötletek, elképzelések átvételére, ösztönzésére. Így csökken az értéke-
sítés és a fejlesztés szervezetei között a táv. (Osman 1982.)
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Mothe és Paquet (2000) az információgazdaság innovációs összefüggéseit, valamint hatá-
sait elemezve abból indul ki, hogy a modern gazdaság egyik fô hajtóereje az innováció.
Erôsödik az a felismerés, hogy napjainkban létfontosságúvá vált a folyamatos ismeretáram-
lás és tanulás, melyben a szaktanácsadókra fontos szerep hárul. Sok tekintetben módosul a
megértés, a gondolkodás szerepe a munkavégzésben, mind a döntési, mind a szélesen
értelmezett termelési folyamatokban, mind ezek szervezeti feltételeiben. Fontos megál-
lapítás, hogy az információs és innovációs folyamatok szervesen kapcsolódnak. Mothe és
Paquet „társadalmi szoftver” gyûjtôfogalommal jelölik a különbözô közvetítési formákat, és
úgy vélik, hogy ezek fejlôdése megsokszorozza az innovációs rendszer hatásosságát.

Az innovációval kapcsolatos folyamatok – mint új jelenségek – vizsgálata nálunk elsô-
ként a gazdasági térhez kötôdött. Ennek eredményeként jöttek létre az elsô gazdasági
innovációk, mint az ún. termelési rendszerek a mezôgazdaságban az 1970-es és 80-as évek-
ben. Ennek lényege az volt, hogy a rendszergazda kidolgozott egy pontos termelési eljárást
valamely termék elôállítására, beleértve az alkalmazandó technológiát, vetômagokat, az
elvégzendô munkák idejét, jellegét, a mûtrágya mennyiségét stb. Ezt a rendszert aztán alkal-
mazásra kínálta más gazdaságoknak, amivel nagyobb termelési eredményt garantált. Ma-
gyarországon ennek a Bábolnai Állami Gazdaság volt az egyik mintája. (Bethlendi 1979.,
idézi Madarász és Molnár 2003.)

13.2. Az adaptációs folyamat fázisai

Az innovációkból származó újdonságok alkalmazásával kapcsolatos adaptációs folyamat
több fázison keresztül valósulhat meg (Kozári 2000.): 

Nem tudatos fázis
Ebben a fázisban az elfogadó nem ismeri az ötletet vagy újdonságot. Ekkor még nincs mit
mérlegelnie.

Tudatos fázis
Az elfogadó ismeri az ötletet, de nincs részletes információja annak megvalósíthatóságával
kapcsolatban. Sajnos, az ügyfelek többsége nem lép túl ezen a szinten. 

Információs fázis
Ebben a fázisban az elfogadó érdeklôdést mutat az újítás iránt, adatokat szerez róla,
lehetôséget lát annak alkalmazására. A szaktanácsadó adatokkal, tapasztalatai átadásával
támogathatja az ügyfélt a következô lépés megtételére.

Értékelési fázis
Az értékelô fázisban az elfogadó elméletileg elfogadja az új ötletet, mérlegeli az alter-
natívákat és dönt annak gyakorlati kipróbálásáról. Ha az ügyfél már eddig eljutott, bebi-
zonyította, hogy komolyan érdeklôdik a téma iránt. Ekkor már további meggyôzést nem
szabad alkalmazni, mivel a döntés felelôssége a gazdáé. Mindemellett az értékeléshez szük-
séges információt továbbra is biztosítani kell.

Kísérleti fázis
Ebben a szakaszban az elfogadó már megkezdi az ötlet alkalmazását, de ha lehetôség van rá,
csak bizonyos keretek között (pl. az új növényfajtát kisparcellán teszteli.). Ekkor felméri az
újítás elônyeit és újragondolja a felmerült problémákat.
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Elfogadási fázis
Az elfogadó egyén az ötlet széles körû alkalmazása mellett dönt.

Az ügyfél a feléje irányuló információáradatot tudatosan vagy a nélkül, de mindig e vázolt
lépések alapján dolgozza fel. Az esetek túlnyomó részében csak az elsô, második vagy a har-
madik lépésig jut el, s úgy dönt, hogy nem vezeti be az újítást. Az innovatív típusú vállalkozó
az újítások többségében eljut az értékelô vagy esetleg kísérletezô fázisig, és saját tapasztalataiból
kiindulva dönt azok bevezetésérôl, illetve elutasításáról. Az újítások elterjesztése során bármely
fázisban számtalan hibalehetôség elôfordulhat. A szaktanácsadó feladata, hogy a hibalehetô-
ségeket fázisonként felmérje, majd segítséget nyújtson kiküszöbölésükhöz. (Kozári 2000.)

13.3. Az innovációk, az újdonságok  terjedése

Az adaptációs folyamatot számtalan tényezô befolyásolja, és ez okozza az innovációk
elterjedésének sajátosságait. Az innovációkat a társadalmi, gazdasági folyamatok tér- idô
kapcsolata határozza meg. Az innovációk terjedését tehát vizsgálhatjuk idôben és térben. 
Az innovációk terjedésének idôbeliségét (Lehota és Tomcsányi 1994. alapján) az ún. termék-
életciklus (13.1. ábra) révén lehet szemléltetni: 

1. A bevezetés szakaszában a sikeres innováció érdekében szoros a kapcsolat az újító, a
gyártó és az új iránt érdeklôdô vevô között. Az étékesítés rendszerint alacsony szintû, az
árrugalmasság eléggé merev (hiszen az új termék még nem ismert a piacon), a termék
önköltsége is magas. Ebben a szakaszban a jövedelmezôség – a kis forgalom és a magas
elosztási és promóciós költségek miatt – negatív vagy legfeljebb enyhén pozitív. Az árak
ekkor még inkább magasak

2. A növekedési fázist a termék forgalmának (lassú vagy gyors) növekedése jellemzi. 
Az értékesítési volumen felfutó jellegû, oldódik az árrugalmasság, megjelennek a korai
utánzók. Mivel új versenytársak lépnek be, amelyek vonzónak találják a bôvülô és jöve-
delmezô piacot, az oligopol jellegûvé alakul. A versenytársak új termékjellemzôket vezetnek
be, több elosztási csatorna jelenik meg, valamint egyre finomabb és eltérô igényû fogyasztói
szegmensek keletkeznek. Az árak a korábbi szinten maradnak, vagy enyhén csökkennek. Ezt
a fázist az exponenciálisan növekedô bevételek és a magas nyereség jellemzi. 
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13.1. ábra. A termék-életciklus egyes szakaszai

Hanyatlás vagy
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Bevezetés   Növekedés      Érettség



3. A piaci érettség szakaszában megnô a termék iránti kereslet, miközben egyre telítettebb
piac alakul ki. E szakaszban a versenytársak már nem találnak jövedelmezô új szegmenseket,
gyakran kényszerülnek árengedményre. Meggyorsítják a termékjellemzôk javítását és
bevezetését (hatékonyabb K+F). Az értékesítés volumene eléri a maximumot, itt a legjelen-
tôsebb az árrugalmasság. Az önköltség a tömegtermelés következtében eléri a minimumot, de
a legnagyobb nyereséghozam is a piaci érettség szakaszában realizálódik. Az értékesítésben a
közvetlen eladóhálózat kiépítése történik meg. A termékfejlesztés kimondottan az életciklus
meghosszabbítására irányul; ezt a célt részben termék helyettesítéssel (új termék kidolgozása),
részben pedig piacbôvítéssel (új fogyasztók és fogyasztási módok megjelenése) lehet elérni. 

4. A hanyatlás szakaszában a piaci részesedés csökken, visszaesik az értékesítés vol-
umene. A hanyatlás bekövetkezhet gyorsan, vagy lassan, de a forgalom alacsony szinten
évekre is stabilizálódhat. A kereslet-csökkenés hatására a piacot kapacitásfelesleg, nyomott
árak, és fokozatosan romló jövedelmezôség jellemzi. Emelkedik az önköltség, az érettségi
szakaszhoz méretezett gyártókapacitás már nincs kihasználva, a termelés fokozatosan vesz-
teségessé válik. A szervízszolgáltatásra és tartalék alkatrészek gyártására kerül a hangsúly,
és a meglevô értékesítési csatornák kihasználása ajánlatos. A termékpolitikában már a
kifutást kell megcélozni, és az érettség szakaszában megindított új termékfejlesztést célszerû
tovább erôsíteni. (Lehota és Tomcsányi 1994., Madarász és Molnár 2003.)

Az innovációk térbeli terjedésében Nikodémus (1991) alapján szintén négy jellegzetes
szakasz különböztethetô meg:

– A kezdeti szakaszban az innováció még csak a magterületen érezteti hatását. Az elfo-
gadási szint alacsony, a magterülettôl távolabb nincs hatása a jelenségnek. 

– A diffúziós szakasz során megkezdôdik a tényleges terjedési folyamat. A cen-
trifugális erôk a kiindulási helytôl távolabb is életre hívnak innovációs centrumokat;
mérséklôdnek a területi különbségek. 

– A sûrûsödési szakaszban az innováció térformáló hatására az újdonság lassan a tér
valamennyi pontján jelen lesz. 

– A telítettségi fázisban az innováció a tér minden pontján ismert lesz, lassan megáll a
térbeli diffúzió. 

Hagerstrand (1952) fontos felismerése volt, hogy az újítást alkalmazók innovációs képes-
sége eltérô. Az innováció-kibocsátás helyétôl távolodva egyre csökken a valószínûsége egy-
egy információ megszerzésének. Modellezve e jelenséget, arra az eredményre jutott, hogy az
újdonságok diffúziója az alkalmazók számának növekedésével egy logisztikus görbe (ún.
elfogadási görbe) alapján írható le, és a normál eloszlást követi (13.2. ábra).
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13.2. ábra. Az újítások elterjedésének idôbeli lefutása



Az újítás bevezetése elôtt a gazdálkodónak célszerû megvizsgálnia, hol tart a görbe futása,
mert csak a csúcs elôtti szakaszban érdemes az új ötlet bevezetésén gondolkodni. A görbe
szakaszaihoz Windhorst (1983) hozzárendelte a Rogers (1962) által felállított alkalmazói
típusokat, melyek a következôk: 

Innovátor vállalkozók (újítók)
Szerepük közel áll a feltalálókéhoz. Nemigen támaszkodnak a szaktanácsadókra, vagy a
térségfejlesztôkre, gyakran közvetlenül a tudósokhoz, a kutatás és a fejlesztés forrásaihoz
fordulnak információkért. Piaci és más kapcsolataik túlnyúlnak lakóhelyük határain. Elsô-
sorban éppen az ilyen kapcsolatrendszerükre támaszkodva képesek felhasználni meglévô
erôforrásaikat: pénz- és társadalmi tôkéjüket, szakismereteiket és képzettségüket. Az innová-
torok rendszerint eltérnek a helyi szokásrendszerektôl, ezért ritkán tekintik ôket a helyiek
vélemény-irányítóknak. Sôt, gyakran hóbortos különcöknek nézik ôket, és a helyi társada-
lomnak csak a peremén találnak helyet.

A korai alkalmazók/elfogadók 
Az új elgondolások megfontolt és sikeres felhasználói. Figyelmük – különösen az informá-
ció-szerzés terén – messze túlnyúlik a lakhelyük határain, mégis rendszerint a helyi közösség
beágyazódott tagjai. Tudják, hogy szükségük van környezetük megbecsülésére és meg akar-
ják tartani befolyásos pozíciójukat a helyi társadalomban. Gyakran vállalnak szerepet a helyi
önkormányzat testületi munkájában, bizottságaiban. A korai alkalmazók tanácsait gyakran
kéri ki közvetlen környezetük, ezért szerepük kulcsfontosságú az innovációk terjesztésében.
Gazdaságuk gyakran mintagazdaságként mûködik. 

Korai többség
Tudatosan követik az innovációs folyamatokat, de nem vezetik azokat. Akkor kapcsolódnak be
az innovációt alkalmazók körébe, amikor az adott új eljárás, vagy technológia már bizonyos
elfogadottságot szerzett a helyi társadalomban. Számukra ezért az újdonság mérsékeltebb – de
biztos – haszonnal jár, mint a korábban említett két csoport tagjai esetében. Képzettségük, jár-
tasságaik viszonylag szerényebb az innovátorokénál, és a korai adaptálókénál. Elsôsorban ôk
kérik ki a korai adaptálók tanácsait. Helyi kapcsolatrendszerük gazdagabb, mint az átlagos. 

Késôi többség
Számukra az innováció alkalmazása szinte már kényszer, ha nem akarnak nagyon lemarad-
ni a többség által adaptált technológia termelési eredményeitôl. Ebbôl következôen hasznuk
is mérsékeltebb, mint a korábban ébredôké. Általában bizalmatlansággal fogadják az új gon-
dolatokat, addig nem alkalmazzák azokat, amíg környezetük – a környezetükben élô, velük
hasonló helyzetben lévô és hozzájuk hasonló szkepszissel rendelkezô emberek – is rá nem
térnek az újításra. Az ô meggyôzésüket külsô ember aligha vállalhatja fel sikerrel, az innová-
ció legfontosabb jegyei a számukra a közvetlen megfigyelhetôség és a kipróbálhatóság.

Lemaradók
A csoport tagjai az utolsók az innováció alkalmazásában. Gyanakvók, esetleg ellenségesek
az innovációkkal és az innovátorokkal szemben. Mikorra maguk is alkalmazzák az adott
innovációt, annak kompetitív haszna már nagyrészt elillant. Általában alacsonyabban iskolá-
zott és idôsebb emberek, akik kapcsolatrendszere a lokalitáson belül is szûk. 

Az innováció születésekor azokat csak egy vagy több helyen alkalmazzák az innovátorok,
így nagy különbség van az innovációs centrum és a szomszédos térség között (Windhorst
1983). Az expanziós szakaszban már jelen vannak a korai alkalmazók és kezd kialakulni az
elsô jelentôsebb felhasználói kör a korai többség is. Ebben a szakaszban már mérséklôdik 
az innováció hordozás területi különbsége, mivel megjelennek a mellékcentrumok. A har-
madik szakaszban még inkább sûrûsödik az újdonság alkalmazása az adott térségben,
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miközben a területi különbségek kiegyenlítôdnek. Már nem lehet megállapítani az innováció
centrumát. A negyedik szakasz a telítôdés fázisa, itt az újdonság ismertté válik, felhasználása
természetes lesz. (Rechnitzer 1994.) 

13.4. Az újítások elterjedését befolyásoló tényezôk

Az innovációk terjedésének számos korlátja van: természeti, kulturális, pénzügyi, infrastruk-
turális, humánerôforrás korlátok; melyek az újítás terjedését különbözôképp befolyásolhat-
ják: teljesen megakadályozzák (teljes elzárkózás), feltartóztatják (idôbeli késleltetés), vagy
más irányokba terelik. (Chapman 1979.) Az újítások elterjedését befolyásoló tényezôk
együttesen a kedvezô vagy kedvezôtlen feltételeket teremthetik meg a döntéshozó számára.
Három fontos csoportba sorolhatok, aszerint, hogy a gazdálkodóra illetve annak tevékenysé-
gére, magára az újdonságra, vagy az egyéb, külsô tényezôkre vonatkoznak e.

A gazdálkodóra, illetve a végzett tevékenységre vonatkozó tényezôk

A gazdálkodó kora
Az élet sajátossága, hogy az ember a kor elôrehaladtával kevésbé hajlamos a kockázatvál-
lalásra, ezáltal az újítások bevezetésére. Az a gazdálkodó viszont, aki hosszú éveken keresz-
tül folyamatosan részt vett az újítások adaptálásában, valószínûleg idôsebb korára is megtartja
ezt a jellemzô vonását. A vérbeli gazdálkodó mindig újít és fejleszt, korától függetlenül.

A gazdálkodó szakképzettsége
Az újítások elterjedésének gátja lehet a szakképzettség hiánya. A képzetlen ember nem képes
megfelelôen felmérni lehetôségeit és korlátait, a döntéshozatal során ezeket nem veszi szá-
mításba. Általában ragaszkodik az egyszer begyakorolt, esetleg bevált technológiához, bár
idônként tudatában van a változtatás szükségének. 

A gazdálkodó és a szaktanácsadó kapcsolata
Egyes gazdálkodók szorosabb kapcsolatot építenek ki a szaktanácsadóval, gyakrabban veszik
igénybe szolgáltatásait, mint mások. Így rövid idô alatt kialakul az a gazdálkodói kör, amely
jelentôsen több információhoz jut hozzá, és gazdálkodása társainál eredményesebbé válhat.

A gazdaság mérete és bevétele
Ez a szempont határozza meg leginkább az újításokra felhasználható források mennyiségét.
A forráshiánnyal küzdôk lassabban, és csak kis lépésekben modernizálhatják gazdaságukat.
A gazdaság mérete azonban nem feltétlenül determinálja az elérhetô árbevétel értékét. Kis
területrôl is óriási bevételekhez lehet jutni intenzív (és tôkeigényes) gazdálkodással. Példa
erre a holland farmer, aki néhány száz négyzetméteres üvegházban, volumenben és értékben
is jelentôs mennyiséget állít elô. (Kozári 2000.)

Az újításra vonatkozó tényezôk

Az újítás bekerülési költsége 
A gyakorlatban a vásárló legelôször a termék ára után érdeklôdik. Ennek megfelelôen a
kevesebb ráfordítást igénylô s a termék árát jelentôsen nem növelô újítások bevezetését 
a gazdálkodók nagyobb számban képesek megvalósítani. Azonban az ár a terméknek, tech-
nológiának csak az egyik jellemzôje, és nem is biztos, hogy a legfontosabb. A döntéshozatalt
elôkészítô elemzésnek ki kell terjednie a termék funkciójára is. Értékelni kell azt, hogy az
újítás számukra mit tud nyújtani, és ez mennyiben tükrözôdik a vételárban.
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Az újítás értéke, az érzékelt elônyök 
Minél nagyobb az innováció érzékelt elônye, annál gyorsabban terjed az alkalmazása. 
Az újítás tényleges értékét a funkció/költség hányados adja. Ez az összefüggés a termék-
elôállító és a fogyasztó érdekeltsége megfeleltetésének az alapja. A megtérülési idô szintén
nagymértékben befolyásolja az újítás bevezetését és elterjedését. A gazdálkodó nem vál-
lalkozhat olyan technológia bevezetésére, amelynek megtérülési ideje évtizedekben mérhetô.
Ez az alapanyag- és eszközgyártók számára is komoly kihívást jelent.

Illeszthetôség, az újítás összeférhetôsége
Minél inkább összesimul az innováció a korábbi tapasztalatokkal, szokásokkal, annál
gyorsabb terjedésre lehet számítani. Elôsegíti az újítás sikerét, ha az közel áll a gazdálkodó
elképzeléseihez, és kapcsolható a már meglévô technológiákhoz. 

Az újítás bonyolultsága, komplexitása
A gazdálkodók – hasonlóan az emberek többségéhez – gyanakvással tekintenek a bonyolult
vagy annak vélt dolgokra. Itt elsôsorban azok kezelhetôségére gondolunk. Minél egyszerûbb
egy gép kezelése, vagy egy technológia alkalmazása, annál nagyobb az esélye szélesebb
körû elterjedésének.

Megfigyelhetôség, az újítás kipróbálhatósága
Az újítás kipróbálásával a gazdálkodó információt kaphat annak azon tulajdonságairól is,
melyek a gépkönyvben vagy a technológiai leírásokban nem találhatók meg, továbbá élmény-
szerû ismereteket is szerezhet róla. A próba csökkenti az innováció kockázatát. A kipróbálás
lehetôségének megteremtésével (bemutatókra, illetve mintafarmokra szervezett látogatással) a
szaktanácsadó meggyôzôbb érvekkel tudja alátámasztani az újítás nyújtotta elônyöket.

Az újítás oszthatósága
Kedvezôen befolyásolja az újítás elterjedését, ha a technológiát részekre lehet osztani, s így
megvan a lehetôség a lépcsôzetes bevezetésére. Ez elsôsorban a drágább technológiák elter-
jedését segítheti elô. (Kozári 2000., Rogers et al. 1988.)

Az újítások elterjedését befolyásoló egyéb (külsô) tényezôk
Az újítások elterjedésére hatást gyakorló külsô tényezôk sorában – nem fontossági sorrend-
ben tárgyalva – elôször a nemzeti, nemzetközi, Uniós törvényeket és egyéb jogi szabályo-
zókat szükséges megemlíteni. Törvényhozatallal befolyásolható az újítások (kötelezô vagy
kényszerû) elterjesztése is. Gondoljunk például a környezetvédelemmel kapcsolatos törvé-
nyekre, melyek számos technológia elsorvasztásában, vagy elterjesztésében is szerepet ját-
szanak. A törvényeken kívül segélyekkel vagy gazdasági intézkedésekkel is ösztönözni lehet
egy-egy újítás térhódítását (pl. beruházás támogatása, felárak alkalmazása stb.). Ösztönzô
lehet a szükséges alapanyagokkal való ellátás megszervezése is.

Az említetteken kívül még számos külsô tényezô ismert. Az itt leírtakkal az volt a cél,
hogy a befolyásoló tényezôket felismerve a szaktanácsadó, mint eszközt alkalmazhatja ôket
a gazdálkodó meggyôzésére az újítások propagálása során. Ebben a tekintetben maga a sza-
ktanácsadás, a szaktanácsadói rendszer is külsô befolyásoló tényezô. Fontosságánál fogva
azonban már gyakorlatilag külön, a negyedik, az újítások megismerését elôsegítô tényezôk
közé sorolhatjuk. Az újítások megismertetését ugyanis leginkább a szaktanácsadási módsze-
rek alkalmazásával érhetjük el. A tömegkommunikáció igénybevétele, a napi kapcsolattartás,
a tanfolyamok és bemutatók szervezése mind-mind egy lehetôség az új ismeret átadására.
Fontos tényezô ezen kívül még a szomszédoktól, barátoktól, általában kommentár kísére-
tében (mintegy értékelve) kapott ismeretanyag is. Ez is jól elô segíti az újítások spontán
elterjedését a gazdálkodók körében.
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14. Az ismeretátadás módszertana

„Semmi sem múlja felül azt a képességet, hogy
valaki emberek gyülekezetét tartja lekötve szavaival”

Cicero

A szaktanácsadó munkájának túlnyomó része ismeretátadás. Ebben a fejezetben ismertetjük
a szaktanácsadók munkáját leginkább segítô kommunikációs módszereket, használatuk jel-
legzetességeit, azok kedvezô kombinációs lehetôségeit. Rámutatunk arra, hogy az öröklött
kommunikációs készségek milyen módon fejleszthetôk, az egyéni stílus hogyan használható
fel az ügyfél meggyôzésében, bizalmatlanságának feloldásában.

A tankönyv eddigi fejezeteibôl egyértelmûen kiderült, hogy a szaktanácsadói munka sikere
és hatékonysága alapvetôen két tényezôtôl függ. Az elsô és vitathatatlan követelmény, a sza-
ktanácsadó széleskörû szakmai ismerete, alapos felkészültsége az adott régió mezôgaz-
daságának legfontosabb kérdéseiben. A természeti erôforrások teljesítôképességének, a
technikai és technológiai feltételeknek, az ökonómiai követelményeknek, továbbá a szociális
környezet összefüggéseinek ismerete és az utóbbi átérzése nélkül elképzelhetetlen megfelelni
az e munkával szemben támasztott kívánalmaknak. Az eredményes szaktanácsadási munka
másik alapkövetelménye, hogy a szaktanácsadó képes legyen mondanivalóját hatékony
formában, világosan, tömören, meggyôzôen, az adott programcélnak megfelelôen közölni.
A két említett kívánalomra egyidejûleg és integráltan van szükség. A legmélyebb szakismeret
is csôdöt mond, ha nem társul az ismeretek átadása során a megfelelô kifejezésmóddal, stílus-
sal és meggyôzô erôvel. De fordítva is igaz: hiába rendelkezik egy szaktanácsadó remek kom-
munikációs készséggel, ha helyismerete, szakmai realitásérzéke elégtelen.

A szaktanácsadónak ismernie kell a különbözô kommunikációs módszereket, hasz-
nálatuk fô sajátságait, esetleges korlátait. Ezen ismeretekkel felvértezve lesz képes kiválasz-
tani az adott programcélnak és célközönségnek leginkább megfelelô kommunikációs csatornát. 

A szaktanácsadói munkában több évtizedes gyakorlattal rendelkezô, fejlett országok
tapasztalata, hogy nem létezik olyan kizárólagos kommunikációs módszer, amely minden
esetben alkalmazható. A hatékony szaktanácsadót a kommunikációs csatornák használatát
illetôen rendkívüli sokoldalúság jellemzi. A módszerek megfelelô arányú kombinációjára
van szükség a feladatok teljesítése során. Különös gondot kell fordítani arra, hogy a kivá-
lasztott kommunikációs módszer megfeleljen a célközönség elvárásának, ugyanakkor jól
szolgálja a szaktanácsadói program sikeres megvalósulását.

A kommunikáció terén is felkészült szaktanácsadó tudja, hogy mikor, kinek, milyen mód-
szert alkalmazzon, hogyan, milyen elvek alapján válogasson a számára hozzáférhetô kom-
munikációs eszközök közül. Figyelembe kell azt is vennie, hogy a modern kommunikációs
technikák, médiák használatával több ügyfelet, nagyobb gyakorisággal tud elérni. Tehát
amennyiben a szaktanácsadónak lehetôsége van rá, a tömegkommunikáció lehetôségeivel is
élnie kell.

Az eddigiekbôl világosan kitûnik, hogy a kommunikáció, illetve annak különbözô mód-
szereinek átgondolt használata a szaktanácsadói munka integrált része, amelynek legfon-
tosabb komponensei: a farmlátogatások, a hivatali konzultációk, az elôadások, a tan-
folyamok, a csoportos megbeszélések, a bemutatók, a tájékoztató levelek, a szakcikkek,
a szakmai kiadványok, valamint a tömegkommunikációs csatornák (helyi- és nemzeti
rádió és TV) használata. Ezen túl fontos az is, hogy a szaktanácsadó képes legyen az infor-
mációs rendszerekkel gyors és megbízható kapcsolatteremtésre.
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14.1. A kommunikáció fogalma

Az emberi és közösségi élet minden pillanatát a kommunikáció szövi át. Jól rátapint a lénye-
gre Gregory Bateson híres állítása, miszerint „nem kommunikálni nem lehet”. Ha két
ismeretlen ember az utcán találkozik és egymásra pillant, már kommunikációs kapcsolat van
közöttük. A vizuális kapcsolatteremtéssel megindult a jelzések adása és vétele, azaz – álta-
lános értelemben – a kommunikáció.

Az állatvilág egyedei – a rovaroktól az emlôsökig – mozgásuk, szaglásuk, hangjuk segít-
ségével adnak és vesznek jelzéseket fajtársaiktól, illetve környezetüktôl. Az emberek is
használják ezeket a kommunikációs formákat, de kiegészítik az ún. második jelzôrendszer-
rel, ami egy sajátos szimbólum-rendszeren alapuló nyelv. Erre utal John R. Pierce kommu-
nikációkutató, amikor ezt írja: „Az állatok úgy élnek, hogy nincs tudomásuk a közöttük
folyó kommunikációról. Az állatoktól eltérôen nekünk embereknek fogalmunk van arról,
hogyan élünk és kommunikálunk. Agyunk és sajátos kommunikációs eszközeink teszik
lehetôvé mindezt”. Pierce megállapításai arra vonatkoznak, hogy az ember a kommunikáció
során jelek és szimbólumok segítségével nevekkel látja el környezetének minden elemét.
Természetesen két ember nem mindig ad egyforma jelentést a szavaknak, de a különbözô
jelentések a legtöbb esetben közel állnak egymáshoz.

Az emberi kommunikáció – a legtömörebb meghatározás szerint – az emberek
közötti kölcsönös egymásra hatás, információcsere. A különbözô csatornákon át küldött
jeleket az emberek feldolgozzák, értelmezik, majd értelmüknek, érzelmüknek megfelelôen
visszajeleznek. Egy új emberi lény születésekor a szüleitôl örökli a kommunikáció szempont-
jából meghatározó beszélôszervek (garat, nyelv, hangszálak, szájüreg) anatómiai felépítését,
illetve a beszédkészséget. Ez utóbbi az emberi vérmérséklet típusokkal hozható összefüggés-
be, a szangvinikus és kolerikus típusok általában többet, gyorsabban és bátrabban beszélnek,
míg a flegmatikus és melankolikus emberek lassúbbak, befelé fordulóbbak. A gyermeket
szülei és közvetlen környezete tanítja meg beszélni. A gyermek szülei beszélgetésébôl elsa-
játítja az egyes tárgyak elnevezésére használt szavakat, ellesi és alkalmazza a szülôk meta-
kommunikációs módszereit. A második életév táján a gyermek családtagjaival a beszéd útján
jól megérteti magát. Iskolaérett korára megszerez egy olyan anyanyelvi alapszókincset, ame-
lynek segítségével környezetével problémamentesen kommunikálhat. Erre az alapszókincsre
az iskolában töltött évek egy peremszókincset halmoznak, mellyel a világ történései egyre
alaposabban felfoghatóak.

A nyelv nem csupán az emberek közötti kapcsolattartást segíti, az emberi agy munkája, a
gondolkodás is a nyelv szimbólum- és jelrendszerét használja. Nem nehéz belátni, hogy egy
szókincsét tekintve gazdag nyelv segítségével az ember elôtt tornyosuló problémák sokolda-
lúbban közelíthetôek és oldhatóak meg. Elismerésre méltóan vall minderrôl Szentgyörgyi
Albert Nobel-díjas professzor, aki világraszóló tudományos sikereit nagy részben a magyar
nyelvnek és gondolkodásmódnak tulajdonítja. Nyelvtani logikátlansága, sokszínûsége a
magyar nyelvet kiválóan képessé teszi az ember elôtt álló megoldandó feladatok sokoldalú
definiálására, a legjobb megoldási változatok kiválasztására. 

Az említett gondolatok a magyar nyelv és beszéd, napjainkban egyre mélyülô válságára
is ráirányítják figyelmünket. Ha egy nyelv beszûkül az óhatatlanul azt jelenti, hogy az emberi
értelem- és érzelemvilág is kárt szenved. 

14.2. Az emberi kommunikáció típusai

A következôkben röviden áttekintjük az emberi kommunikáció típusait, szintjeit. 
Az emberi kommunikáció egy sajátos formája a személyen belüli vagy más szóval az

intraperszonális kommunikáció. A személyen belüli kommunikáció az általunk észlelt
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egyéb megfigyeléseket is tartalmazza, melyek meghatározzák látható viselkedésünket. Min-
den kommunikációs szint alapját a kifejlôdött, csak az emberre jellemzô öntudat adja.
Saját öntudatunk mûködése képessé tesz bennünket arra, hogy úgy lássuk kívülrôl magun-
kat, mint ahogy mások látnak minket. Képesek vagyunk gondolatban magunkat elképzelni
oda, ahol egy nap múlva leszünk, vagy elképzelni egy jelenbeli döntésünk lehetséges jövô-
beni következményeit. A szaktanácsadói munkában óriási segítség lehet az intraperszonális
kommunikáció azon képessége, amikor beleképzeljük magunkat az ügyfelünk helyzetébe és
megfogalmazzuk, hogy mi az adott helyzetben hogyan döntenénk, vagy cselekednénk. 
Az emberi képzelôerô, fantázia és intuíció a személyen belüli kommunikáció rendkívül
fontos terméke.

Az emberi kommunikáció másik, egyben legismertebb szintje az egyének közötti, azaz
az interperszonális kommunikáció. A szemtôl-szembe történô információcserénél a kom-
munikáció alapjai, az üzenet küldôje és vevôje között megindul a jelzések áramlása. 
A személyek közötti kommunikációban az adó- és a fogadófél egymástól függ, a kommu-
nikáció kétirányú.

Az interperszonális kommunikáció körkörös, cirkuláris természetû. A küldô által létre-
hozott jelzéseket a vevô felfogja és párhuzamosan rögtön visszajelzô közléseket alkot. 
A személyen belüli kommunikációban a partner viselkedését jelentéssel ruházzuk fel, így
bizonyos fokig következtetni tudunk, hogy mi megy végbe a másik személyen belül. Jelen-
téseket csatolunk a tapasztalt viselkedésmódhoz, amelyek hol beigazolódnak, hol nem.

A személyek közötti kommunikáció megismeréséhez a következôkben meghatározott
fogalmak ismerete elengedhetetlen.

A kommunikációs késztetés fogalma alatt azt a cselekvés- és magatartássort értjük, 
mellyel keressük és kínáljuk az alkalmat a másokkal való kommunikációra. Minden ember-
nek vannak olyan személyes óhajai, kívánalmai, amelyeket csak a másokkal való kapcsolat-
teremtés során elégíthet ki. Az alkalmazott jelrendszer kölcsönös megértésével információt
kapunk a másik személy gondolatairól, érzelmi állapotáról. A kölcsönös megértés szintjén a
kommunikációs kapcsolat stabilizálódik és bizonyos elvárások alakulnak ki. A kommu-
nikáció folyamatában kiértékeljük a kapcsolatot és eldöntjük további fenntarthatóságát, meg-
változtatását vagy esetleg megszüntetését. A jelvevô személy magatartása visszacsatolás
formájában választ ad a jeladónak, amely alapján a további kommunikáció korrigálható és
folyamatosan ellenôrizhetô.

Az emberi kommunikáció lehet egyirányú is. E szinten nincs, illetve korlátozott a vis-
szacsatolás. A tömegkommunikációban vagy egy elôadás során a fogadó félnek kevés direkt
lehetôsége van az információval kapcsolatos észrevételek megtételére. Az egyirányú kom-
munikáció relatív elônye, hogy kevesebb idôt vesz igénybe és nagy közönség érheti el a
közölt információt. A kétirányú kommunikáció viszont hatékonyabb, nagyobb megértést és
jobb együttmûködést eredményez.

Századunkban az emberi kommunikáció tudományos kutatása számos érdekes tényre
hívta fel a figyelmet. Ma már tudjuk, hogy az üzenetek és jelzések kialakítása lehet akarat-
lagos, illetve a tudatunktól független. A legtöbb esetben a jelet küldô egyén elôre megter-
vezi közölnivalóját, hogy jobban elérje a vevô félben a kívánt hatást, vagy kierôszakolja a
válaszadását. Ugyanakkor az emberek között is elôfordul, hogy az akaratlan, spontán
jelzések, elejtett szavak több jelentést hordoznak, mint az elôre tervezettek.

14.3. A kommunikáció folyamata

Az emberi kommunikáció rendkívül komplex folyamat, igen nehéz egzakt formában defi-
niálni és modellezni. A személyek közötti kommunikáció körfolyamatának egyszerûsített
sémája a 14.1. ábrán kísérhetô figyelemmel.
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Az üzenet kódolása
Az üzenet nem más, mint a gondolat, az érzés megfelelô formába öntése, öltöztetése. 
A forma lehet a beszéd, lehet egy levél, de lehet egy gesztus is. Esetenként, a nem azonos
nyelven beszélôk vagy nem azonos jelrendszert használók között még egy kiegészítô
kódolásra is szükség van. Ekkor az üzenetet küldô verbális kódrendszerét még egy személy,
a tolmács újrakódolja, vagyis a fogadó számára érthetô nyelvre fordítja le.

A csatorna
Az üzenet valamilyen csatornán keresztül küldhetô el a címzetthez. Csak akkor beszélhetünk
kommunikációs csatornáról, ha az üzenetet a címzett meg is kapja. A csatorna és az üzenet
formája között szoros kapcsolat van. A szóbeli közléshez a fogadóval közös légtérre vagy
átviteli eszközre (telefon) van szükség. Az írásbeli üzenet továbbítására pedig a papír (levél,
fax), illetve az elektromos posta (e-mail) a legalkalmasabb csatorna. A szavakat kísérô mo-
solyt vagy fintort a rádió, a telefon, de a fax és a e-mail sem továbbítja. Abban az esetben,
ha ezeket az elemeket is fontosnak tartjuk, akkor olyan kommunikációs csatornák közül kell
választani, amelyek erre lehetôséget adnak (pl. szemtôl-szembe, TV, videó).

Az üzenetet közvetítô csatorna tehát sokféle lehet, a szemtôl-szembe beszédtôl, az elôadá-
sokon, a gyûléseken, a leveleken, a plakátokon át a telefon, a videó, a fax, az e-mail alka-
lmazásáig, sôt az egyszerû gesztusokig vagy arckifejezésekig terjed.

Az üzenet dekódolása
Az üzenet megérkezését követôen azt a címzett dekódolja, vagyis a maga számára
értelmezhetô formában jeleníti meg. A pontos dekódolásnak számos feltétele van. A leg-
fontosabbak: az üzenetet küldôvel azonos gondolkodásmód vagy legalábbis a szavak, kife-
jezések mindkettôjük számára azonos tartalmú jelentése, a jelzések hasonló értelmezése. 

Az üzenet értelmezése
Az üzenetküldés végcélja a megértés. Ha sikeres volt a dekódolás, azaz a fogadó megértette
az üzenetet, akkor valamilyen módon reagál rá. Ha cselekvésre szólították fel, akkor tesz
valamit, ha válaszra, akkor viszont üzenetet küld, vagyis visszajelez. Ez teszi kétirányúvá a
kommunikációt, s egyben ez a kommunikáció hatékonyságának kritériuma is. A vissza-
jelzésekkel csökkenteni lehet az elküldött és a fogadott üzenet közötti torzulásokat, és meg
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lehet gyôzôdni arról, hogy az információ elérte-e a célját, illetve szükség van-e kiegészítô,
pontosító üzenetekre. A jeladó és vevô közötti kapcsolatok változatai szinte végtelenek,
képtelenség az összes lehetséges változatot meghatározni. A komplexitást tovább fokozza,
hogy a kommunikáció nem statikus, hanem másodpercrôl másodpercre változó, dinamikus
folyamat. 

A 14.1. ábra alapján érthetô meg a kommunikációs rendszer fogalma is, mely szerint
a személyek közötti kommunikációs rendszer mindazon eljárásmódok, vagy tevékeny-
ségek összessége, amelyek segítségével az egyik ember a másik emberre vagy emberek
csoportjára hat oly módon, hogy kiváltja reakcióikat, amelyek megnyilvánulhatnak
szóban, gesztusban és szimbólumokban.

14.4. A verbális és nem verbális kommunikáció

Az emberi kommunikációban az üzenet hordozói a jelek és a szimbólumok. Ezeken belül két
nagy csoport képezhetô: így megkülönböztetjük a verbális és a nem verbális kommuniká-
ciót. Az elôbbiekben a nyelv, a szó, a mondatok segítségével történik a jelzések átadása. 
A verbális kommunikációt megelôzôen megfontolás tárgyává kell tenni, hogy: 

– Mit mondunk?
– Kinek mondjuk?
– Hogyan mondjuk?
– Mikor mondjuk?
– Kik elôtt mondjuk?
Az emberi kommunikáció másik szintje a nem verbális, vagy metakommunikáció. Ez

tulajdonképpen nem más mint kommunikáció a kommunikációban. Az emberi kommuniká-
ció nem verbális dimenziói a következôk:

– Testmozgás vagy kinezikus viselkedés. Egy fejbiccentés tökéletesen helyettesítheti
például az igenlô verbális választ. Sok esetben az elôadó kézmozdulatai jól kiemelhetik
a lényeget.

– Testi jellemzôk. A hatékony kommunikációt jelentôsen segítheti az elôadó jó orgánu-
ma, vonzó megjelenése.

– Érintkezéses viselkedés. A legalapvetôbb érintkezéses viselkedés, az emberek közötti
kézfogás (ereje, idôtartama, melegsége stb.) már a megszólalás elôtt számos jelzést
cserél ki a partnerek között.

– Paranyelv. A hangsúlyozás segítségével a közlendô lényegét jól ki lehet emelni.
– Proxemika. A közelség és távolság helyes felmérésére, a hangerô és tónus helyes meg-

választása a megértést támogatja.
– A metakommunikációban lényegesek még a készítmények és emblémák, valamint a

környezeti tényezôk. Nem mellékes tehát, hogy az alkalomnak megfelelôen öltöztünk-
e, és harmonikus környezetet választottunk-e közlendônk elmondására. 

Darwin tollából 1872-ben jelent meg az „Érzelemkifejezés az embernél és az állatvilág-
ban” címû munka, amely elsôként mutatott rá az emberi kapcsolattartás és érzelemkifejezés
non verbális dimenzióira. Századunk ’70-es évtizedétôl a metakommunikáció kutatása hatá-
rozott lendületet vett. Megállapítást nyert, hogy az alapvetô testjelzések egy-egy kultúrkörön
belül azonosak, az egyes gesztusok, testfunkciók többé-kevésbé ugyanazt az érzelem-meg-
nyilvánulást fejezik ki. 

A metakommunikációban vannak öröklött és tanult jelzések. Örökletesek a legalapvetôbb
érzelemkifejezések: például a született vak embertársunk – noha soha mástól azt nem lát-
hatta – nevet örömében és sír fájdalmában, mély szomorúságában. Ugyanakkor az egyes
gesztusok, a társadalmi helyzetet kifejezô stílus tudatosan begyakorolhatóak, illetve az
egyéni igényeknek és a környezet elvárásainak megfelelôen formálhatóak.
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A metakommunikáció kutatói szerint az európai kultúrkörnyezetben kb. 1 millió olyan
non verbális jel létezik, amely segítségünkre lehet az emberek közötti információ átadásban
és a kapcsolattartásban. Elsô hallásra kissé meglepô, mégis el kell fogadnunk a tudomány
mai álláspontját, miszerint az emberi kapcsolattartásban 35% a verbális és 65% a non ver-
bális jelzések használatának az aránya. A testbeszéd egyik legfontosabb kommunikatív
jellemzôje, hogy az ösztönös, a mimikánk, a gesztusaink, a testfunkcióink (pl. pirulás,
sápadás) a tényleges érzéseinket fejezik ki. Egyidejû verbális és metakommunikációs jelzés
esetén tanácsos tehát az utóbbinak hinni. E szabályt erôsítô kivétel, hogy tudatosan, bizonyos
gyakorlattal úrrá lehetünk non verbális kommunikációnk néhány eleme felett. A szaktanác-
sadó fontos feladata, hogy fejlessze empátiás készségét, törekedjen az ügyfél metakommu-
nikációs jelzéseinek pontos dekódolására és megfejtésére. Fontos továbbá, hogy a tanácsadó
tudatosan úgy formálja testbeszédének tanult jelzéseit, hogy az megfeleljen a mezôgazdasá-
gi ember elvárásainak. Számos metakommunikációs elem, így a megjelenés, a stílus, a kéz-
fogás rendkívül lényeges lehet a szakmai magabiztosság és megbízhatóság szavak nélküli
sugárzásában.

A következôkben összefoglalva ismertetjük az emberi kommunikáció fôbb jellemzôit:
– A kétirányú, személyek között zajló kommunikáció egy dinamikus folyamat.
– A kommunikáció nem lineáris, hanem cirkuláris.
– Az emberek kölcsönös egymásra hatása rendkívül összetett, komplex folyamat. Egy

találó vélemény szerint a két ember közötti kommunikációban tulajdonképpen „hat
személy” vesz részt. Az elsô az, akinek magadat gondolod; a második akinek a part-
nered téged gondol; a harmadik személy az a személy, akinek úgy hiszed, hogy a part-
nered téged gondol, valamint ugyanez a három személy a körforgás másik végén, a
partner szemében.

– A személyek közötti kommunikáció visszafordíthatatlan és megismételhetetlen. Egy
mondatot lehetetlen még egyszer, ugyanazzal a tónussal, hangsúlyozással, átérzéssel
elmondani és empátiával meghallgatni.

– Az emberi kommunikáció a teljes személyiséget magába foglalja. Valójában minden
kommunikációs eseményt, jelzést, következtetést a teljes személyiség hangolja össze.
A legtömörebb megfogalmazásban a beszéd maga az ember.

Az említett jellemzôk igazolására álljon itt néhány idézet: 
Az elsôt a Bibliából vesszük. Sirák fia könyvének 27. fejezetében ezt olvashatjuk az

emberi beszédrôl:
„Az ember értékét a beszéde szabja meg.
A fák gyümölcse szerint becsülik a kertet, az embert szavai szerint ítélik meg. Ne maga-

sztalj senkit mielôtt nem beszélt, mert ez az embernek a legjobb próbája.”
Az ie. 190-ben papírra vetett magvas gondolatokat erôsíti meg Illyés Gyula, amikor így

vélekedik:
„Az írás és a beszéd módja mindenkit leleplez. Jól beszélni és írni elsôsorban jellem

kérdése.”
Jóval szkeptikusabb Miroslav Krezsa horvát író véleménye az emberi kommunikációról:
„Azért beszélek, hogy meg ne tudják, mire gondolok.”
Hasonlóan vélekedik Talraun is, aki szerint: 
„… a beszéd arra jó, hogy gondolatainkat eltitkoljuk.”

Elsô olvasásra az idézetek között antagonisztikus az ellentmondás. A citált idézetek
valóságtartalma jelzi igazán az emberi kommunikáció összetettségét, sokoldalúságát, szub-
jektivitását és dinamizmusát. 
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14.5. A sikeres kommunikáció feltételei a beszédben

A kommunikáció egy többlépcsôs folyamat, amelyben több ember is tevékenyen részt vesz.
Azért, hogy sikeres legyen, a folyamat minden részében eredményesnek kell lennie. Ez azon-
ban viszonylag ritka eset. A hír az elôbb említettek miatt, valamint az egyén szelektáló
képessége következtében nem, vagy nem úgy érkezik meg a fogadóhoz, ahogy kellene. 

Van den Ban hét szelektáló mechanizmust különít el:
– szelektív kisugárzás,
– szelektív viszonyulás,
– szelektív figyelem,
– szelektív feldolgozás,
– szelektív megjegyzés,
– szelektív átvétel,
– a tény szelektív megbeszélése másokkal.
Ezek alapján összefoglalható a kommunikáció hatásmechanizmusa:
– mondani; nem azt jelenti, hogy hallani,
– hallani; nem azt jelenti, hogy odafigyelni,
– odafigyelni; nem azt jelenti, hogy megérteni,
– megérteni; nem azt jelenti, hogy egyetérteni,
– egyetérteni; nem azt jelenti, hogy betartani.

Az egyén világában gyakran hiányzik a közös célmeghatározás, amely összekötné a cso-
port- és az egyéni érdeklôdést. Ezek a hiányok végül oda vezetnek, hogy a beszélgetések cél-
nélkülivé válnak és sikertelenek lesznek. Az egyéni kapcsolatok addig gyümölcsözôek és
addig lesznek a partnerek egymással elégedettek, míg a közös cél megvan. Amennyiben ez
már hiányzik, esetleg elérték, akkor a korábbi kapcsolat gyakran szétesik. Nagyon fontos
tehát, hogy az említett három részterület (tényszerûség, egyéni érdeklôdés és a csoportérdek)
egyensúlyban legyen. Azért, hogy ez elérhetô legyen két fô szabályt célszerû figyelembe
venni:

Legyél saját magad vezetôje! Mindenki felelôs a tetteiért.
– A zavaroknak elsôbbségük van! Amennyiben zavaró körülmények lépnek fel, akkor

ezek elhárítása fontosabb, mint más. Ha nem küszöbölik ki, akkor még nagyobb prob-
lémák jelentkezhetnek késôbb a megértésben, melyek korlátozhatják a munkát is.

– Kiegészítésképpen hét, az elsô kettôhöz kapcsolódó szabályt fogalmazott meg Cohn
(1989.) melyek az elsô kettôvel együtt érvényesek.

Képviseld saját álláspontodat!
– Indokold meg, hogy miért és mit kérdezel!
– Csináld tudatosan, amit teszel!
– Beszélj magadról, ne másokat interpretálj!
– Ne általánosíts túl hamar!
– Beszélj a visszacsatolásról, mit jelent az számodra!
– Ne beszélj sokat, de az tartalmas legyen!
A mondandó, vagy egy szöveg érthetôségét és kezelhetôségét a következôk befolyásolják:
– Mechanikus tapasztalatok, mint a szöveg nagysága, összefogottsága, érthetôsége.
– A kategorizálás, melynek területei a következôk:

– egyszerûség,
– komplikáltság,
– összefüggéstelenség, áttekinthetetlenség,
– tagoltság, rendezettség,
– rövidség, határozottság,
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– terjengôsség,
– stimulálás van, nincs.

– A szövegfeldolgozó, szövegértô képesség.

A sikeres kommunikáció további feltételei

Önmegjelenítés
Minden hír közlésével a hír közlôje saját magáról is elárul valamit a hír befogadójának. Ez
egyaránt érvényes a verbális és non-verbális kommunikáció során is. A szóbeli közlés
egészen speciális forma, mert gondolatokat ébreszt, és tényszerû tartalmat hoz létre. A nem
szóbeli kommunikáció éppúgy egy meghatározott viselkedésforma, ahol az emberek
mozdulataik, megnyilvánulásaik alapján jellemzik egymást. Annak ellenére, hogy nem akarja
valaki a személyét középpontba állítani, a kommunikációs partnerei a tényszerû közlen-
dôkön kívül a személyiséget is elemzik. Ez belsô feszültségek forrása lehet, amely egy nagy
és a szószóló számára ismeretlen közönség elôtt sokkal inkább zavaró, mint szûk baráti kör-
ben. Másként reagál egy ilyen helyzetben egy kezdô és egy rutinos szónok. Minél nagyobb
a közönség, annál nagyobb lesz a félelem. Minél erôsebben jelenik meg a kisebbségi érzés,
annál inkább törekszik az ember ezt az érzést kompenzálni és saját önfelértékeléssel ellen-
súlyozni. Az ilyen típusú gyengeséget gyakran – a nagyobb biztonság végett – túlkompen-
zálják. Minél erôsebb ez a kisebbségi érzés, annál inkább fantáziál, annál inkább igyekszik
személyiségét, teljesítôképességét bizonyítani. Az önmegjelenítési félelem elkerülésére
különbözô technikákat használnak, melyek a személyiséget saját környezetükbôl kiemelik. 

A magatartásformák ilyen megközelítésben a következô három csoportba sorolhatók:
– imponáló, általában szaknyelvet, idegen nyelvet és tudományosabb szöveget használó,

kissé fellengzôs típusú személyiségek csoportja,
– leplezô, általában hallgatag típusú személy, a fontosabb, „rázósabb” kérdésekrôl nem

beszél, és
– önmagát elbagatelizáló.
Ezekre a magatartásformákra jellemzô, hogy nincs tényleges eredményük, nincs emberek

közötti együttérzés, és tartós külsô feszültségekhez vezet. A pozitív magatartásformákat Carl
Rogers (1998), de mások is a következôkben foglalták össze:

– belsô átélés,
– tudatosság,
– kommunikációs készség.

Kapcsolat
A kapcsolatról már Watzlawick (1996) is megállapította, hogy minden kommunikáció közös
élmény, ezért minden esetben kapcsolati szempontokat is tartalmaz. A kapcsolat kifejezé-
sének jelentôsége mellett annak tartalmát is meg lehet határozni. 

A tartalmi kifejezésnek két formája van, ezek:
– értékes – alulértékelt,
– irányított – irányítatlan.
A kapcsolatok stílusai, amelyek tulajdonképpen vezetési, irányítási elméletekhez kapcsol-

tak, lehetnek:
– uralkodó,
– gondoskodó,
– partneri, környezethez igazodó,
– inkorrekt.
A tanácsadói munkában a közvetett megbeszélési modellhez egyedül a partneri és egyben

a környezet adta lehetôségekhez igazodó vezetési, irányítási stílus felel meg. A tanácsadó
számára ezért nagyon fontos, hogy ezt a vezetési, irányítási stílust megismerje, elsajátítsa.
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Petermann (1994) által összeállított bizalomépítést és bizalomvesztést szemléltetô táblázat-
ban jól követhetô e folyamat mindhárom szakasza (14.1. táblázat).

A hír felfogása
A kommunikáció nem más, mint folyamatos kölcsönös befolyásolás, de nem azonos a
manipulációval. A ciklikus kommunikáció hírmodellje a tanácsadó és a fogadó számára is
éppúgy egy példát ad, ami közlési lehetôséget biztosít. Itt a kommunikációs partnerek egyéni
céljaikat megvitatva, mások érveit elfogadva (részben lemondva saját korábbi céljaikról) a
folyamat végén megegyezésre jutnak.

Visszajelzés
A kommunikációs folyamat egyik legfontosabb eleme a visszajelzés, ezért a sikeres kommu-
nikáció szükségszerû alkotórésze. A partner lehet érdeklôdô, unatkozó, nyugodt vagy ideges,
melyet minden esetben figyelembe kell venni. A visszajelzésnek alapvetôen két összetevôje
van:

– az informatív összetevô, a tartalomról, a magatartásról ad információt,
– a motivációs összetevô, ahol a fogadó értékeli az információt, ami egyetértô, elutasító,

összekapcsoló vagy leblokkoló lehet.
A visszajelzéseknél mindig nagyon fontos a valódiság, az egyenes megnyilatkozás. Ezt

követi a hír helyes értelmezésének a megerôsítése. A visszajelzés ezek alapján nem más,
mint az információátadás sikerességének folyamatos ellenôrzése.

A hatékony kommunikáció korlátainak ismerete
Egyes kutatások szerint a kommunikációs problémák egyik alapvetô oka, hogy az emberek
jó része úgy véli magáról, hogy ô igen hatékony kommunikátor és a kommunikációs prob-
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14.1. táblázat. 
A bizalomépítés és bizalomvesztés jellemzôi (Petermann nyomán)

A megértô kommunikáció kialakítása A bizalmi kommunikáció rombolása

figyelmet tanúsítani a partner iránt az ügyfél igényeinek figyelmen kívül hagyása
mellett a tanácsadói akarat rákényszerítése

az empátiakészség célzott felhasználása túlzott gyámkodás a partner fölött, és kibonta-
kozásának korlátozása

veszélyes tevékenység leépítése veszélyes tevékenység választása

jelentôs tanácsadói tevékenység, amely a partner részérôl nehezen elviselhetô, önhatalmú
a partner számára kiszámítható irányú magatartás, túl sok ill. kevés tanács és útmutatás

a partner visszajelzései irányítják egyoldalú visszajelzés, vagy annak hiánya
a tanácsadó magatartását korlátozó hatású

a bizalom tudatos felépítése bizalomvesztés

igényes feladatokat a tanácsadó átveszi cinizmus és a partner illetékességének 
lekicsinylése

növekvô sikeresség a feltételek megvalósítá- növekvô tanácstalanság és passzivitás, amely
sában az önbizalom és az öntevékenység az önbizalom elvesztésének a következménye
növekedése következtében



lémákat mások gyengesége okozza. Egymás megértését ezen túlmenôen igen sok, a minden-
napi gyakorlatban elkövetett „hiba” (korlát, zaj) akadályozza. Ezek leggyakrabban az emberi
gondolkodás általános törvényszerûségeibôl vagy az adott egyén gyengeségébôl adódnak. 
Az általánosan elkövetett kommunikációs hibák a következôk:

A gondolat vagy érzés valós megszületése elôtt már hajlamosak vagyunk elkezdeni a
kommunikációt. („Elôbb jár a szája, mint az esze.”) A zavaros fejû emberek zavaros gondo-
lataikat zavarosan közlik. Gyakran elôfordul, hogy a megbeszélésen résztvevô személy
annyira nem érti egyesek hozzászólását, hogy kételkedni kezd saját képességeiben. Csak
akkor vigasztalódik meg, ha a szünetben kiderül, hogy mások is így éreztek. Gondot okozhat
a nem megfelelô nyelvezet, a nem pontosan használt anyanyelvi vagy idegen kifejezés. 
„A biotop mortalitása a totális felé tendál” helyett talán érthetôbb lett volna úgy fogalmazni,
hogy „A tóban döglenek a halak”. Az üzenet közvetítése során gyakori hibaforrás lehet a zaj
és az üzenet sebességének rossz meghatározása. A zaj leggyakrabban fizikai korlátként
jelentkezik (pl. a gyalugépek közelében a nagy zaj miatt érdemlegesen kommunikálni nem
lehet), a túl hangos beszéd pedig kedvezôtlen pszichés hatást válthat ki. Az üzenet kelleténél
gyorsabb küldése (sebessége) az érthetôséget csökkenti, a lassú beszéd vagy a szájbarágó
stílus hallatán úgy érezzük, hogy lopják az idônket. Már ez is pszichés feszültséget okoz a
fogadóban, amit fokoz az, hogy mindkettô nehezíti az odafigyelést is. Személyes bizalom
hiányában az üzenet dekódolására legtöbbször nem is kerül sor. (Nem vagyunk kíváncsiak
annak a személynek a véleményére, aki már többször becsapott minket.) Ezzel meghiúsul a
kommunikáció. A kommunikáció elengedhetetlen feltétele tehát a bizalom megteremtése.
Dekódolási hibának számít a korai értékítélet is. Gyakran elôfordul, hogy a címzett az üze-
net befejezése elôtt már levonja a következtetéseket, holott a lényeg, a „csattanó” csak az
üzenet végén várható. A türelmetlenség meg nem értéshez, illetve félreértéshez vezet.

14.6. A szaktanácsadók számára 
legfontosabb szociálpszichológiai ismeretek

A szaktanácsadó munkájának tárgya maga az ember, illetve az emberek különbözô cso-
portjai. Fontos, hogy megismerje és alkalmazza azokat a szociálpszichológiai alapokat, melyek
hatékony munkáját segítik. A következôkben a legfontosabbnak ítélt területeket ismertetjük.

Érzékelés, észlelés
A hétköznapi életben néha elôfordul, hogy két ember ugyanazt a dolgot látva különbözôkép-
pen értelmezi azt, vagyis ugyanaz a szenzoros ingerlés teljesen eltérô percepcióhoz vezethet
két ember esetében. A megszerzett tapasztalatokon kívül az egyén személyisége, az adott
pillanatban tapasztalható lelki állapota, s ezen kívül még számos tényezô befolyásolhat-
ja azt, hogy egy ingert hogyan érzékel.

A szaktanácsadó is munkája során számos ingert ad a vele együttmûködô ügyfeleknek.
Ingerként szolgál az elôadása, valamilyen bemutatott ábra, mezôgazdasági eszköz, s nagyon
lényeges, hogy a gazdák pontosan megértsék az üzenet lényegét, az információ ne torzul-
jon az átadás során. Ehhez mindenképpen szükség van arra, hogy a szaktanácsadó ne
adjon többféleképpen értelmezhetô ingereket, s a kommunikációt is tegye kétirányúvá.
Ha érzi a hallgatóság metakommunikációján, hogy esetleg számukra nem egyértelmû vala-
mi, akkor magyarázza meg újra, egészen addig tegyen fel kérdéseket, amíg az ügyfeleken
látja, hogy vele azonos hullámhosszra kerültek. A kommunikáció folyamatában szinte
állandóan alkalmazandó eszköz az ún. értô figyelem, amikor a másik gondolatait, érzéseit
átfogalmazva visszatükrözzük felé, lehetôvé téve ezzel azt, hogy a nézeteinket tisztázzuk, s
ezzel a kommunikáció hatékonyságát növeljük. 
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Figyelem
A figyelemnek két alapformája ismeretes: az önkéntelen és a szándékos figyelés.

Az önkéntelen figyelem kiváltásának oka lehet egy szokásostól eltérô inger, pl. egy
elôadáson az elôadó halk beszéde fokozott figyelmet vált ki, s önkéntelenül odafigyelünk
arra is, ha az elôadás során valamilyen intenzív, vagy újszerû, meglepô inger éri a hallgatót,
pl. egy nem várt filmbejátszás az elôadás során. Önkéntelen figyelmet vált ki az az inger is,
amelyik az egyén beállítódásával összefüggésben áll. Érdemes tehát megismerni a leendô
hallgatókat, mert ha olyan dolgokkal sikerül összekapcsolni az elmondottakat, ami ôket
nagyon érdekli, hatékonyabbá tehetô az ismeretátadás.

A szándékos figyelem tudatosan irányított és szabályozott. Indokolt esetben az ember képes
olyan tárgyak és jelenségek megfigyelésére, amelyek egyébként nem keltenének érdeklôdését.

A figyelem jellemzôi közül a következôket érdemes megemlíteni:
– A figyelem terjedelme korlátozott, egyszerre maximálisan 7, (±2) információt tud egy

felnôtt megjegyezni. Ez arra hívja fel a figyelmet, hogy ennél több információ átadását ne
tervezzük egy-egy program alkalmával.
Viszonylag egyszerû módon demonstrálták a pszichológusok ezt a jelenséget. Egy kosárba
beletettek 30–35-féle dolgot, s 30 másodpercig nézhették ezt a kosarat a vizsgálati szemé-
lyek. Az idô letelte után a kosarat letakarta a vizsgálatvezetô, és mindenki felidézte, hogy
mire emlékszik. A felidézett tárgyak száma felnôttek esetében 7, (±2) között váltakozott. 
A megjegyzett tárgyak száma csak akkor volt több, ha a személy valamilyen módon csopor-
tokba tudta rendezni a látott dolgokat.

– A figyelem megosztása csak bizonyos határok között lehetséges, ezért tegyük lehe-
tôvé, hogy egyszerre csak 1 dologra kelljen a hallgatóságnak fókuszálnia. A hallgatósá-
got meg kell kímélni a figyelmüket elvonó zavaró ingerektôl, pl. a külsô zajtól is.

– Bár látszólag tartósan figyelünk bizonyos dolgokra, a kísérletek tanulságai szerint a
figyelem valójában állandóan vándorol, s ez magában rejti annak a veszélyét, hogy
bizonyos információk elveszhetnek. Ezért oly fontos, hogy az elôadás elején tájékoz-
tassuk a hallgatóságot arról, hogy mi mindenrôl fogunk beszélni, a végén pedig
foglaljuk össze az elhangzottakat. A monoton ingerek a figyelem lanyhulását ered-
ményezik, a dinamikus elôadásmód (érdekes, újszerû, figyelemfelkeltô) pedig segíti a
tartós figyelem fennmaradását.

– Fontos, hogy olyan dolgokról szóljon az elôadás, aminek megértéséhez a hallgatóság-
nak elegendô elôismerete, alapozó élménye van, mert az ember tartósan nem tud odafi-
gyelni olyan dolgokra, amit nem ért.

Emlékezés
Ahhoz, hogy minél inkább képesek legyenek az ügyfelek a szaktanácsadók által elmondot-
takat felidézni, érdemes a következô, emlékezéssel kapcsolatos kísérletekbôl levont tanulsá-
gokat figyelembe venni:

– A leadott ismeretanyag terjedelmével a megjegyzett anyag abszolút terjedelme is 
növekszik, de %-os aránya fokozatosan csökken.

– Érdemes mindig figyelembe venni a leggyakrabban idézett emlékezési törvénysze-
rûségeket is: 

– a frekvencia, vagy gyakoriság törvénye szerint minél többször hall valaki valamit, feltehe-
tôen annál inkább emlékszik rá. Ez a törvény az ismétlés fontosságára hívja fel a figyelmet.

– a pozícióhatás, elsôdlegességi és recencia, vagy frissesség törvénye szerint az emléke-
zést a hallott szövegben való elhelyezkedés, pozíció is befolyásolja. A legtöbb ismétlést
a szöveg középsô elemei igénylik. 

– Érdemes figyelembe venni azt, hogy a memória zavarai torzíthatják a késôbbi fel-
idézést. Az ember ugyanis – akarva-akaratlan – kiegészíti, értelmessé teszi a számára
nem teljes körûnek tûnô információt, illetve elhagyja belôle az egyes elemeket.
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– Az ismeretátadás során a hallgatóság aktivizálása hatékonyabbá teszi a megjegyzést.
Ha lehetôséget kapnak a hallgatók arra, hogy együttgondolkodjanak az elôadóval,
kérdéseket tehetnek fel neki és ôket is motiváljuk kérdések feltételére, akkor az elsa-
játítás folyamata jobb eredménnyel járhat.

Motiváció
Gordon szerint akkor tudunk igazán jó eredményeket elérni partnereinkkel, ha az ún. prob-
lémamentes területen tudunk dolgozni. Elméletének egyik alapeleme az, hogy mindenki egy
ablakon keresztül szemléli a körülötte lévô világot, s a világban vannak olyan viselkedésmó-
dok, amik számára elfogadhatóak, s vannak amelyek nem. A velünk kommunikáló emberek
is hasonló ablakokkal rendelkeznek, s ha két ember ablakait összeillesztjük, akkor külön
választható egy problémamentes terület, egy a számomra problémás terület, s egy a part-
nerem számára problémás terület. A hatékony munka akkor képzelhetô el, ha minél kisebbre
sikerül szorítani a két fél problémás területét, s így válik szabaddá a problémamentes terület,
ahol hatékonyan lehet kommunikálni. A problémamentes terület növelésének két eszköze
van. Ezek a következôk:

– én-üzenetek a saját gondjaim kimondására, megelôzésére,
– értô figyelem a másik problémáinak feltárására.
Fontos eleme az elméletnek, hogy igazi motivációról csak akkor beszélhetünk, ha a prob-

lémamentes területen vagyunk, és nyitottak vagyunk egymás közléseire. Nagyon lényeges,
hogyha a szaktanácsadó egy terembe belépve ellenállást érez, elôször ennek okát próbálja
meg értô figyelemmel feltárni, lehangolt lelkiállapot esetén jó hangulatot teremteni, s ezt
követôen kezdje meg programját. Bármilyen témáról kell beszélnie, mindig fontos, hogy
arról is ejtsen szót, hogy miért kell a gazdának errôl hallania, ô hogy tudja majd a saját
gyakorlatában az elhangzottakat felhasználni.

A motiváció további alappillére, hogy milyen benyomást sikerül kialakítani a hallgatóság-
ban. Fontos, hogy megjelenésünkkel, elsô szavainkkal kellemes, hiteles ember benyomását
keltsük, s érezzék partnereink, hogy fontosak számunkra. A motiváció eszköze embertípu-
sonként más-és más lehet. Négyszemközti tárgyalás esetén érdemes szem elôtt tartani azt a rek-
lámpszichológiában ismeretes tipizálást, miszerint vannak autoriter, objektív és társas vevôk.

Az autoriter típust úgy tudjuk motiválni, ha folyamatosan azt jelezzük neki vissza, hogy
az általunk javasolt megoldásokkal a presztizse nô. Az objektív típus a számok, adatok em-
bere. A társas típus azzal motiválható, ha biztosítjuk számára a törôdést, gyakran hívjuk
telefonon.

A szaktanácsadó hatalmának forrásai
A szaktanácsadó mûködése során többféle módon befolyásolhatja ügyfeleit. A hatalom
okainak feltárására nagyon jól használható French és Raven (1996) rendszere a szociális
hatalom forrásairól.

A szerzôk szerint a hatalomnak több típusa különíthetô el:
– Az elsô típus a jutalmazó hatalom, melyre példa a szaktanácsadó azon lehetôsége,

hogy a gazdát tanulmányutakra, tanfolyamokra küldje. 
– A hatalom második típusa a kényszerítô hatalom. Ennek megnyilvánulási formája,

hogy az egy területen lakó gazdák csoportja kiközösíti a számukra nem tetszô módon
viselkedô társakat. Kelman (1995) szociális befolyásolásra vonatkozó elmélete szerint
a jutalmazó és a büntetô hatalom a behódolásra épül. Az egyén azért teljesíti a másik
kívánságát, mert az különféle szankciókkal befolyásolja ôt. A behódolás azonban csak
addig tart, amíg a befolyásoló személy jelen van, ezért érdemes meggondolni ezen
eszközök alkalmazását.

– A hatalom harmadik típusa a referens hatalom, amely az azonosulásra vagy identifiká-
cióra épül, vagyis az egyénnek azon óhajára, hogy hasonlítson a másik személyhez. 
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A gazda számára a szaktanácsadó modellként szolgálhat. French és Raven szerint egy
személy referens hatalmának ereje a másik személy iránt érzett vonzalmának mértéké-
tôl függ. A szaktanácsadó akkor rendelkezik referens hatalommal, ha a gazdák elfogad-
ják, elismerik szaktudását. Kelman szerint az identifikációs hatás mindaddig fennáll,
amíg a szeretett személlyel való kapcsolat jó.

– A szakértôi hatalom forrása az, hogy egy személy egy adott szituációban speciális
tudással rendelkezônek tûnik. A szaktanácsadó akkor tûnhet szakértônek a gazdák
szemében, ha olyan szakismerettel rendelkezik, amit át tud adni a vele kapcsolatban
állóknak. A gazda – a Kelman-féle rendszert alapul véve – eljuthat a befolyásolás leg-
mélyebb szintjére, interiorizálja a szavahihetô tanácsadó által elmondott, saját érték-
rendszerébe beilleszthetô dolgokat. Az interiorizáció folyamata hozza a legtartósabb
eredményt a befolyásolásra adott válaszok közül.

– A legitim vagy törvényes hatalom birtokosa rendelkezik a pozícióból fakadó jogokkal.
Ez a hatalom azon alapul, hogy a legitim hatalommal rendelkezô személy partnere
elfogadja, hogy a másik személy befolyást gyakorolhat rá, ezt a hatalmat a szaktanács-
adó státuszából eredôen gyakorolhatja.

– A tanácsadói pozícióban információs hatalom is rejlik, alapja az, hogy a társak a köz-
vetített információt általában valódinak és meggyôzônek fogadják el.

Szaktanácsadóként a gazdákkal való interakciók során a szakértôi, a referens, az informá-
ciós és a jutalmazó hatalom eszközeivel érdemes élni, a legitim hatalommal való befolyá-
solás lehetôsége általában ellenálláshoz vezet, a kényszerítô hatalom negatív hatásaival
pedig nap mint nap mindenkinek szembe kell néznie.

14.7. A szaktanácsadásban alkalmazható ismeretátadási 
módszerek csoportosítása

A szaktanácsadónak személyre szólóan, az ügyfél igényeinek megfelelôen kell az ismeretá-
tadás módszerét kiválasztani, hogy az ügyfélnek a tanácsadás tárgyában meglévô – sok
esetben hibás – tradicionális hozzáállása megváltozzék, illetve a döntést megalapozó
segítség optimális legyen. A képzett szaktanácsadó a kommunikációs módszerek tudatos
összeállításával dolgozik. Az eszközök kiválasztásában sajnos nem alkalmazhatók konkrét
receptek, a cél az, hogy mindig az ügyfélnek, a programcélnak, az idôkereteknek leg-
inkább megfelelô módszer mellett döntsön, illetve eredményesen társítsa, kombinálja a
hozzáférhetô médiáka.t

A szaktanácsadás definíciójának tárgyalása során már megjegyeztük, hogy a tanácsadó
egyben tanár is. Helyzete azonban sokban eltér az iskolai oktatókétól.

Elôször is a diák állandó kapcsolatban van tanárával (míg le nem vizsgázik), a vállalkozó
viszont önmaga dönt a kapcsolat idôbeosztásáról. A vállalkozót is be lehet hívni egy-egy
elôadásra, tanfolyamra, de az már a tanártól is függ, hogy ott tudja-e tartani.

Második lényeges különbség az, hogy a diákok fiatal emberek, céljuk a tanulás. Az isme-
retek megszerzésében és megtartásában kialakult rutinjuk miatt az oktató meglehetôs gyor-
sasággal ismertetheti az elsajátítandó anyagot. Itt a cél a minél több üzenet közvetítése.
Az elôadásokat alkalmanként hallgató vállalkozók ehhez nem szoktak hozzá, ezért ebben az
esetben a hatékony módszer az információ többszöri elismétlése lehet.

Mielôtt a konkrét módszereket és azok jellemzôit sorra vennénk, rögzítenünk kell néhány,
a felnôttek tanulásával kapcsolatos alapelvet.

A tanulók befogadóképességének ismerete nagyon fontos annak meghatározásához,
hogy mit tudnak megtanulni és a tanulási folyamat mennyi ideig fog tartani. Ennek az alap-
elvnek a lényege az, hogy a szaktanácsadóknak ismerniük kell hallgatóságukat. Ragyogó
képességû emberek könnyen megértenek egy bonyolult üzenetet, ami a kevésbé jó képessé-
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gûeknek nem sikerül. A tanulók befogadóképességét sok tényezô befolyásolhatja (a tanuló
eddig megszerzett ismerete, jártassága, családi és szociális háttere). A tanácsadónak fel kell
mérnie, hogy a vállalkozó milyen képességekkel rendelkezik, mit tud megfigyelni és felfog-
ni abból, amit át akar adni számára. A befogadóképesség megismerése után eldöntheti, hogy
az üzenetet milyen formában kell átadnia.

Nagyon fontos a megtanulandó anyagok sorrendje. Azok a témakörök, amelyeket az
üzenet elején és végén mondanak el, gyakran jobban megmaradnak az emlékezetben, mint a
közepén elhangzott mondatok. Így, ha a „miért” kérdésre négy okot sorolnak fel, a két leg-
fontosabbat elsôként és utolsóként célszerû említeni.

Egy elôadás hatékonysága nemcsak úgy növelhetô, ha bemutatjuk, hogy „mit kell tenni”,
hanem a „mit nem szabad tenni” ismertetésével is. Ha megtanítjuk a hibák kijavításának
módját, a tanulás folyamata már sikeresnek mondható.

A felejtés mértéke közvetlenül a tanulás után lassan megindul, majd felgyorsul.
Ennek megfelelôen fontos az oktatás tartalmának állandó ismétlése. 

A hasonló anyagok ismétlése, illetve ugyanannak a történetnek a kisebb változtatásokkal
való elmondása, a tudás megszerzésének egyaránt hatékony módszere lehet.

A tanulást jobban segíti az aktív gyakorlás, mint a passzív befogadás. Ha az oktató rá
tudja venni a hallgatóság tagjait, hogy aktívan „vegyenek részt” a foglalkozásokon, sokkal
inkább emlékezni fognak az elmondottakra.

Egy üzenet könnyebben elsajátítható és elfogadható, ha nem ütközik korábbi szokások-
kal. Egy olyan oktatási téma, amely a hallgatóság korábbi élményeire alapoz, sokkal inkább
segíteni fogja az üzenet megértését.

Egy helyzet puszta ismételgetése nem feltétlenül vezet tanuláshoz. Két további dolog
szükséges még: az „összetartozás” és az „elégedettség”. Az összetartozás azt jelenti, hogy
a megtanulandóknak egymáshoz kell tartozniuk, valamilyen kapcsolatot vagy folytatólagos-
ságot kell mutatniuk. Az elégedettséget adó tényezôk valóságos vagy szimbolikus értelem-
ben jutalmi tényezôk.

Az új megtanulása néha egybeesik a régebben tanultak felelevenítésével.
A kommunikációs módszerek abból a szempontból változnak, hogy miképp képesek

megfelelni a fenti kritériumoknak. Természetesen a módszerek kiválasztására egyéb
tényezôk is hatnak, így elsôsorban az, hogy:

– kik a program célközönségének tagjai,
– melyek az oktató program célkitûzései,
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14.2. táblázat.
Kommunikációs módszerek a szaktanácsadásban

Egyéni Csoportos Írásos, nyomta- Tömegkommuni-

módszerek módszerek tásban megjelenô kációs
módszerek módszerek

– Ügyféllátogatás – Elôadás – Szórólapok, – Helyi, nemzeti 
hirdetések rádió, televízió

– Hivatali konzultáció – Tanfolyam – Tájékoztató levelek – Számítógépes
– Csoportmunka információs rendszerek

– Telefon,
klinik módszer – Bemutató – Üzleti-, beszá-

molójelentések

– Mûhelymunka
– Tanácsadói kiad-

ványok

– Szakcikkek



– milyenek az emberi és az anyagi források,
– milyen a szaktanácsadó és ügyfeleinek hozzáférhetôsége a médiákhoz.
A 14.2. táblázatban a szaktanácsadói munkában felhasználható legfontosabb kommu-

nikációs módszereket csoportosítottuk. 
A bemutatott kommunikációs módszerek nem egyforma sikerrel alkalmazhatók a szak-

tanácsadásban. Mark Mc. Cormark (1994) kommunikáció kutató az üzleti kapcsolatteremtés
lehetséges formáit hatékonyságuk függvényében rangsorolta. Ennek eredményei a 14.3.
táblázatban kísérhetôk figyelemmel.

A kommunikációs módszerek minôsítése természetesen az adott ügyfél ismeretében, az
emberi, anyagi és idôforrások tükrében számottevôen módosulhat. A szaktanácsadó mun-
kájának igazi kihívása éppen az, hogy az adott körülményeknek megfelelôen legyen képes a
megfelelô módszert, illetve azok kedvezô kombinációját kiválasztani.
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14.3. táblázat. 
Az üzleti kapcsolatteremtés formáinak rangsora a hatékonyság szempontjából 

(Mark. H. Mc. Cormark)

Rangsor Kommunikációs forma Minôsítés

1. Négyszemközti megbeszélés kiváló

2. Telefonbeszélgetés jeles

3. Kis csoportokkal folytatott tárgyalás nagyon jó

4. Nagy csoportokkal folytatott tárgyalás jó

5. Kézzel írott levél közepes

6. Géppel írott levél megfelelô

7. Brosúra elégséges

8. Újságcikk elégséges

9. Hirdetés elégséges

10. Sokszorosított levél igen gyenge

11. Szórólap elégtelen

14.4. táblázat. 
A tanulási alapelvek és az oktatási módszerek minôsítése

Módszer

Alapelv

Jelmagyarázat:

Jó Átlagos Gyenge

Motiváció

Aktív bekapcsolódás

Egyéni megközelítés

Egyeztetés és telepítés

Visszajelzés

Átadhatóság

E
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O
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A 14.4. táblázatban a sikeres szaktanácsadói munka szempontjából közel sem mellékes
tanulási alapelveket a leggyakrabban alkalmazott módszerekkel összevetve osztályozzuk,
amelyek jelentôsen függnek a konkrét programcéloktól és az oktatási programban résztve-
vôk elvárásaitól. 

14.8. Egyéni kommunikációs módszerek

Az egyéni – vagy más szóval négyszemközti – kommunikáció a szaktanácsadói munka egyik
legfontosabb módszere. Hatékonyságban bármely más módszert túlszárnyal. Jól utalt erre a
14.3. táblázat. A farmlátogatáson túl a hivatali konzultáció, valamint a telefonon keresztül
történô személyes kapcsolattartás is gyakori módszer a mindennapi munkában. Egyes nyu-
gati szaktanácsadó hálózatokban igen divatos az úgynevezett klinikai módszer, ami egy sajá-
tos telefonügyeletet jelent. A hét konkrét napján vagy napjain, meghatározott idôpontban a
szaktanácsadó az irodai telefonvonalán biztosan elérhetô.

14.8.1. Módszertani alapok

A sikeres egyéni tanácsadás a tanácsadótól alapos szakismeretet és a módszertani ismeretek
készségszintû alkalmazását követeli meg. A kérdés e tekintetben az, hogy a mezôgazdasági
szaktanácsadás területén hogyan függnek össze a szakmai és módszertani ismertek.

Klasz szerint az összefüggés a következô:

E = T ×× M,

ahol: E  = a tanácsadás eredménye, 
T  = a szakmai tudás,
M = a módszertani ismeretek. 

A tanácsadó szak- és módszertani ismeretei tehát azonos súllyal járulnak hozzá a
szaktanácsadás eredményéhez. A tanácsadói folyamat megértése tekintetében ez így túl
egyoldalú. Annak érdekében azonban, hogy a folyamat tanácsadói szempontból sikeres
legyen, az ügyfél válaszreakciói sem hagyhatók figyelmen kívül. Ezért a felírt képlet túl sta-
tikusnak tûnik. Ezt figyelembe véve elfogadhatóbb, ha a bemutatott forma nem zárt, hanem
nyitott, és csak a funkciók összefüggéseit hangsúlyozza. A tanácsadás során szerepet játszik
a tanácsadó, az ügyfél és a kettejük közötti interaktív folyamat, ami nem más, mint maga a
tanácsadási folyamat. E három oldal Watzlawick szerint még tovább két, tartalmi és kapc-
solati komponensre bontható. A tanácsadás eredménye függ továbbá az ügyfél probléma-
érzékenységétôl, a megoldási kényszertôl, a lehetséges beavatkozási területektôl és az elfo-
gadás módjától.

A tanácsadó módszertani ismeretei további két összetevôre bonthatók, a módszer tartal-
mi ismeretére, valamint a módszer gyakorlati alkalmazására. Egy tényszerû információ
is hatástalan marad, ha nem sikerül a hallgatósághoz eljuttatni, és velük egy bizalmas kap-
csolatot kiépíteni. Megállapítható, hogy a tanácsadás sikerét a tanácsadó szaktudása, infor-
mációátadási és – a kapcsolatépítés területén szerzett – módszertani ismeretei, az ügyfél
problémaérzékelése, a megoldáskeresés iránti igénye, a lehetséges beavatkozási területek, a
megoldás elfogadása, a kölcsönös tényszerû összefüggések feltárása biztosítja.
Mivel a tanácsadó és az ügyfél közötti folyamatot a tényszerû és kapcsolati tényezôk
egyaránt befolyásolják, ezért további elvi összefüggések is felállíthatók.

– A szaktanácsadó információs munkájában a szaktudás és a módszertani ismeretek,
az ügyfél problémaérzékelése és lehetséges cselekvési területe játszik szerepet. A tényleges
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eredmény a szaktanácsadó szakmai és módszertani információs munkájának, valamint az
ügyfél problémaérzékenységének és lehetséges cselekvési területeinek feltárásán nyugszik.

– A szaktanácsadó kapcsolatépítô munkájában a módszertani ismeretek, az ügyfél
megoldáskeresése és a megoldási lehetôség elfogadása, az érzelmi, illetve kapcsolati viszo-
nyok a legfontosabbak. 

A hallgatóság nem lehet csak passzív információ-felvevô, nem fogadhatja el a hallott
információkat kiegészítések, magyarázatok nélkül, mert ellenkezô esetben félreértelmezheti
a hallottakat. A tanácsadói kapcsolat kiépítésénél elsôdleges jelentôségû a figyelem folyama-
tos fenntartása.

A kapcsolatépítés során használható lehetôségek:
– beszélgetésre bátorítás, barátságos, közvetlen viselkedés,
– korrekt körülírás, ilyen pl. az ellenôrzött párbeszéd, ahol vizsgálható

– a realitás,
– a megszerzett ismeretek rendezése,
– a jelenlegi helyzet értelmezése,
– a reakció: korrigálás vagy megerôsítés,

– válaszolni a partner megérzéseire, 
– figyelni a partner kifejezésmódjának érzelmi töltéseire,
– összefoglalni a lényeget.
A tanácsadó válaszait a következô szempontok jellemezzék:
– tényszerûség,
– idôszerûség,
– pozitív szemléletû megközelítés,
– vitakészség,
– meggyôzô magatartás,
– helyes értékítélet.

A tanácsadói magatartásformák egyrészt elsajátíthatók, de sokkal inkább az adott
ember természetével összefüggô, megszokott viselkedésformák befolyásolják azt. A jó ta-
nácsadó a partnerét segíti, támogatja a megbeszélés során.

A beszélgetés során a következôkre kell különösen figyelni:
– a tanácsadás során mindig az ember álljon a középpontban, és ne a probléma,
– a tanácsadó a problémát az ügyfél problémájaként kezelje, és ne sajátjaként,
– próbáljon meg úgy gondolkodni, mint az ügyfél,
– húzza ki ügyfelét a szorult helyzetbôl, haladjon vele együtt a megoldás felé,
– amilyen gyorsan csak lehet, hagyja ismét önállóan tevékenykedni ügyfelét,
– a tanácsadó végsô célja az, hogy ne legyen rá szükség.
A gazdák részére végzett egyéni kommunikációs módszerrel megoldott munkán belül

különbséget kell tennünk a szaktanácsadói és a konzultációs típusú helyzetek között.
A tanácsadói típusú kapcsolatban a szaktanácsadó a mûszaki és a menedzsment szakértô

feladatát végzi. Ekkor ajánlásokat tesz a gazdálkodás problémáinak elhárításával kapcsolat-
ban. A konzultatív kapcsolat alatt azt értjük, hogy ekkor a szaktanácsadó segíti az ügyfelét a
problémák megfogalmazásában, valósághû átvilágításában, azok megoldási lehetôségeinek
feltárásában és a megoldásokat célzó racionális döntések meghozásában. Az elôbbi típushoz
képest itt jóval konstruktívabb a kapcsolat. A szaktanácsadó és ügyfele közötti kapcsolat ter-
mészetesen az idô függvényében is változik; míg kezdetben inkább a szaktanácsadó kezde-
ményez – ötleteket, eljárásokat, megoldásmódokat, szolgáltatásokat ajánlva –, a késôbbiek-
ben ez a viszony egyre inkább közösen gondolkodó, együtt dolgozó munkakapcsolattá válik.

Az elôbbiekben ismertetett két típus mellett, illetve ezeken belül célszerû még további
három motivációt megfogalmazni az egyéni módszerek alkalmazása terén. Ezek a „tenni az
ügyfélért”, a „kényszeríteni az ügyfelet” és az „együtt dolgozni az ügyféllel” motivációk. 
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A gazdálkodó és a szaktanácsadó szakmai kapcsolatának kezdeti lépéseiben rendkívül
gyakori a „tenni az ügyfélért” elv. Ilyen esetben a szaktanácsadó egyszerûen szaktudását,
tapasztalatát vagy gyakorlatát szolgáltatja, és így segít a gazdának. Klasszikus eset például,
hogy talaj- vagy takarmányvizsgálatot végez és ajánlásokat társít hozzájuk, illetve meghatá-
rozza a növény- vagy állatbetegségeket. Az ilyen kapcsolatfelvételre rendszerint akkor kerül
sor, ha azonnali problémamegoldásra van szükség.

A tárgyalt motivációk közül minden kétséget kizáróan a „kényszeríteni az ügyfelet” a
legveszélyesebb terület. A szaktanácsadói munkában néha elôfordul – és azt mindenképpen
fel kell vállalni – hogy a gazdát rá kell kényszeríteni, hogy tartsa be az érvényes elôírásokat,
jogszabályokat. Ekkor a tanácsadó érvelésének fontos pontja lehet a törvények figyelmen
kívül hagyásából eredô szankciók, esetleg bírságok ismertetése. A tanácsadónak – amen-
nyire csak lehet – kerülnie kell az utóbbi kapcsolattípust, hiszen az a bizalmi ügyfél-szak-
tanácsadó nexust súlyosan beárnyékolhatja.

Az „együtt dolgozni az ügyféllel” elv jó példája a támogató kapcsolatnak. Ekkor a tanácsadó
és a gazda között konstruktív, ôszinte munkakapcsolat alakul ki. Itt kevesebb hangsúly esik a
rábeszélésre és több a kétoldalú egyetértésre. E ponton jó, ha ismét utalunk a szaktanácsadói
munka fô stratégiájára, miszerint a szaktanácsadónak sosem lehet célja és feladata a gazdálkodás
erôszakolt megváltoztatása. A szaktanácsadó sohasem dönthet ügyfele helyett, hiszen a dön-
tés ódiumának átvállalása egyben a gazdasági kockázat átvállalásával is együtt járna.

A szaktanácsadói munkában az a jól használható tanács, amely:
– a gyakorlatban megvalósítható,
– korrekt szakmai tartalmú,
– lényegre törô és konkrét,
– fontos,
– világos, érthetô, egyértelmû,
– kellô idôben adott, aktuális.
A szaktanácsadónak mindig a realitás talaján kell maradnia, a tanács megfogalmazásakor

az ügyfél lehetôségeit, adottságait, motivációt kell szem elôtt tartania. A csak elméletben
kivitelezhetô tanácsot, gazdálkodási alternatívát jobb ki sem mondania. Az ügyfelek joggal
várják el a tanácsadótól, hogy ajánlásaik a fenti kritériumok mindegyikének megfeleljenek.
Természetesen az is érthetô kívánalom, hogy a szaktanácsadó mutasson ôszinte és feltétlen
érdeklôdést a gazda által felvetett téma iránt. A tanácsadó célja tehát, hogy segítse a gazdát
döntéshozatalában, alapozza meg a konkrét probléma elhárítása érdekében teendô helyes
cselekvéssort, de soha ne döntsön helyette.

Az ügyféllel jó viszonyt kiépítô szaktanácsadónak kellemetlen, ha rossz hírt kell közöl-
nie. Szükség szerint azonban ezt is fel kell vállalnia, és nem lehet hosszú idôn keresztül
bizonytalanságban hagyni az ügyfelet. Ezért röviden és a lehetô leggyorsabban közölni kell
a rossz hírt is. 

Egy rossz hír megbeszélése három szakaszra osztható:
– a hír közlése,
– a hír feldolgozása és 
– a megoldási javaslatok kidolgozására.
A tanácsadó semmiképpen sem marasztalja el vagy szidja meg ügyfelét. Próbáljon érve-

ket felhozni és ezzel elôsegíteni a hír konstruktív feldolgozását. Ezt követôen közösen kell
megkeresni a kivezetô utat, ahol a tanácsadónak tényleges szakmai partnernek kell lennie.

Az egyéni tanácsadáskor alkalmazott konzultáció folyamatmodellje
Az egyéni tanácsadói konzultáció lényegét egy kilenc lépéses modell képezi. A modell lépé-
sei a következôk:

– kapcsolatépítés,
– helyzetelemzés,
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– célmegjelölés,
– magatartáselemzés,
– perspektívaelemzés,
– döntés,
– cselekvési terv,
– megbeszélés,
– eredményértékelés.

Kapcsolatépítés
Minden beszélgetést meg kell elôznie egy kapcsolatfelvételnek annak érdekében, hogy a ta-
nácsadás sikeres lehessen. Sokszor az ügyfél elôzetes információkat gyüjt és ezek alapján
kéri a tanácsadó segítségét. A kapcsolatépítés idején tisztázni kell, hogy a tanácsadó kompe-
tens-e az adott kérdéskörben. Amennyiben nem, másik tanácsadót kell javasolni. 

Helyzetelemzés
A második megbeszélési szakasz célja az, hogy a legfontosabb helyzetelemeket megnevez-
zék. A probléma elemzése mindig egy háromlépcsôs séma szerint történik:

– Az adott szituáció ügyfél általi vagy közös jellemzése.
– Visszacsatolás, ahol a tanácsadó a kliens elmondása után megismeri a helyzetet.
– Az ügyfél értékeli, hogy a tanácsadó helyesen definiálta-e a problémát. Amennyiben ez

nem pontos, úgy a helyzetelemzést még egyszer el kell végezni, és további szituációs
elemeket kell megbeszélni.

A probléma meghatározása és a kliens általi jellemzése után annak mélységi elemzése
szükséges. Hogy ez milyen mélységû legyen, az csak a kliens elvárásaitól függ. A helyzet-
elemzés átmenetileg befejezôdik, ha a tanácsadónak az a benyomása, hogy az ügyfél a prob-
léma gyökerét megtalálta, azt megszüntette, és az adott problémát, ha nagy vonalakban is, de
kezelni tudta.

Célmegjelölés
A tanácsadó a helyzetelemzés ideiglenes lezárásakor az ügyfélnek javaslatot tesz. Ez alap-
jában véve nem más, mint egy összefoglalás és értékelô visszacsatolás a cél meghatározása
érdekében, ami a tanácsadó tapasztalatán és szakismeretén alapszik. Ezt természetesen az
ügyfél értékeli. Ebben feltétlenül részletezni kell, hogy a cél meghatározása mennyiben felel
meg a kliens elvárásainak.

Itt kell eldönteni, hogy a tanácsadó szakszerû javaslatokat adott-e, és ezeket az ügyfél meg
tudja-e valósítani vagy sem. A valódi partneri kapcsolatokat az mutatja, ha a tanácsadó irreá-
lis célt nem ajánl, és a kliens ezeket kényszerûségbôl sem fogadja el. 

A cél meghatározásakor két szempontot kell rögzíteni:
– a közös célt és
– a részcélt vagy folyamatcélt.
A közös célt egyértelmûen kell kialakítani azért, hogy a tanácsadás teljes ideje alatt irány-

mutató legyen, míg a rész- vagy folyamatcél elsô lépéseinél a soron következô tényleges
feladatot kell meghatározni. A kliens ebben az esetben már a következô tanácsadási elemeket
elô tudja készíteni, rövid értékelést tehet. Már az elsô megbeszélést követôen rá kell világí-
tani, hogy milyen részcélokat értek el, illetve kívánnak elérni.

Magatartáselemzés
Ahogy Brandl megállapította, a tanácsadó feladata nem a múlt igazolása, hanem bátorítás a
jövô számára. A jövôtervezés legtöbbször a múlt elemzésébôl építkezik. A tanácsadás során
a megoldandó problémákkal összefüggô magatartáselemeket (motiváció, aktivitás stb.) kell
elôször kialakítani. Az ügyfél a korábbi ismereteit és a sikertelenségének alapját a tanácsadó-
val közösen vizsgálja meg.
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Perspektívaelemzés
Az új megoldások kialakítását az elôzô sikertelen próbálkozások leírásával célszerû kezdeni.
Amennyiben egy új megoldás eredménytelennek mutatkozik, akkor a sikertelenség alapját
újra megvizsgálva más úton, más ötleteket kell felvetni. A további megoldási elméletek
kidolgozásában nagy szerepe lehet a korábbról már ismert megoldások összegyûjtésének,
elemzésének, a tapasztalatok alkotó módon való felhasználásának. Amennyiben az új ötlet a
tanácsadótól származik, akkor a megoldáshoz feltétlenül biztosítani kell minden információt.
Ez folyamatos visszacsatolást követel.

Döntés
A döntésért minden esetben egyedül az ügyfél a felelôs. Ennek a döntésnek megfelelôen kell
a tanácsadás folyamatát elôkészíteni. Azért, hogy az ügyfél egy körültekintô, ésszerû döntést
hozhasson, elôször értékelési szempontokat kell meghatározni. Az értékelési szempontok
közös kialakítása nem teszi lehetôvé a soron lévô feladatok manipulálását és elbagateli-
zálását. Az ügyfél a szükséges döntést csak ezt követôen hozhatja meg.

Cselekvési terv
A jól megalapozott döntés után fontos, hogy azt a megvalósítást megelôzôen még egyszer
pontról pontra átbeszéljék. Ebben a kliensnek aktívan részt kell vállalnia, hogy teljesen
megértse a megoldást, és ki tudja alakítani a folyamat egyes lépéseit. Ebben a szakaszban a
tanácsadónak már visszafogottnak kell lennie azért, hogy megítélhesse, mennyire értette meg
ügyfél a megoldási procedúrát, mennyire képes azzal megbirkózni. Egy javaslat végreha-
jtásánál gyakran a kicsinységek vagy a mellékes körülmények túlértékelése áthidalhatatlan
akadályokhoz vezethet, ami újabb bizonytalanságot eredményez. A megvalósítási terv kidol-
gozásánál az ügyfélnek arra kell törekednie, hogy azt a gyakorlatba is átültesse. A tanácsadó
ebben a szakaszban csak az ismeretlen nehézségekre kell rámutasson.

A megbeszélés 
A megbeszélés eredményeként egy tényleges megegyezés jön létre, mely rögzíti a további
feladatokat.

Eredményértékelés
A közös munka során elért eredményt értékelheti a tanácsadó, de értékelheti az ügyfél is. 
A tanácsadó elsôsorban a folyamat és az eredmény értékelését végzi el, míg az ügyfél a terv
gyakorlati megvalósítását és hasznosságát, illetve végeredményét értékeli.

14.8.2. Farmlátogatás

A szaktanácsadói munka tipikus alaphelyzete az, amikor a szaktanácsadó a gazdaságában
keresi fel az ügyfelét, és a helyszínen folytat vele megbeszélést, ad tanácsot. 

A szaktanácsadás gyakorlatában több évtizedes múlttal rendelkezô nyugat-európai orszá-
gokban az egyéni kommunikációs módszerek teszik ki a szaktanácsadók munkaidejének
60–70%-át. A farmlátogatás nem csupán egy a sok kommunikációs módszer közül, hanem
tulajdonképpen nem más, mint a gazda és a szaktanácsadó közötti kapcsolat alapját biztosító
közös és kölcsönös munkavégzés. A farmlátogatás alkalmával a szaktanácsadónak
kiváló alkalma nyílik a gazda erôforrásainak, elvárásainak, szükségleteinek a lehetô
legpontosabb feltárására. A farm egyre mélyülô átvilágítása révén a tanácsadó alaposan
megismerheti a gazda munkamorálját, gondolkodásmódját, emberi és gazdálkodói értékíté-
letét, a családi kohézió szerepét a termelô tevékenységben. Ugyanakkor az ügyfél számára is
fontos, hogy beszélgessen egy olyan szakemberrel aki kívülrôl, az „idegen szem kritikájával”
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szemléli gazdaságát. Amikor a gazda a szaktanácsadóban egy széles szakmai ismeretekkel
rendelkezô, megbízható, segítôkész embert ismer meg, további szakmai kapcsolatuk felhôt-
lenné, az ügyfél nyitottabbá válik az adott tanácsok alapos megfontolására és elfogadására.

A módszer további elônye, hogy az általában befelé forduló gazdálkodói réteg leginkább
a saját üzemi miliôjében képes kitárulkozni, így elmondani a termelô tevékenység szûk
keresztmetszeteit, aktuális nehézségeit. Ösztönzôleg hat még, ha a szaktanácsadó magabiz-
tosságot, hitelességet, empátiát és alkalmazkodó képességet mutat. A szaktanácsadó irodák
gyakran hajlamosak azt a hibát elkövetni, hogy csak a gazdára, a családfôre koncentrálják
figyelmüket, noha legtöbbször a család a fontosabb egység. A gazdaság felkeresése során a
szaktanácsadónak jó alkalma nyílik a családi hierarchia és a többi családtag megismerésére.

Vitathatatlan tény tehát, hogy a farmlátogatás az elsô számú és leghatékonyabb tanács-
adói módszer. Természetesen ez a módszer sem kizárólagos, hiszen a szaktanácsadói szol-
gálat korlátozott kapacitása miatt így csak viszonylag kis számú ügyféllel tud a szaktanác-
sadó kapcsolatot építeni, illetve munkakapcsolatot fenntartani. Mindebbôl az is ered, hogy
ez a típusú egyéni kommunikáció a legköltségesebb módszerek egyike. A 14.5. táblázatban
a farmlátogatás elônyeit és hátrányait szedjük pontokba.

A következôkben ismertetjük a szaktanácsadónak az ügyfelekkel a farmlátogatáson való
találkozás elôkészítése és lebonyolítása során, valamint a találkozást követôen jelentkezô
fôbb teendôit.

A farmlátogatás elôkészítése
Az elôkészítés során a következô lépéseket kell megtenni:

– Tisztázni kell a találkozás helyét és idejét.
– Át kell nézni az ügyfélrôl rendelkezésre álló adatokat – hivatali aktákat stb. –, ha van-

nak ilyenek.
– Konzultálni kell a hivatali kollégákkal az ügyfél családjáról.
– Mérlegelni kell, kit tudna az ügyfél családjából hasznosan bevonni a beszélgetésbe.
– Informálódni kell a kliens szándékairól.
– Meg kell ismerni az összes idevonatkozó szociális és gazdasági információt.
– Rendelkezni kell a megfelelô tervekkel, pályázati/jelentkezési nyomtatványokkal stb.
– El kell dönteni a beszélgetés során alkalmazandó módszert.
– Megfelelô környezetet kell biztosítani a beszélgetéshez.

Az egyéni kommunikáció sajátos, nagy figyelmet és még gondosabb elôkészítést igénylô
szakasza az elsô, bemutatkozó farmlátogatás megtervezése és lebonyolítása. A bemu-
tatkozó látogatással kapcsolatban hasznos lehet egy helyi, köztiszteletben álló személytôl
(polgármester, gazdaköri vezetô stb.) a bemutatásban való segítség kérése. 
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14.5. táblázat.
A farmlátogatás elônyeit és hátrányai

Elônyök Hátrányok

Az ügyféllel saját munkakörnyezetében találkozunk Költséges módszer

Az egyéni igények pontosan feltárhatók Korlátozott ügyfélszám

A vállalkozási erôforrások és a környezeti jellemzôk Idôigényes elôkészítés
alaposan átvilágíthatók

Megismerhetô a család, mint termelôegység

„Testre szabott” szaktanács adható

Tartósan jó munkakapcsolat alakul ki

A bizalom és szakmai hitelesség növelhetô



Az elsô bemutatkozás során a tanácsadó által követendô viselkedés szempontjai a
következôk:

– A látogatás ne meglepetésszerûen, hanem elôre egyeztetett, a gazda számára megfelelô
idôben történjen.

– Udvarias bemutatkozás után röviden ismertesse szakmai hátterét és elképzeléseit.
– Találja meg a gazdával a közös kommunikációs hullámhosszt, próbáljon meg jó benyo-

mást kelteni, magabiztosságot, megbízhatóságot, szakmai lelkesedést sugározni.
– Próbálja meg a farmot a „gazda szemével” is látni.
– Tárja fel a környezeti, a technológia, a gazdasági és a szociális környezet fôbb jellem-

zôit. Már az elsô alkalommal diagnosztizálja, hogy milyen elsôdleges problémák meg-
oldására van szükség.

– Az elsô alkalommal mindenképpen kerülje az éles kritikát, szorítkozzon a helyzet
analizálására.

A látogatásra való felkészülés részletes tennivalóit a következô összeállítás tartalmazza:
11. Helyesen tudom a meglátogatott gazda nevét?
12. Megfelelô-e a megjelenésem? 
13. Van határozott okom a látogatásra?
14. Tudom biztosan, hogyan fogom elérni a célomat?
15. Van-e kitöltött ténymegállapítási ûrlapom?
16. Van-e listám azokról a kérdésekrôl, amelyeket várhatóan felteszek?
17. Kidolgoztam-e valamilyen bevezetô stratégiát a gazda figyelmének megragadására?
18. Kidolgoztam-e a javaslatomra legalább három hasznossági érvet?
19. Alá tudom-e támasztani állításomat nyilvánvaló érvekkel?
10. Van-e valamilyen bizonyítékom vagy vizuális eszközöm, amely segít a „termék” el-

adásánál?
11. Vannak-e minôsítô kérdéseim annak tesztelésére, hogy a gazda mennyire értett meg?
12. Van-e valamilyen kipróbált záró megjegyzésem?
13. Felkészültem-e az esetleges ellenvetésekre?
14. Van-e még valami, amit megtehetnék, hogy az ügyfeleimnek nagyobb hasznára

lehessek?

A konzultáció lefolytatása
Az egyik legfontosabb tanácsadói feladat a konzultációnak elôre meghatározott módon
történô levezetése. Rendkívül lényeges az empátia, a beszélgetô partnerrel szemben tanúsí-
tott maximális figyelem és megértés. 

A gazdálkodó udvarias üdvözlése után könnyed beszélgetésbe kell kezdeni. Növelni lehet
a gazda bizalmát a beszélgetés környezetében lévô érdekesség megdicsérésével (pl. virá-
goskert, épület, berendezés stb.). Ezt követôen pontosan és világosan meg kell határozni a
beszélgetés okát, célját, elvárásait. Fel kell „térképezni” a gazda lehetséges elképzeléseit is.
Amennyiben a tanácsadó és ügyfele elvárásai közel esnek egymáshoz, a beszélgetés továb-
bi menete jó mederbe kerül.

A beszélgetés elsô szakaszában tisztázni kell a rendelkezésre álló idôt.
A tárgyalandó téma ismeretében a tanácsadónak javaslatot kell tennie arra, hogy a család-

ból ki legyen még jelen a beszélgetésen.
A helyzetelemzésben, a gazdálkodás szûk keresztmetszeteinek feltárásában logikusan

egymásra épüljenek a tanácsadó gondolatai. Igazán akkor hatékony a munkájuk, ha az ügy-
féllel együtt, közösen ismeri fel a problémákat. Ez segíti a gazdát gondolatainak, érzelmei-
nek ôszinte és reális megfogalmazásában. A szaktanácsadó ne csak azt mondja el miben tud
segíteni, hanem azt is, hogy az adott helyzetben mire van szükség. Legyen független, sem-
leges a megoldási alternatívák lehatárolásában, kerülje az ügynöki szerepjátékot. A kritikai
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észrevételek megfogalmazásakor kerülje az agresszív, sértô, lekezelô stílust. Kritikáját lehe-
tôleg a gazdaság pozitívumai közé „csomagolja be”. Kerülje az együttérzést, a gazda saj-
nálatának túlhangsúlyozását. Lehetôleg kerülje a problémák és az azok elhárítására irányuló
alternatívák teoretikus, túlságosan elméleti megközelítését.

Nem szabad túl sok kérdést feltenni a gazdának. Közöttük is feltétlen kerülni kell a
hipotetikus kérdéseket (pl. „Mi lenne, ha…” „Mit tenne Ön akkor, ha...”). A gondolkodtató
típusú kérdések, a logikus magyarázatok, a periodikus összefoglalások jól ösztönzik a
konkrétumok reális megfogalmazását. A konzultáció kezdeti szakaszában a fô hangsúly azon
legyen, hogy a tanácsadó segítse az ügyfelet saját ötleteinek, szabad, kötöttségektôl mentes
intuícióinak fölfedezésében. Miután az ügyfél – természetesen az elôre felkészült szaktanác-
sadó segítségével – rájön a szükséges lépésekre és megfogalmazza a tennivalókat, a tanác-
sadó ajánlásokat tehet a lehetséges megoldásokra és azok ütemezésére. Az adott tanácsnak
specifikusnak, az adott ügyfélre „szabottnak” kell lenni, kerülni kell a szaktanácsadói
sablondöntéseket és sémákat. A döntések, a megállapodások és a tanácsok írásos rögzítése
hatékonyan segíti az emlékezést.

A konzultáció zárásaként közösen meg kell határozni a további kapcsolattartás módját
és várható idôpontját. Amennyiben egy fontos kérdésben nem sikerült közös álláspontra
jutni, egy nem túl távoli idôpontra kell új konzultációs lehetôséget meghatározni. A beszél-
getés akkor éri el a célját, ha a gazda a konkrét probléma megoldásával kapcsolatban el tudja
dönteni, hogy mit kell tennie, illetve mi az amit feltétlenül el kell kerülnie.

A konzultációt követô teendôk
A látogatást követôen a szaktanácsadóra több hivatali feladat is hárul. A találkozás után
fontos, hogy az ügyfélre vonatkozó néhány lényeges tudnivalót írásban rögzítse, részben
saját maga, részben a szaktanácsadói nyilvántartás számára. Az alapinformációk admin-
isztrálásán túl, az írásos feljegyzéseknek még a következôkre kell kiterjedniük:

– a megtárgyalt probléma,
– a szaktanácsadó véleménye a problémáról (beleértve az ajánlott megoldásmódot),
– az ügyfélnek adott konkrét tanácsok, javaslatok, 
– a szaktanácsadó feladatai a megoldás érdekében,
– az egyéb szervezetek, közremûködôk vagy témaspecialisták megnevezése, 
– a következô találkozó tervezett témája és idôpontja.
A további munkakapcsolat szempontjából rendkívül lényeges, hogy a szaktanácsadó a

vállalt határidôn belül felelôsséggel tegyen eleget minden ígéretének, ne feledkezzen el 
a konkrét megállapodásokról. Amennyiben a megbeszélés során olyan kérdéseket érintettek,
melyben a szaktanácsadó nem rendelkezik kellô szakmai ismerettel, keresse fel a régió
témaspecialistáját és kérjen tôle segítséget.

A megszerzett adatokat a családi intimitás megsértése, a túlzott részletesség igénye nélkül
kell kezelni. Törekedni kell a gazda által közölt adatok valóságtartalmának, pontosságá-
nak – nem tolakodó formában való – ellenôrizésére.

14.9. Csoportos ismeretátadási módszerek

A szaktanácsadói kommunikáció hatékonyságának egyik kulcskérdése, hogy a tanácsadó
munkája során hány ügyféllel képes kapcsolatot tartani. A fejezet a csoportos módszereket
ismerteti. 

Noha az egyéni kommunikáció, a farmlátogatás során a legtökéletesebb az új ismeret
átvétele, vitathatatlan hátránya viszont, hogy sok idôt vesz igénybe és viszonylag szûk ügy-
félkört érint. Ez is igazolja azt az elvet, hogy a konkrét tanácsadói munkában a kommuniká-
ciós módszerek színes kombinációjával, a programcéloknak legmegfelelôbb elemek kivá-
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lasztásával és alkalmazásával kell élnünk. Az továbbiakban a csoportosan alkalmazható
kommunikációs módszereket tesszük a vizsgálat tárgyává, részletesen elemezve az elôadás,
a csoportos munka, a gyakorlati bemutatók szervezését és azok megtartásával kapcsolatos
kívánalmakat.

14.9.1. Az elôadás

A szaktanácsadó munkájában igen gyakran jelentkezhet az a feladat, hogy a helyi gazdák
egy csoportjának, vagy akár nagyobb hallgatóságnak (pl. faluközösségnek) kell informá-
ciót szolgáltatni. Vitathatatlanul az elôadás a kommunikáció egyik leggyakrabban alkalma-
zott módja. E ténynek mély történelmi gyökerei vannak. Az ókori görög demokráciában az
új ismeret elsajátításának legismertebb módja a dialektikus vita volt. Számos egyetemes
értékû képzômûvészeti alkotás örökítette meg Platón és Arisztotelész filozofikus vitáját,
melynek mindig voltak olyan szem- és fültanúi, akik a nagy géniuszok érveit, álláspontját
tehették magukévá vagy elutasították azt. 

Az ókori Rómától a középkoron át napjainkig viszont az elôadás vált a legfontosabb
oktatási formává. Ez esetben az adott téma mestere, professzora a megjelent hallgatóknak
mondja el ismereteit. Közép-Európában a didaktikában a porosz út vált egyeduralkodóvá,
amely egyértelmûen az elôadásra, mint kommunikációs módszerre alapoz.

Az elôadásnak vitathatatlan elônye, hogy jól elôkészíthetô. Az elôadó, ha megfelelô ideje
van az elôadásig, alaposan felkészülhet, logikusan felépítheti azt, elpróbálhatja mondandóját
és olyan segédeszközöket készíthet, amelyek az ismeret elsajátítását megkönnyítik. Az
elônyök sorában ismét emeljük ki, hogy az elôadással egy idôben sok embert, nagy közön-
séget lehet informálni bizonyos új ismeretekrôl, eseményekrôl.

Az említett elônyök mellett sajnos az elôadásnak, mint kommunikációs módszernek szá-
mos olyan hátránya is van, amely a szaktanácsadásban kizárólagos használatát lehetetlenné
teszi. Az elôadás során a kommunikáció általában egyirányú folyamat. A klasszikus elô-
adásban a hallgatóság többnyire passzív marad, a nagyobb létszám miatt szerények a lehetô-
ségek arra, hogy egy-egy résztvevô kiegészítést tegyen, vagy épp rákérdezzen egy számára
kevésbé érthetô témakörre. A közönség válaszreakcióira csupán akkor kerülhet sor, ha ez
elôadó az elôadást kérdésekkel szakítja meg.

A hátrányok sorában kell megemlíteni, hogy az elôadás mind az elôadó, mind a hall-
gatóság részérôl fárasztó kommunikációs folyamat. A szaktanácsadói elôadások során azt is
figyelembe kell venni, hogy a gazdálkodók viszonylag ritkán vesznek részt hosszabb elôadá-
sokon, koncentráló képességük az idô elôre haladtával csökken. A tanulási folyamat szem-
pontjából meg kell jegyeznünk, hogy az elôadás alatt a hallgatóság nehezen képes rögzíteni,
visszaidézni az elmondottakat. 

A gyakorlati megfigyelések szerint a fenti tényezôk azt eredményezik, hogy a felnôtt hall-
gatóság figyelme 15–20 perc intenzív figyelés után rohamosan csökken. Mindezeket
figyelembe véve elmondható, hogy az elôadás a kommunikáció hatékony eszköze csak akkor
lehet, ha nagy gonddal, lelkiismeretesen és minden részletre kiterjedôen megtervezik, illetve
elôkészítik. 

Az elôadás megtervezésekor a következôket kell figyelembe venni:
– a közönség összetétele, jellemzôi,
– az elôadás célja,
– a témakör meghatározása,
– a rendelkezésre álló idô,
– az elôadás helye.
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A közönség
A felnôtt hallgatóság és az iskolás korúak számára tartott elôadások tervezésében és elôké-
szítésében lényeges különbségek fedezhetôk fel. Az iskolás korúak esetében az elôadás szer-
vezésének fô kérdése maga a konkrét tananyag. A felnôtt oktatásban a tananyagnál fontosabb
a hallgatóság igénye. Az igény felmérésében a közönség ismerete, összetételének, jellem-
zôinek, tudásszintjének feltárása a legfontosabb kiinduló pont. Az elôadó számára nélkü-
lözhetetlen az a háttér információ, mely kitér arra, hogy kik számára kell elôadást tartani, mi
a hallgatóság elvárása az adott témával kapcsolatban, támogató, vagy ellenzô lesz a hall-
gatóság hozzáállása. Fontos az is, hogy milyen jellegûek a megtárgyalandó témával kapcso-
latos korábbi tapasztalataik. Nem árt elôre gondolni azt sem, hogy várhatóan milyen mérték-
ben képes a hallgatóság elsajátítani, megérteni és magáévá tenni a tárgyalt témát.
A következôkben pontszerûen összefoglaljuk a felnôtt hallgatóság fôbb jellemzôit, melyek
figyelembevétele a szaktanácsadói kommunikációban különösen javallott.

A felnôtt hallgatóság jellemzôi:
– eltérô iskolázottság, tudásszint, szakmai tapasztalat,
– eltérô tanulási motivációk,
– céltudatosság (azonnali célkitûzései vannak),
– kritikus hozzáállás,
– jelentôs magatartásbeli különbségek,
– csoportonként eltérô korösszetétel,
– csökkent koncentráló képesség (több szünetet igényelnek).
A fentiek ismerete alapjaiban befolyásolhatja az elôadás felépítését, az elôadó hozzáál-

lását és a téma megközelítését. Az elôadás szerkezetét a 14.2. ábra mutatja be.

A cél
Az elôadás megtervezésének egyik legfontosabb feladata az elôadás céljának pontos megfo-
galmazása. Az elôadónak tudnia kell, hogy mit kíván a közönségével az elôadás során
megismertetni, az elôadás végére megértetni és lehetôleg elfogadtatni. A világos célkitû-
zés, egyértelmû és következetes irányt szab, és így elkerülhetô minden a tárgyhoz nem szo-
rosan tartozó, felesleges információ.

A szaktanácsadói munka során a tanácsadó feltárja, átvilágítja az adott régió gazdálkodási
helyzetét, analizálja tényleges ügyfelei gazdasági és szociológiai környezetét. E feltáró
munka eredményeként tudja meghatározni azokat a problémákat, amelyek az adott régióban
a mezôgazdasági vállalkozások mûködését, fejlôdését nehezítik. 
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Az oktatási célokat a tényleges ügyfelek elôtt tornyosuló problémák megoldásának, elhá-
rításának érdekében, de a realitások talaján maradva kell megfogalmazni. Az oktatási cél tehát
a „mi van most és a mi kellene, hogy legyen” információs szakadék betöltése. Ez azért
különösen nehéz tanácsadói feladat, mert a gazdálkodók rendszerint nem, vagy nem pon-
tosan juttatják kifejezésre oktatással kapcsolatos igényeiket. A szaktanácsadóknak az ügyfél
rendszeres megfigyelésébôl és a visszajelzésébôl leszûrt információk alapján kell az adott
régió és az adott célcsoport oktatási céljait összeállítani.

A témakör 
Az elôadás konkrét témájának kiválasztásakor a fô vezérelv a: „keveset de jól, mint sokat, de
rosszul” legyen. Sajnos gyakran megfigyelhetô, hogy az elôadók „túl sokat próbálnak mar-
kolni”, azaz túl hosszan és részletesen foglalkoznak a számukra jól ismert – és ezért felte-
hetôen kedvenc – tématerülettel. Az elôadásokra való felkészüléskor az elôadó ne abból
induljon ki, hogy mennyi mindent tudna a témáról mondani, hanem, hogy mennyit szüksé-
ges feltétlenül elmondani az elôadás konkrét témájának megértéséhez, az információk
elsajátíttatásához. Tehát a: „Mennyit beszélhetek?” „Mennyit kell beszélnem?” kérdések kö-
zül az elôkészítéskor az utóbbi a fontos. A téma kifejtésekor az elôadásban a szaktanácsadó-
nak praktikus tömörségre, a tartalom és az elôadásmód, a stílus egységére kell törekedni.

Az idô
Az elôadás idôpontja és praktikus idôtartama rendkívül kritikus tényezô az elôadással kap-
csolatos érdeklôdés felkeltésében és az elôadáson beüli figyelem fenntartásában. A gazdák
elfoglalt emberek és elképzelhetô, hogy az elôadásra egy fárasztó munkanap után érkeznek.
Az idô korlátozott volta arra kényszeríti az elôadót, hogy elôadásában csak azokat az infor-
mációkat ismertesse, amely szigorúan a tárgyhoz tartozik. Meglehetôsen gyakori, hogy az
elôadó idôzavarban kerül, az eredetileg egy órásra tervezett elôadás „parttalanná” válik. 
Az idôkeretek tervezésekor mindenképpen vegye figyelembe, hogy a felnôtt hallgatóság
érdeklôdése egy adott elôadáson fél óra elteltével jelentôsen csökken. A gazdáknak tartott
elôadásokon gyakrabban kell szünetet tartanunk. A hosszabb szünetek arra is kiválóan alka-
lmasak, hogy a résztvevôk „melegében” megvitassák az elhangzottakat, kialakuljon egy, a
hallgatóságon belüli információ csere.

Az elôadás elôkészítésekor az idôkeretek tervezésekor feltétlen lehetôséget kell hagyni a
kérdések feltevésére, a hallgatóság reakcióira és ha szükséges kiegészítô magyarázatokra.

A gazdálkodó napi és szezonális idôbeosztását ismerve nem mellékes az sem, hogy az év
során mikor tervezünk oktatási programokat, elôadássorozatot. A vegetációs periódusban, a
tenyészidei munkacsúcsok heteire, hónapjaira csak a legszükségesebb esetben, a legaktuáli-
sabb témában tartsunk elôadást. Az elôadás konkrét idôpontjának meghatározásakor vegyük
figyelembe ügyfeleink munkarendjét. Általában az esti órák a legalkalmasabbak az elôadások
megtartására, de a tenyészidei perióduson kívül gondolkodhatunk egyéb idôpontokban is.

A hely
Könnyen belátható, hogy az elôadás helyének, környezetének meghatározása sem mellékes
az elôkészítés fázisában. Az elôadásra invitáló meghívóban pontosan, egyértelmûen meg kell
határozni az elôadás helyszínét, valamint idôpontját. Amennyiben egy alkalommal több elô-
adást is tervezünk, adjunk tájékoztatást az oktatási program idôrendjérôl és az egymást
követô elôadások témájáról.

Az elôadás helyszínével kapcsolatos legfontosabb kívánalom, hogy az komfortos, ké-
nyelmes legyen, lehetôleg ne zavarja meg semmi az elôadás menetét, ne vonja el semmi
a hallgatóság figyelmét. Az olyan terem tekinthetô ideálisnak az elôadások megtartására,
ahol minden meghívott kényelmesen helyet tud foglalni, alkalma nyílik az esetleges jegyze-
telésre, megfelelô a világítás, a hangosítás. Téli idôszakra tervezett elôadásoknál gondoskod-
junk a terem fûtésérôl.
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Amennyiben elôadásunkban oktatástechnikai eszközöket használunk, gyôzôdjünk meg
arról, hogy a terem alkalmas-e ezek használatára (pl. vetítés számára sötétíthetô-e). A köz-
ségi kultúrházak, iskolai termek, önkormányzati tanácstermek hazánkban az esetek több-
ségében jól kielégítik az elôadás helyével szemben támasztott kívánalmakat. Ehhez persze
az is kell, hogy az említett termek korrekt kölcsönzési lehetôsége a szaktanácsadó számára
biztosított legyen.

Az elôadás szerkezete
Az elôadás klasszikus esetben három egymástól jól elkülönülô szerkezeti elembôl: a beveze-
tésbôl, a fô rész tárgyalásból és az összefoglalásból áll.

A bevezetéshez tartozik a hallgatóság köszöntése és a bemutatkozás, amennyiben a szak-
tanácsadó elsô alkalommal találkozik közönségével. A bevezetô mondatokkal az elôadónak
oldania kell a hallgatóság szorongását, esetleges félelmét, vagy fenntartásait az ismeretlen
tárgykörrel szemben. A hangulatteremtô kapcsolatkialakítás soha ne legyen modoros, frater-
nizáló, erôltetett vagy lekezelô hangnemû. 

A bevezetô részben egyértelmûen, hangsúlyosan és tömören ismertetni kell az elôadás
célját és azokat az okokat, amelyekért a téma fontos a hallgatóság számára. Nem árt röviden
utalni az elôadás fôbb szerkezeti elemeire, pontjaira, menetére. Lehetôleg kerüljük el azt az
egyébként igen gyakori hibát, hogy túl bô bevezetést alkalmazzunk. A bevezetés idôtartama
az elôadás tervezett idôtartamának 5–10%-át ne haladja meg.

A tárgyalásban, azaz az elôadás fô részében kell a mondanivalónkat kifejteni. Ennek
megtervezésekor különösen ügyeljünk arra, hogy az ismeretek közlésekor logikusan, témá-
ról-témára építkezzünk. Gazdaközönség esetében rendkívül elônyös elôadói fogás, ha a
témát a hallgatóság mindennapi életébôl ismert példákkal illusztráljuk. Ez jól segíti a meg-
értést és az aktív reagálást az adott témával kapcsolatban. Az elôadás nagyobb hatékonysá-
ga érdekében – ha a feltételek adottak – használjunk audio-vizuális segédeszközöket (pl.
diaképeket, videófilmet, stb.). A fô rész tárgyalásakor egy-egy nagyobb, önálló szerkezeti
elem ismertetését befejezve hagyjunk idôt az esetleges kérdések feltételére, de ne engedjük
meg azt, hogy a kérdések az elôadás további tervezett menetet meghiúsítsák. 

Lehetôleg soha ne fejezzünk be egy szaktanácsadói elôadást tömör, pontszerû össze-
foglalás nélkül. Az elôadás összefoglalásának fô célja a legfontosabb információk, a „kulcs-
üzenetek” kiemelése és hangsúlyozása. Rendkívül lényeges, hogy a hallgatóságunk legalább
az összefoglalást megértse. Mindig ügyeljünk arra, hogy rövid, „csattanós”, lényegi össze-
foglalásra maradjon elegendô idô. A nyugati szaktanácsadásban elterjedt gyakorlat, hogy az
elôadás végeztével a hallgatók megkapják az elhangzottak tömör írásos összefoglalóját. 
Ez abban segíti a gazdákat, hogy otthon újra át tudják gondolni az elhangzott információkat,
fel tudják idézni az elôadás „kulcsüzeneteit”. Kerüljük azt a hibát, hogy az összefoglaló írá-
sos anyagát az elôadás elôtt adjuk át a hallgatóságnak, ez figyelmüket lényegesen elvonhat-
ja az elôadástól.

Az elôadás megtartása
Az elôadások megtartásakor különösen ügyeljünk az egyszerû, világos, képszerû és tömör
stílusra. Kerüljük az áltudományos idegen kifejezéseket, a túlságosan elméleti megköze-
lítést. Általános szabály, hogy az elôadás szövegét nem szabad felolvasni. Ügyeljünk arra,
hogy matekommunikációnk segítse a mondanivaló megértését.

Az elôadásmódnál rendkívül fontos, hogy figyelmünk mindig a közönségre összponto-
suljon (ne a terem egy távoli szögletére), mert ezzel egyrészt aktív figyelemre ösztönözzük
a hallgatóságot, másrészt ezzel az elôadó pozitív hozzáállását, a téma iránti lelkesedését,
magabiztosságát, hitelességét tudja bizonyítani. A folyamatos vizuális kapcsolattartás révén,
az elôadó képes mintegy a „szemekbôl olvasni” és ezáltal igazodni tud közönségéhez. A hall-
gatók szemébôl kapja az elôadó a legfontosabb visszajelzéseket.
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Az elôadó mozgása, pantomimikája, gesztikulációja, testtartása legyen harmonikus, sem-
miképp se zavarja az ismeretek elsajátítását. Proxemikánk, a választott hangerô és tónus iga-
zodjon a terem méretéhez.

Végül a kezdô, kisebb elôadási gyakorlattal rendelkezô szaktanácsadók számára
szeretnénk néhány praktikus tanáccsal szolgálni. 

Az eddigiekbôl úgy hisszük egyértelmûen kiderült, hogy nem egyszerû feladat egy nagy
hallgatóság számára szakmai elôadást tartani. Egyik kezdô elôadó sem kerülheti el a lámpa-
láz érzését. Az elôadás kezdetét megelôzô idegfeszültség, izgalom sokszor elbizonytalanítja
az elôadót. A túlzott lámpaláz mindenképpen káros, zavarttá, logikátlanná, nehezen követ-
hetôvé teszi az elôadást. A mérsékelt lámpaláz viszont vitathatatlanul segítheti a szellemi te-
vékenységet. Bizonyos gyakorlat után a lámpaláz beáll egy elfogadható, természetes szintre. 

Kezdôk számára javasolható, hogy csak olyan témában vállalkozzanak elôadástartásra,
melyben széleskörû ismeretekkel rendelkeznek. Soha ne vállaljanak olyan elôadást, mely-
ben ismereteik felszínesek, hiszen ilyenkor hallgatóságuk irányukban tanúsított bizalma
meginoghat. A lámpaláz oldásának egy igen praktikus módja, hogy tanuljuk meg kívülrôl az
elôadás néhány mondatát, gondolatát. A jól sikerült, frappáns nyitó gondolatok nagyban
segítik az elôadás további gördülékeny menetét. Nem árt az sem, ha az elôadónak van
humorérzéke, mellyel oldani képes a közte és hallgatósága közötti kezdeti feszültséget.
Javasolható, hogy az elôadó elôre készítse el kis méretû papírlapokra, kartonkártyákra az
elôadás vázlatát, írja fel ezekre logikus sorrendben az elôadás kulcsüzeneteit. A vázlat segít-
ségével megakadás nélkül ellenôrizni tudja, hogy hol tart témájának kifejtésében, rövid
szünet után az elôre tervezett fonalon haladva folytathatja elôadását. 

Az írásvetítô és az egyéb audio-vizuális oktatástechnikai segédeszközök nagyban segítik
a mondanivaló, az elôadás témájának rögzítését, megértését, ugyanakkor az elôadót is segítik
az ismeretek logikus, egymásra épülô prezentálásában.

Egy elôadás akkor igazán jó, ha az érzelem, az értelem és a célmegvalósítási akarat
egységben van. Ez a harmónia az ami az elôadó magabiztosságát, szakmai hitelét erôsítheti
ügyfeleiben. 

Az elôadás értékelése
A hallgatók magukban vagy egymás között általában értékelik a meghallgatott elôadást.
Tudományos értékelést természetesen nem végeznek, de képesek pontosan megállapítani,
hogy érdemes volt-e meghallgatni az elôadást, vagy sem. A jobb elôadások elôkészítésében
segíthet, ha ismerjük az elôadás értékelésének fôbb szempontjait.
A következô értékelô lap e szempontokat tartalmazza.
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Az elôadás értékelése

Az értékelés során
elérhetô elért

% %

1. Az elôadás célja 10
– Az elôadás céljának tisztázása.
– Milyen mértékben értette meg a hallgatóság a célokat?

2. Az elôadás tartalma 25
– Bevezetés – Figyelemfelkeltô volt-e a bevezetés?
– Felépítés – Összhangban volt-e a felépítés és a tartalom?
– A fôbb pontok kapcsolódnak-e a megadott célhoz?
– Megfelelô példákat alkalmazott-e az elôadó?
– Az elôadás összefoglalása – volt-e egyáltalán összefoglalás?
– Meghatározható volt-e a tartalom?

3. Az elôadásmód 20
Az elôadó 
– látható lelkesedése,
– érezhetô ôszintesége,
– kontaktusteremtô készsége,
– a hallgatóságnak beszél, és mindig a hallgatóság szemébe néz,
– mimikája segíti az elôadást,
– testtartása (pozitív vagy negatív aspektusok),
– megbízhatósága.

4. Nyelvezet 10
– Megfelelô volt-e a nyelvezet a hallgatóság számára?
– Tiszta, érthetô beszéd – jó kiejtés.
– A beszéd gyorsasága – túl gyors vagy túl lassú.

5. Vizuális eszközök 15
– Az alkalmazott vizuális eszközök minôsége.
– Hatékony módon alkalmazta-e a vizuális eszközöket?
– Használhatott volna-e más vizuális eszközöket?

6. A hallgatóság részvétele 10
– Volt-e lehetôség a hallgatóság bevonására?
– Érdekelte-e a hallgatóságot az elôadás tárgya?

7. Az elôadáson kiosztott anyag 10
– Volt-e az elôadásnak írásos összefoglalója?
– Összhangban volt-e az elôadás tartalmával?
– Az anyag megfelelô külalakkal bírt-e (fejléc, sorköz, tördelés stb.)?

Összesen: 100

Az elôadás végén az elôadó megkérheti a hallgatóságot, hogy röviden értékelje az elhang-
zottakat. Objektív eredményt kap, ha az értékelést írásban tehetik meg a hallgatók.  Az oktató
a hallgatói visszajelzéseket értékelve lemérheti elôadása sikerét, egyben információt kap
arról, hogy mely területen kell javítania módszereit.
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14.9.2. Bemutatók szervezése

A mezôgazdasági szaktanácsadás módszerei között a hatékonyság szempontjából a farm-
látogatást a bemutatók követik, amelyekre általában a farmlátogatásokat követôen kerül
sor, miután a szaktanácsadó megismerte a kliensi köre gazdálkodásában gyakran elôforduló
problémákat, és tanácsait szeretné szemléletesen alátámasztani.

A bemutatók alatt vagy után gyakran csoportos vita alakul ki, amely a gazdálkodókat gon-
dolkodásra, a látottak értékelésére és a következtetések levonására készteti, ezért a bemu-
tatóra olyan gazdálkodókat kell meghívni, akik azonos problémákkal küszködnek, illetve
hasonló célokat akarnak elérni.

A bemutatók elôkészítése
A bemutatók gondos elôkészítése megteremtheti a sikeres lebonyolítás feltételeit, csökkent-
heti a váratlan (zavaró) tényezôk kialakulását. Az elôkészítés során a következôkben tárgyalt
lépéseket célszerû megtenni.

A bemutató céljának meghatározása
A bemutatók szervezésének két fô célja lehet:

– az elért eredmények bemutatása,
– újdonságok szemléltetése.
A gazdák számára fontos, hogy megismerjék a mások által alkalmazott módszereket,

illetve elért eredményeket. Ezáltal felmérhetik saját gazdaságuk teljesítményét, az általuk
alkalmazott módszereket, a fejlesztési irányokat és lehetôségeket. Ugyanilyen fontos szá-
mukra az újdonságok megismerése is. Míg az eredmények bemutatása a kevésbé innovatív
gazdák felzárkózását segíti elô, addig az új módszerek bemutatása a vállalkozó szellemûek
elôrehaladását (az elônyük növelését) támogatja.

A bemutató célcsoportjának és idôpontjának eldöntése
A célcsoport meghatározása eldöntheti a bemutató sikerét. Azokat célszerû meghívni, akik
megoldást találhatnak (tapasztalhatnak) problémáikra, illetve továbbadhatják (közvetíthetik)
az ott látottakat. A bemutatók idôpontját a téma – felmerülés-, illetve szemléltethetôségbeli –
aktualitása határozza meg.

A bemutató céljait segítô üzenetek és információk kiválasztása
A szaktanácsadó az általa közölni kívánt fontos üzeneteket egy bemutatóba ágyazva na-
gyobb hatékonysággal tudja eljuttatni a gazdálkodókhoz. Elsôsorban tehát a közölni kívánt
üzeneten van a hangsúly. 

A bemutató gazdaság kiválasztása
A bemutató sikerének záloga a megfelelô mintagazdaság kiválasztása. Ennek fôbb szem-
pontjai a következôk: 

– a bemutató gazdaságnak jól kell reprezentálnia a célközönség jelentôs részének gaz-
daságában uralkodó viszonyokat,

– a kiválasztott gazdaságban be lehessen mutatni a vizsgált módszer vagy technológia
döntô hányadát,

– a bemutatót tartó gazdát érdekeltté kell tenni a program sikerében és ô rendelkezzen a
gazdacsoportok „szórakoztatásához” megfelelô eszközökkel,

– a bemutatást végzô gazda – eredményei, tapasztalata, emberi jellemzôi alapján – elfo-
gadható legyen a célközönség többségének számára,

– a bemutató gazda jó munkakapcsolatban legyen a szaktanácsadóval,
– a bemutató gazdaság könnyen megközelíthetô legyen,
– a helyszínen a higiéniai feltételek biztosítva legyenek.
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A bemutató gazdaságra vonatkozó adatok megismerése
A szaktanácsadónak ismernie kell a bemutatandó gazdaságra vonatkozó fontosabb adatokat.
A rögzítésre kerülô jellemzôket a gazdaságban végzett tevékenység, a termelés profilja ha-
tározza meg.

Példaként említve egy tehenészeti telep jellemzô adatai a következôk lehetnek:
– fizikai adatok; a gazdaság mérete, az állatok száma, a takarmánytermô terület nagysá-

ga stb.,
– teljesítményre vonatkozó adatok; a tejhozam, a borjúszaporulat, a tömeggyarapodás

stb.,
– a gazdaság fejlesztésének kulcsidôszakai; a beruházás kezdete, a kivitelezés elsô,

második, harmadik üteme stb.,
– a látogatás idején alkalmazott tartási és egyéb technológiák; zárt, kötetlen tartásmód,

monodietikus takarmányozás stb.,
– a gazdaság mûködtetésének állandó és változó költségei, a beruházás megtérülési

ideje; kiadások, bevételek stb.
A gazdaságra vonatkozó adatokat a demonstráció után célszerû egy-egy lapon a bemu-

tatón résztvevôknek kiosztani.

A bemutató lefolyásának megtervezése
– A csoport érkezésétôl a távozásig, lépésrôl-lépésre meg kell tervezni a tennivalókat.
– A bemutató gazda tájékoztatása a bemutatón való szerepérôl.
– El kell dönteni, hogy a tájékoztatás mely pontjait ismerteti a vendéglátó gazda, és

melyeket maga a szaktanácsadó. A gazdát engedni kell szerepelni!
– A bemutatón alkalmazandó módszerek kiválasztása.
– A bemutató céljától függôen kell alkalmazni és kombinálni a grafikonok, a poszterek,

az élô példák és a bemutatás eszközeit.
– A szükséges útmutatók elkészítése.
– A bemutató hatékonyságát a kiosztott írott anyag növelheti. Az írásos anyagnak a

tanácsadó fontosabb üzeneteit és megállapításait kell tartalmaznia.

A bemutató levezetése
A bemutató alatt a témakörrel kapcsolatban annyi információt kell átadni, amennyi annak
megértéséhez feltétlenül szükséges. „Tudományoskodással” a gazdákat csak össze lehet za-
varni, és el lehet ôket riasztani az újdonságok bevezetésétôl, alkalmazásától.

A bemutatók levezetésének javasolt vázlata a következô:
– a bemutató céljának és lefolyásának ismertetése,
– a bemutató terv szerinti levezetése,
– a résztvevôk kérdéseinek megválaszolása,
– a fô pontok összefoglalása,
– a szükséges segédanyagok és ismertetôk kiosztása,
– köszönetnyilvánítás a tulajdonos segítségéért, valamint a résztvevôk aktív közremûkö-

déséért,
– az addig ismeretlen résztvevôk nevének és címének megszerzése (mert ez elôsegítheti

a késôbbi kapcsolattartást, illetve a következô bemutató megszervezését).
Egyes bemutatók alkalmával a tanácsadónak gyakorlati, vagy módszertani ismereteket

is át kell adnia hallgatóinak. Ennek szakszerû lebonyolítása fontos tényezô lehet a gazdák
meggyôzésében. Az újdonságok gyakorlati fogásainak elsajátításával könnyen megkedvelhe-
tik azokat.

A gyakorlati bemutatók lefolytatásának szempontjait a következôkben foglaltuk össze:
– a hallgatóság felkészítése;
– a manuális gyakorlattal összekötött bemutató céljának ismertetése,
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– a résztvevôknek a bemutatandó témáról meglévô ismereteinek a „felderítése”,
– a hallgatók tájékoztatása arról, hogy mit fognak hallani, látni és mit kell tenniük,
– visszajelzés kérése arról, hogy a résztvevôk jól hallják és látják az eseményeket;
– a gyakorlati bemutató minden fázisánál vázolni kell azt, hogy a tanácsadó éppen mit és

miért tesz,
– a gyakorlati bemutató lépései jól tervezettek legyenek, és logikus sorrendben kövessék

egymást,
– biztosítani kell a bemutató helyének zavartalanságát, lehetôség szerint el kell távolítani

a figyelmet elterelô dolgokat,
– biztosítani kell, hogy a résztvevôk gyakorolhassák a bemutatott módszert,
– ellenôrizni kell, hogy minden résztvevô képes-e a feladat végrehajtására.
A bemutatók szervezése lehetôséget ad újabb ügyfelek toborzására is, ezért a tanácsadó-

nak mindent meg kell tennie, hogy elnyerje a gazdák bizalmát. Ha az általa ismeretlen
tevékenységet kell továbbadnia elméletben vagy gyakorlatban, célszerû a témához jól értô
specialistát meghívni ennek végrehajtásához. 

14.9.3. Csoporttalálkozók szervezése, vitairányítás

A szaktanácsadás módszerei közül azok, amelyek alkalmazásakor a tanácsadó egyénileg
foglalkozik a gazdákkal, jelentôs anyagi ráfordítást igényelnek. Sokkal kevesebb költség
merül fel akkor, ha a hasonló vállalkozásban érdekelt gazdák összegyûlnek, és csoporttalál-
kozókon beszélik meg problémáikat, keresik a jobb megoldási lehetôségeket. A csoportok
kialakítását általában a szaktanácsadó kezdeményezi, ismerve a többséget foglalkoztató
gondokat. A csoportokat háromféle céllal lehet kialakítani:

– az információs csoportok létrehozásának célja valamilyen, a többséget érintô ügyben
tanács szolgáltatása,

– a vitacsoport esetében nemcsak az információtovábbítás a cél, hanem e csoportban az
adott információk feldolgozása és értékelése is cél, ezért ez az információs csoportok-
nál sokkal hatékonyabb, ugyanis a résztvevôk aktív részesei a megoldás keresésének,

– az üzleti csoport kialakításának célja az értékesítési, beszerzési tevékenység (az üzlet)
összehangolása.

Valamennyi csoportban végzett tevékenység a gazdák hasznán túl jelentôs információval
látja el a szaktanácsadót is. A fejlett országokban lefolytatott vizsgálatok feltárták, hogy a
tanácsadó a hozzá eljutó információ jelentôs részét a gazdáktól szerzi meg. A csoportmunka
végzése során annak hatékonysága az elsôrendû követelmény. Ennek érdekében a következô
szempontokat célszerû figyelembe venni:

– a csoport kialakításának alapja az azonos érdeklôdési kör,
– a csoportot konkrét céllal kell összehívni,
– a csoportmunkába csak a konstruktív gazdákat célszerû meghívni,
– el kell kerülni az alacsony színvonalú vitákat,
– a csoporttalálkozókat a megvitatandó téma (pl. termelési folyamat) kritikus idôszakaira

kell tervezni, mert az elôsegítheti a részvételi hajlandóságot.
Az elôzôekben felsorolt szempontok figyelmen kívül hagyásával csökken a résztvevôk

száma. A csoportmunka céljának tisztázása nélkül és a veszekedéssé fajult vita miatt a
gazdák hamar szétszélednek.

A hatékony csoportmunka kialakítása és vezetése érdekében az eddig tárgyaltakon kívül
a tanácsadónak tisztában kell lennie a vitairányítás azon fortélyaival is, amelyeket a követ-
kezôkben rendszerbe foglaltan ismertetünk.
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Felkészülés a vita levezetésére
A vita levezetése sokkal komolyabb felkészülést igényel, mint ahogyan azt sokan feltételezik,
illetve gyakorolják. A következôkben a felkészüléssel kapcsolatos tennivalókat soroljuk fel.

A vita céljának meghatározása
A tanácsadó legyen tisztában a vita céljával, a vita végén várható eredménnyel. Ennek
ismerete segíti ôt abban, hogy a beszélgetés a kívánt mederben haladjon.

A témakör pontos, tömör meghatározása
A felkészülés során össze kell gyûjteni a témával kapcsolatos minden információt, melyeket
logikai sorrendbe kell rendezni.

Az összehívott csoport elemzése
Lehetôség szerint fel kell tárni, hogy a csoport tagjai mit gondolhatnak, tudhatnak és érezhet-
nek a témával kapcsolatban. Számításba kell venni a lehetséges ellenvetéseket és konflik-
tushelyzeteket.

Részletes vitavázlat (napirend) készítése
El kell dönteni, hogy a téma mely aspektusait szükséges a csoport figyelmébe ajánlani, azokra
mennyi idôt lehet fordítani. Elôre el kell készíteni a bevezetô megjegyzéseket. Legyen egy jól
átgondolt nyitó kérdés, de a vita minden szakaszához megfelelô kérdéseket kell feltenni.

A csoporttalálkozó feltételeinek biztosítása
Ellenôrizni kell, hogy a csoport tagjait idôben tájékoztatták-e a találkozó idôpontjáról és
helyérôl. Gondoskodni kell a találkozó sikeres lebonyolításához szükséges felszerelés, jegy-
zetek, audiovizuális eszközök beszerzésérôl.

A vita lefolytatása
A csoporttalálkozók alkalmával általában a szaktanácsadó vezeti le a vitát. Összeszokott cso-
port esetében ez nem feltétlenül szükséges, sôt a tanácsadónak nem kell mindenkor részt
vennie a vitákon. A tanácskozás után azonban célszerû a tanácskozás jegyzôkönyvét vagy a
megvitatott témakörök listáját elkérni.

A vita levezetésének vezérfonalát a következôkben részletezzük.

Vitaülés kezdete
A gyûlést a meghirdetett idôben kell elkezdeni. Fel kell oldani a szerepléshez nem szokott
résztvevôk feszélyezettségét, különben a szûkszavú válaszok vontatottá teszik a vitát.

Vitaindítás
A szükséges bemutatkozások és baráti szavak után el kell mondani az összejövetel célját, és
ismertetni kell a vita folyamatát. A napirendet egy egyszerûbbnek tûnô témával célszerû kez-
deni, melynek gyors megoldása segít feloldani a még meglévô feszélyezettséget, és a siker-
élmény aktívabb részvételre ösztönzi a megjelenteket.

Vitairányítás
A vitalevezetô ragaszkodjon a napirend betartásához. Ösztönözni kell az összes jelenlevô
aktív részvételét. Fontos, hogy az elnök olyan helyre üljön, ahonnan mindenki látható.
Figyelmeztetni kell a túl beszédes tagokat a lényeg közlésére. Nem szabad megengedni,
hogy néhányan monopolhelyzetbe kerüljenek. Tilos a személyeskedés! A vita során rend-
szeresen össze kell foglalni a hallottakat. Audiovizuális eszközök használata segítheti a vita
fôbb megállapításainak állandó követését.
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Vita lezárása
A vita lezárásának módja befolyásolhatja a következô találkozók sikerét. Ennek során ki kell
emelni a vita hangsúlyos részeit, következtetéseit. Célszerû kiemelni a kisebbségi álláspon-
tokat is, így senki sem távozik véleményének teljes körû elutasításával. A vita végén dönteni
kell minden felvetett javaslat tárgyában. A találkozót pozitív hangulatban kell befejezni.

Megjegyzések a kérdések használatához
A helyes kérdéshasználat a vita irányításának és egyben kézbentartásának egyik eszköze. 
A 14.3. ábra a helyes és a helytelen kérdésekkel kialakítható szituációt ábrázolja. 

A kérdésfeltevéssel kapcsolatos tanácsaink a következôk:
– a kérdések legyenek rövidek, érthetôek, lényegre törôek,
– közvetlen kérdéseket ritkán szabad alkalmazni,
– a vitában való részvételre a megszabott sorrend (pl. az óramutató járása szerinti kér-

dezés) mindenképpen elkerülendô,
– a kérdéseket jól fel kell osztani a csoport különbözô tagjai között,
– amennyire lehetséges, a kérdések csak egy témakörre szorítkozzanak,
– a kérdéseket ahol lehet, a kérdezett személy képességeihez és tapasztalataihoz kell

kapcsolni,
– a kérdés feltétele után a vitavezetô adjon idôt a csoport tagjainak a gondolkodásra a

válaszadás elôtt,
– a kérdezô ne használjon szónoki vagy irányított kérdéseket.

A csoportos vita elônyei és hátrányai az elôadásokkal szemben
A szaktanácsadónak folyamatosan mérlegelnie kell azt, hogy a közlendô információt milyen
módszerrel adja át ügyfeleinek. Bizonyos esetekben nehéz kiválasztani a legjobb módszert.
Különösen így van ez, ha a csoportos vita és az elôadás között kell döntenie. A következôk-
ben a csoportos vita és az elôadás összehasonlítását végezzük el.

A csoportos vita elônyei az elôadásokkal szemben az alábbiak:
– a csoportmegbeszélések jobban ösztönzik a résztvevôket az aktív részvételre,
– a résztvevôknek több lehetôségük van a probléma ismeretlen területeinek feltárására,

ez növeli annak valószínûségét, hogy a résztvevôk alkalmazzák a megvitatott prob-
lémák megoldásait,

– a résztvevôk általában sokkal érdeklôdôbbek, mert befolyásolni tudják a vitára kerülô
problémák kiválasztását,

– a csoportmegbeszélések szorosabban kötôdnek a mindennapi gyakorlathoz, mint az
elôadások,
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– a résztvevôk ütköztethetik gondolataikat, amely javíthatja az információátadás haté-
konyságát,

– a vita nyelvezete közelebb állhat a résztvevôkhöz,
– a vitavezetôk jobban megismerhetik a csoport tudásszintjét, problémáit, mint az elôadók.
A csoportos vita hátrányai az elôadásokkal szemben a következôk:
– az információátadás több idôt vesz igénybe,
– a problémák kevésbé szisztematikusan tárgyalhatók, mint egy elôadás során,
– a jó vita feltételezi, hogy a résztvevôk legalább minimális tudással rendelkeznek a vita-

tott témákban, egyébként a vitának nincs értelme,
– fennáll a veszélye annak, hogy a vita során helytelen információkat nem javítják ki,
– a csoportvita rátermett szaktanácsadót igényel, aki kezelni tudja a vitát zavaró ténye-

zôket is,
– a légkör jelentôsen befolyásolja a vita lefolyását,
– a csoportviták bizonyos fokú homogenitást igényelnek a csoporton belül,
– a résztvevôk száma korlátozott (maximum 15 fô), ezzel szemben az elôadásokat jóval

nagyobb létszámú csoportoknak lehet megtartani.
Az elônyöket és hátrányokat összehasonlítva a szaktanácsadó dönthet, mely esetben alkal-

mazza az egyik vagy a másik módszert.

13.9.4. Az írás, mint kommunikáció

Az írás a gondolatok térben és idôben rögzített továbbadására szolgál. Az írás kommunikatív
elônyét egy bölcs közmondás fejezi ki a legjobban: „a szó elszáll, az írás megmarad”. Míg
egy kimondott gondolat egyszeri és megismételhetetlen, addig a papírra vetett információk
újra és újra átolvashatóak, bármikor rendelkezésünkre állhatnak. A reprodukálhatóság és a
tökéletesíthetôség az írásos kommunikáció vitathatatlan elônye. A nyugat-európai országok
mezôgazdasági szaktanácsadó hálózataiban az alkalmazottak átlagosan munkaidejük
10–15%-át fordítják írásos, nyomtatásban megjelenô anyagok készítésére, hiszen e módon
az ügyfelek széles köre érhetô el.

Az említett elônyök ellenére az írott ismeretátadási módszernek van néhány olyan hátrá-
nya, amely az általános vagy a jelenleginél szélesebb körû használatát jelentôsen megne-
hezíti. Ezek között elsôként említhetô, hogy az írásos információ elôkészítése, sokszoro-
sítása, terjesztése idôigényes folyamat, azaz lassú az információáramlás. Éppen ezért az írás
elsôsorban az idôtálló ismeretek továbbítására alkalmas. 

Nem csupán az írásos anyagok összeállítása, hanem maga az írott munkákból, könyvek-
bôl való ismeretszerzés is idôigényes folyamat. A gazdák jelentôs része elfoglaltsága, idô-
hiánya miatt idegenkedik nagyobb lélegzetû írásos anyagok, szakkönyvek, terjedelmes tanul-
mányok áttanulmányozásától. Mindenképpen kommunikációs hátrányként kell megemlíteni,
hogy az írás az esetek túlnyomó többségében csak egyirányú információ áramlást tesz
lehetôvé.

Végül, de nem utolsó sorban a hátrányok közt kell említeni, az írás jelentôs költségigé-
nyét. Az írásos anyagok sokszorosítása, terjesztése magas költségtételt jelenthet a szakta-
nácsadó iroda költségvetésében. 

A mezôgazdasági szaktanácsadás írásos anyagait az alábbiak szerint szokás csoportosí-
tani:

– levelek, körlevelek, emlékeztetôk,
– újságcikkek, szakcikkek, szakkönyvek, tájékoztató, népszerûsítô és ismeretterjesztô

kiadványok,
– üzleti jelentések, gazdasági tervek, pályázatok,
– reklámanyagok, hirdetések, promóciós szórólapok.
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Az írásos anyagok készítésének „aranyszabálya”, hogy annyit írjunk le, amennyit az ügy-
félnek egyébként is elmondanánk. Akkor várható valós eredmény, ha a szaktanácsadó
konkrét munkaterv alapján alkotja meg az írásmûvet. A munkatervnek – az írásmû elôké-
születi mûveletei és konkrét megalkotása mellett – ki kell terjednie az anyag ellenôrzésére,
esetleges lektorálására, sokszorosítására és terjesztésére.

Az írásos szakmai anyagok tervezése és konkrét megalkotása során a következôkben rész-
letezettekre kell figyelemmel lenni: 

A célcsoportot, a potenciális olvasóközönséget gondosan le kell határolni. E feladat
során a szaktanácsadó vegye figyelembe a tájékoztatni kívántak tudásszintjét, a témával
kapcsolatos információinak mélységét és naprakészségét. Mindenképpen támaszkodni kell
arra, hogy a cikk olvasói mit tudnak az általunk vázolni kívánt kérdéskörrôl.

A következô lépésben pontosan fogalmazzuk meg, hogy mi a konkrét célunk az írással.
Azt is érdemes vizsgálni, hogy az írásos forma a legalkalmasabb-e az adott programcél tel-
jesítéséhez, vagy egyéb ismeretátadási módszer is megfelel arra. A cél mellett elenged-
hetetlen a téma és a kifejtését segítô logikai érvek kiválasztása is.

Az elôkészítési fázisban gondosan ügyelni kell a kívánt terjedelem meghatározására.
Gazdaközönségnek szánt írásos anyagok terjedelmi követelménye a lehetô legpraktikusabb
tömörség. Mindenképpen kerülni kell a téma túl széleskörû, feleslegesen bôvített kifejtését.
Az anyag hibásan megválasztott terjedelme nem ösztönzi, hanem inkább elijeszti az olvasót
annak áttanulmányozásától.

Rendkívül lényeges az elkészítés határidejének kitûzése, amelynek során figyelembe
kell venni, hogy az írásos információterjesztés számos formája igen lassú kommunikációs
módszer. Az elkészítési határidô kapcsán a legfontosabb az, hogy a mûben vállalt téma az
olvasóhoz jutásig ôrizze meg aktualitását. Írásos anyagokkal már éppen ezért is elsôsorban
az idôtálló szakismeretek adhatók át.

A kellô mélységû elôkészületek, az információgyûjtés és feldolgozás után következhet az
írásos anyag tényleges megalkotása. Akkor lesz igazán világos és logikus felépítésû az
anyag, ha a konkrét fogalmazás elôtt elkészül a mû szerkezeti és tartalmi vázlata. Ez azt
jelenti, hogy a gondolataink papírra vetése elôtt logikus rendben összeállítjuk a tervezett
anyag szakmai „kulcsszavait”.

A „kulcs üzenetek” rendezésébôl állhat elô az a szerkezeti váz, amelyet a késôbbiekben
ki kell tölteni a mondatokba foglalt információkkal. Nagyobb lélegzetû írásos anyagok
készítése esetén ügyelni kell a mû logikus szerkezeti tördelésére is.

Az írásos anyag céljának megvalósulását, szakmai hatékonyságát igen nagy mértékben
befolyásolja annak átgondoltan megfogalmazott címe. A cím feladata, hogy pontosan fejez-
ze ki a mû tartalmát, keltse fel a megcélzott olvasóközönség érdeklôdését, és hasson ösztön-
zôleg az anyag átolvasására. Egy érdektelen, semmitmondó, túl általános címet látva az
olvasó bele sem kezd a cikk olvasásába. Praktikus, ha a cím mindig az anyag konkrét meg-
írása után kerül meghatározásra, mert akkor már pontosan tudott, hogy a mû valójában mit
foglal magába. 

A cím mellett a nyitó és záró gondolatok világos, érdeklôdést felkeltô, a téma jelentô-
ségére jól rámutató megfogalmazás a követelmény. Sok olvasó követi azt a taktikát, hogy 
bele-bele olvas a szakmai publikációk nyitó vagy összefoglaló, záró fejezeteibe.
Amennyiben úgy találja, hogy ezek túl „laposak” vagy túl „magasröptûek”, akkor szinte biz-
tosan eltekint a teljes anyag áttanulmányozásától. A nyitó bekezdésben rá kell mutatni arra,
hogy a tárgyalt téma miért fontos az olvasóközönségnek. Az összefoglaló gondolatok pedig
megfelelôen emeljék ki az írott szakmai anyag kulcsüzeneteit. A záró fejezetben érdemes
felajánlani az olvasói válasz vagy visszajelzés, és további információszerzés lehetôségét.

Következetesen és maradéktalanul törekedni kell a szakmai anyag tartalmi és formai
egységére. A megfelelô és konkrét információk csak minôségi, átgondoltan szerkesztett for-
mában és külalakban hitelesek. Korunk szövegszerkesztô technikája kiváló lehetôséget nyújt
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az írott szakmai anyagok lényegének kiemelésére, áttekinthetô szerkezetére. Segítségével
ügyelni lehet a jó olvashatóságra, a megfelelô formátum és betûméret kiválasztására.
Nagyobb terjedelmû írásos anyagok decimális rendezettséggel, tartalomjegyzékkel ellátva és
megfelelô kötésben terjeszthetôk. Az írott anyagok fedlapján – promóciós célból – a szak-
tanácsadó nevét, címét és – amennyiben van – emblémáját is fel kell tüntetni.

Ellenôrzés, átolvasás és hibajavítás nélkül nem szabad megkezdeni az anyagok sok-
szorosítását és terjesztését. A végrehajtott önellenôrzés mellett tanácsos az adott témában
jártas szaktanácsadó kolléga vagy gazdálkodó segítségét, olvasói véleményét kérni.

A konkrét írás során törekedni kell a tökéletes nyelvtani helyességre és a megcélzott
olvasóközönség igényeinek megfelelô stílusra. Stilárisan a jó szaktanácsadói írásos anya-
gokat az egyszerûség, a világos követhetôség, a tömörség és a képszerûség jellemzi. A stílus-
sal kapcsolatban megszívlelendô az Illyés Gyula „Elemisták” címû mûvében megfogalma-
zott bölcs vélekedés: „ Az emberek általában azt hiszik, hogy szépen, mûvészien írni azt
jelenti, hogy egyszerû gondolatait az ember jól fölcicomázva adja elô. Ennek éppen a fordí-
tottja az igaz: szépen az ír, akinek sikerül még a bonyolult gondolatokat is egyszerûen és
világosan kifejezni.”

Gazdáknak szóló anyagokban kerülni kell a téma túl elméleti kifejtését és az idegen
szavak használatát. Amennyiben elkerülhetetlen új terminológiák használata, akkor a szöveg
közben vagy külön lábjegyzetben azt definiálni kell, azaz pontosan meg kell fogalmazni,
hogy milyen értelemben került az új szakkifejezés használatra.

A könnyebb érthetôség érdekében – ha az valóban segít – fontos a táblázatok, a grafiko-
nok, az ábrák, a fotók és egyéb illusztrációk használata. Ezekbôl nem szabad túl sokat al-
kalmazni, hiszen jelentôs és több szempontból is kedvezôtlen terjedelemnövekedést okoz-
hatnak. A felhasznált illusztrációk legyenek mindig jó minôségûek, „professzionálisak”.

A továbbiakban tömören megfogalmazzuk az írásos anyagokkal szemben támasztott leg-
fontosabb követelményeket:

– az anyag egy tárgyra és témára koncentráljon,
– tényszerû, naprakész és a gyakorlatban használható információkra szorítkozzon,
– egyszerû stílusú, könnyen olvasható és követhetô legyen,
– logikus szerkezeti és tartalmi tördelést mutasson,
– jól megfogalmazott címet kapjon,
– érdeklôdést felkeltô bevezetéssel induljon, a lényeget jól kiemelô összefoglalással

záruljon,
– több ellenôrzô szûrôn essen át.
Értékelve az egyes nyugat-európai szaktanácsadó hálózatok azon hibáit, hogy „papírözön-

nel”, túl sok írásos anyaggal bombázzák célközönségüket, megállapítható, hogy ez a túlzás-
ba vitt írásos kapcsolattartás inkább elbizonytalanítja az ügyfeleket, ugyanakkor jelentôs
kiadást is okoz az irodának. Azt azonban nem szabad elfelejteni, hogy az átgondoltan, kor-
rekt szakmai tartalommal bíró, az adott régió problémamegoldását hatékonyan segítô írásos
anyagok jelentôsen szélesíthetik a szaktanácsadó tényleges ügyfélkörét, eredményesen rek-
lámozhatják az iroda vagy a hálózat tevékenységét. 

14.9.5. A tömegkommunikációs csatornák és az információs technológia 
használata a szaktanácsadásban

A XX. század utolsó dekádjában a tömegkommunikációs eszközök és az információtech-
nológiai ipar szédületes fejlôdésének voltunk tanúi. A fejlett társadalmakban a tömegkom-
munikáció a hétköznapi élet szerves részévé vált. A televízió, a videotechnika valamint az
egyéb elektronikus képtovábbító eszközök az új ismeretet szemléletes formában, a mozgó-
képi valóságban tárják elénk, amely nagymértékben fokozza az újdonság iránti érdeklôdést. 
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A telekommunikációs csatornák hátránya viszont, hogy az eszközök többségében (rádió,
TV) egyirányú az információ áramlása, a hallgatók és a nézôk nem vagy csak szerény mér-
tékben adhatnak visszajelzéseket. A tömegtájékoztatási eszközök szélesebb körû mezôgaz-
dasági, illetve tanácsadói használatának elsôsorban az szab gátat, hogy igénybevételük rend-
kívül költséges. A nemzeti és a kereskedelmi televíziók, rádiók fômûsor idejének egy perce
több százezer Ft-os költséget jelenthet.

A helyi, körzeti rádió és zárt láncú televízió adások gyarapodásával várhatóan bôvülhet
a mezôgazdasági tárgyú, a vidéki lakosság információigényét kielégítô sugárzások száma.
Felmérések igazolják, hogy igen jelentôs a gazdálkodók, illetve a városi részmunkaidôs vagy
hobby kertészkedôk körében a telekommunikációs eszközök információ szolgáltatásával
kapcsolatos igény. A közeljövôben természetesen nem várható, hogy egy-egy régió szak-
tanácsadói rendszeres rádiós vagy televíziós programokat indítsanak, de az egyes nyugat-
európai országok példáját látva nem árt, ha a szaktanácsadók gyakorlatot és így jártasságot
szereznek a mûsorkészítésben.

A helyi rádió és TV esetleges tanácsadói igénybevételével kapcsolatos kívánalmak a kö-
vetkezôkben foglalhatók össze:

– az aktuális, széles rétegek érdeklôdésére számot tartó téma,
– a gazdáknak megfelelô mûsoridô,
– a tömörség,
– a mûsorterv, forgatókönyv,
– a próba kínálta tökéletesítés kihasználása,
– a jó orgánum és ezen felül a TV-ben a jó megjelenés,
– az érdekes kezdés és a hatékony befejezés.

A szaktanácsadó szerepvállalása a telekommunikációs médiákban többféle módon történ-
het, lehet interjúalany, riporter, rádiós vagy televíziós kerekasztal-beszélgetés résztvevôje, vagy
vitavezetôje.

14.9.6. Interjúalanyként történô tájékoztatás

Bárminemû tömegtájékoztatási közszereplés elsô lépése az adott feladat ellátására legalkal-
masabb személy (szaktanácsadó) kiválasztása. A tanácsadó inkább köszönje meg, de utasítsa
el az interjúalanyként történô felkérést, ha az adott témakörrel kapcsolatban nem rendelkezik
megfelelô szakmai ismerettel. A hallgatók, nézôk hamar megérzik, ha az interjúalanyként
szereplô szaktanácsadó „nincs otthon” a témában. Ez mind a tanácsadó, mind a mûsor haté-
konyságát, elismerését jelentôsen csökkenti. 

A szaktanácsadó a mûsor elôtt alaposan készüljön fel. A szaktanácsadó az interjú során
kerülje az unalmas, száraz, túl részletes statisztikai kimutatásokat, a kérdésekre adott
válaszai legyenek világosak, egyértelmûek és szakmailag korrektek. Mindenképpen kerülje
a mellébeszélést, ôszintén vallja be, ha a konkrét riporteri kérdésre nem tud választ adni. 
A túl elméleti fejtegetések helyett, koncentráljon a gyakorlatias válaszadásra. Szakmai
hitelét növeli, ha konkrét személyes tapasztalatairól és munkasikereirôl tájékoztatja a hall-
gatókat és nézôket. 

Legyen mindig érdekes és udvarias, még kínos kérdések során is ôrizze meg nyugalmát.
Feltétlen kerülje a sértô, lekezelô megjegyzéseket, indulatos kirohanásokat. Fontos szabály
az interjú kapcsán, hogy még rádiós adásban se olvassa a tervezett válaszok szövegét.
Mindenképp kerülje a pózolást, az egyéniségétôl idegen színészkedést. 

A tömegtájékoztatási eszközökben sugárzott, jól szerkesztett, minôségileg kivitelezett
szakmai mûsorok növelhetik a szaktanácsadó népszerûségét, szakmai hitelét, és mindezek
által a tényleges ügyfeleinek körét.
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14.9.7. A szaktanácsadó riporteri szerepe

Egy, a rádióban vagy televízióban sugárzott mezôgazdasági mûsor akkor lesz igazán életkö-
zeli, ha abban kimagasló sikert elért vállalkozók, gazdák vallanak önmagukról. Ilyen esetben
garantált a téma elméleti fejtegetésektôl mentes, gyakorlati megközelítése. A gyakorlati
tapasztalatok, vélemények közlése életet visz az adásba. Riporteri szerepkörben is fontos,
hogy a tanácsadó a választott, adásra alkalmas témában alaposan elmélyedjen. A mûsor
menetét segítô kérdéseit csak akkor tudja hatékonyan és egyértelmûen megfogalmazni és fel-
tenni, ha az adott témában nem csupán felszínes ismeretekkel rendelkezik.

A mûsorterv készítése után a leglényegesebb teendô az interjúalany gondos kiválasztása.
A riportalany legyen olyan személy, aki az adott régióban köztiszteletben áll, az általa
közölt szakmai információk, eredmények hitelesek és követendôek.

Riporteri feladat az interjúalany gondos bemutatása és a néhány mondatos olyan beve-
zetô, ami fokozza a mûsor iránti érdeklôdést (pl. miért fontos megismerni a riportalany
álláspontját, jövôvel kapcsolatos terveit?).

A szaktanácsadó riporterként éljen a próba kínálta tökéletesítési lehetôséggel, de soha
ne vigye azt túlzásba, mert az a tapasztalatok szerint inkább bénítólag hat az interjúalanyra.
Az átgondolt mûsortervben a riporternek ki kell gyûjtenie az érintendô, illetve kapcsolódó
témák körét, és meg kell határoznia az interjú idôkereteit. Az interjú során a riporter soha ne
olvassa a szöveget, kérdéseit soha ne papírból tegye fel. Engedje, hogy a beszélgetés
szabadon folyjon, ugyanakkor ôrizze meg a riportbeli irányító szerepét. 

A riport során hasznosítsa empátiás képességét, mutasson ôszinte érdeklôdést, marad-
jon mindig udvarias, ne fojtsa bele a szót az interjúalanyba. Ügyeljen az egyszerû, lényeg-
retörô kérdések megfogalmazására. Kerülje az olyan kérdéseket, amelyre az interjúalanynak
csak igennel vagy nemmel kell válaszolnia. A riporter szaktanácsadó az adás végén röviden
foglalja össze az elhangzottakat, emelje ki az interjú fontos pontjait és köszönje meg a riport-
alany közremûködését.

Amennyiben a szaktanácsadó számára rendszeres lehetôség kínálkozik a telekommuniká-
ciós eszközökben való közszereplésre, akkor feltétlen gyakorlatot kell szereznie a közvetítésre
alkalmas anyagok minôségi rögzítésében, a forgatókönyvek és a mûsortervek készítésében is.

A helyszíni sugárzásra alkalmas hangfelvételek készítésére a riporter használjon minôségi,
professzionális magnetofont és érzékeny mikrofont. A riport készítésére válasszon mindig
kedvezô, zavaró zajhatásoktól mentes, komfortos környezetet, illetve használja ki a háttérza-
jok hangulati hatását, de azoknak az érthetôséget zavaró mértékének távolságbeli és tech-
nikai csökkentésével. A felvétel elôtt ellenôrizze a berendezést, az interjú végén haladékta-
lanul ellenôrizze a rögzített anyag minôségét.

Mozgóképi anyagok (film, videófelvétel) készítésekor mindig kérje profi szakemberek
segítségét, az amatôr felvételek az esetek többségében alkalmatlanok a televíziós sugárzásra.

14.9.8. Kerek asztal beszélgetés résztvevôjeként, 
vagy vezetôjeként való szereplés

A televíziós vagy rádiós szakmai viták dialektikus módon, azaz eltérô álláspontok ütközteté-
sével próbálnak meg elôremutató, problémafeltáró és megoldást keresô véleményeket
szintetizálni. 

A viták vezetése igen nagy gyakorlatot igényel, hiszen több dologra kell egyidejûleg kon-
centrálni. Beszélgetô csoport tagjaként a tanácsadó korrekt szakmai álláspontot képviseljen,
kerülje a túl hosszú, a többiek türelmével játszó monológokat és ennek ellentétét: a túlzott
passzivitást. Még rádiós beszélgetésben se olvassa véleményét, hanem élôszóban vázolja a
témával kapcsolatos nézeteit.
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Amennyiben a tanácsadó elvállalja a vita vezetését, gondosan válassza ki a résztve-
vôket. Az ideális rádiós és televíziós vitalétszám: négy fô. A felvállalt téma szempontjából
a beszélgetés résztvevôi reprezentatív személyek legyenek. 

Mindenképpen hasznos a tervezett vita írásos vázlatát elkészíteni, ami nagy segítség
lehet a vita menetének és idôkeretének kontrollálásában. A vitavezetô legfontosabb feladatai
közé tartozik a bevezetô és záró gondolatok korrekt, részrehajlás nélküli megfogalmazása, a
résztvevôk pontos bemutatása, a vita céljának kitûzése és segítô kérdésekkel a beszélgetô
partnerek ösztönzése. A gyenge vitavezetô határozatlansága, illetve kompromisszumkész-
ségének hiánya miatt a beszélgetés „parttalanná”, eredménytelenné válhat.
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15. Oktatástechnikai segédeszközök elôkészítése 
és használata

A mezôgazdasági szaktanácsadó az ismeretátadás hatékonyságát az oktatásban alkalmazott
eszközök segítségével jelentôsen javíthatja. Az elôadások, a bemutatók, a csoporttalálkozók
ma már nem is képzelhetôk el szemléltetôeszközök nélkül. A fejezet ezeket az eszközöket és
használatuk módját mutatja be.

Az audiovizuális segédeszközök rendkívül hatékonyan segíthetik az elôadás témájának
megértését, fenntarthatják sôt fokozhatják a hallgatóság érdeklôdését. Az eszközök alkal-
mazásával azonban csak akkor érjük el a kívánt hatást, ha jól tudjuk kezelni ôket. Elöljáróban
három fontos szabályt kell megemlíteni ezek használatával kapcsolatban:

– az elôadónak tudni kell mûködtetni a berendezéseket,
– a mûködtetés elôtt ellenôrizni kell mûködôképességüket, be kell állítani azokat,
– nem szabad az elôadás során kizárólagosan az audiovizuális eszközökre támaszkodni,

mert egy esetleges mûszaki hiba nagy problémát okozhat az elôadás menetében.
Az elôadások során leggyakrabban használt vizuális segédeszközök a következôk:
– táblák, vizuál táblák (flipchart-ok),
– írásvetítôk,
– diavetítôk,
– filmvetítôk,
– videó lejátszók.

Táblák, vizuál táblák (flipchartok)
A tábla használata az írásvetítô megjelenésével kicsit háttérbe szorult, ennek ellenére a szak-
tanácsadónak fontos helyes alkalmazási módjának ismerete. A táblák, poszterek és flipchartok
elônye, hogy rugalmasan, dinamikusan alkalmazhatóak az elôadás során. A táblákon,
posztereken írásos formában jól kiemelhetô az elôadás lényege, legfontosabb üzenetei,
számadatai, összefüggései. Az elôadó hallgatóságával közösen feljegyezheti, listázhatja, rang-
sorolhatja a fontos információkat, a felvetôdött ötleteket. A flipchartok elônye, hogy elôre elké-
szíthetôek, az elôadás menetében lapozhatóak, sôt az elôadást követôen is felhasználhatóak az
ismeretek reprodukálásában. A bemutatott anyag késôbbi használatra probléma nélkül tárolható. 

A táblák és flipchartok további elônye még, hogy mobilak, könnyen mozgathatók, s
mivel használatuk során nincs elektromos áram igényük, szabadtéri bemutatók alkalmával
is ragyogóan alkalmazhatóak. 

Az elôadónak ki kell fejlesztenie azt a készségét, hogy a táblára írva, rajzolva is tudjon
beszélni. A kontaktust a hallgatósággal az elôadás alatt végig fenn kell tartani, ezért fontos,
hogy hosszú ideig ne fordítson hátat a hallgatóságnak. Ez csak úgy érhetô el, ha rövid cím-
szavak, megfogalmazások kerülnek a táblára, amelynek olvashatónak, nyelvtanilag helyes-
nek kell lenni.

Az írásvetítô
Elôadás után a hallgatók csak az elhangzottak 30%-ára emlékeznek vissza. A látott és olva-
sott anyag kb. 50%-ban rögzül, míg az egyszerre látott és hallott információ mintegy 70%-ban
tudatosul.
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Utóbbi adat jól jelzi az írásvetítô oktatástechnikai létjogosultságát, használatának elô-
nyeit. Az írásvetítô ma az egyik leggyakrabban alkalmazott oktatástechnikai eszköz. Szé-
leskörû elterjedését az tette lehetôvé, hogy viszonylag egyszerû, könnyen kezelhetô és nem
túlságosan drága berendezés.

Az írásvetítô használatával kapcsolatos tanácsok az alábbiakban összegezhetôek:
– a fóliák legyenek tiszták,
– a fóliák írásához jó színkombinációt kell alkalmazni,
– a fólia sosem legyen teleírva (nyugati gyakorlat: maximum 10 sor/fólia, 7 szó soron-

ként),
– a fólia szövege legyen nyelvtanilag helyes, mentes a hibáktól, javításoktól,
– az elôadás elôtt rendszerezzük a fóliáinkat,
– lehetôleg ne mozgassuk a már felhelyezett fóliát,
– a fóliára írtakra nem ujjal, hanem segédeszközzel kell mutatni, vagy lézeres mutatóval

a kivetített képen kell ezt elvégezni,
– a fóliát nem szabad gyorsan levenni, megfelelô idôt kell hagyni a rajta közölt informá-

ciók elolvasására, esetleg lejegyzetelésére,
– a vetítés élességét pontosan be kell állítani,
– nem szabad az elôadónak a berendezés és a vetített kép közé állni,
– nem szabad közönségünknek hátat fordítani,
– használat után ki kell kapcsolni a berendezést,
– a hallgatóság utolsó sora ne legyen távolabb, mint a vetített kép átlójának 5-6-szorosa,
– az elôadás elôtt meg kell gyôzôdni arról, hogy szükséges esetben sötétíthetô-e a terem.
A feltett szövegbôl mindig csak a szükséges részek legyenek láthatóak, mivel a hallgatók-

nak az a rossz szokása, hogy a kivetített fólia tartalmát azonnal leírják, így nem figyelnek az
elôadó magyarázó szavaira. A hallgató úgy hiszi, hogy a kivetített szöveg nagyon fontos,
éppen ezért rögzítenie kell. Az kerüljön tehát fóliára, amit lényegesnek ítélünk meg.
Jó oktatói fogás lehet a színes képek (ábrák) alkalmazása is. A kevésbé képzett hallgatóság
ezekre jobban odafigyel.

Segíti az elmondottak megértését, ha az írásvetítô anyagát az elôadás elôtt kézbe adjuk
(szemben a tájékoztató kiadványokkal, amiket csak az elôadás után célszerû kiosztani). 
A kézbe kapott anyagra a hallgató kiegészítô megjegyzéseket írhat.

Vetített kép (dia)
A diavetítôket is meglehetôsen gyakran használják az elôadás témájának színesítésére, illuszt-
rálására. Használatukkal kapcsolatban a következôket említjük:

– diaképeket csak akkor szabad vetíteni, ha azok valóban segítik a téma megértését,
– próbáljuk ki a vetítôt, ellenôrizzük a helyes képállást és az élességet,
– ne használjunk túl sok képet,
– legyen logikus a képsorrend, 
– a sötétítés lehetôségérôl ebben az esetben is elôre meg kell gyôzôdni.

A videó lejátszók
A videó az oktatástechnika legdinamikusabban fejlôdô eszköze, amelyet egyre szélesebb
körben alkalmaznak a gazdaképzô tanfolyamokon is. Óriási és vitathatatlan elônye, hogy a
mozgó valóság, a gyakorlat költöztethetô be az elôadóterembe. Videofilmek oktatástechnikai
segédeszközként csak rövid idôre használhatók, mert a hallgatóság figyelme 8–10 perc el-
teltével drasztikusan csökken.

Nagyon lényeges feladat a videofilm lejátszásának az elôadás menetébe való integrálása,
beépítés. Ennek érdekében a következô tényezôket említjük:

– a rögzített képi anyag legyen az elôadás tárgyával kapcsolatos,
– az elôadó pontosan ismerje a kazetta tartalmát, szövegét, a mûsoridô hosszát,
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– legyen biztos a technikai hozzáértése,
– fontos a lejátszás elôtt, alatt és után szóbeli bevezetés, kiemelés és összefoglalás,
– a fontos jelenetek kimerevítésével, vagy a vetítés megszakításával, illetve a lényeges

részletek igény szerinti visszapörgetésével azok jól kiemelhetôk,
– a látottakkal kapcsolatban feltett nyitott kérdések a megértést és a rögzítést jól szol-

gálják,
– kerülni kell a rossz minôségû, amatôr anyagok használatát, lehetôleg professzionális

felvételeket kell alkalmazni.
Egy videofilm lejátszása nem helyettesítheti az elôadást, ezért a látottak magyarázatá-

ban, értelmezésében a szaktanácsadónak fôszerepet kell vállalnia. Lehetôség esetén ki kell
használni azt a tényt, hogy a videó rendkívül hatékonyan növelheti a hallgatóság érdek-
lôdését, így nagyobb aktivitás várható a látottak megvitatásában. 
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16. Mezôgazdasági szaktanácsadás finanszírozása, 
Szerzôdéskötés

16.1. A mezôgazdasági szaktanácsadás finanszírozása

Nemzetközi tapasztalatok szerint a szaktanácsadó szervezeteket mûködtetô országokban a
mezôgazdasági termelés árbevételének 0,5–6,0%-át költik szaktanácsadásra. A mezôgaz-
daság súlya Magyarországon sem teheti kérdésessé az ilyen irányú szellemi beruházás szük-
ségességét.

A fejlett mezôgazdasággal rendelkezô országokban a következô potenciális pénzforrá-
sokat veszik igénybe:
1. Az állami források felhasználása különbözô formákban történhet: 

– szaktanácsadási szolgáltatások nyújtása a mezôgazdasági minisztériumokon keresztül,
– közvetlenül, az állami költségvetésbôl fizetett támogatás (a szaktanácsadás végrehaj-

tójának) a szaktanácsadási szolgáltatásokért,
– a szolgáltatások fedezése az e célra létrehozott pénzalapokból.

2. Az önfinanszírozást leginkább az olyan, világosan meghatározott szolgáltatások ese-
tében célszerû alkalmazni, melyek nyilvánvalóan jövedelmezôek az érintettek számára.
Ebben az esetben a felhasználó fizet a szolgáltatásért. 

3. A termékcsoportokhoz kapcsolódó finanszírozási rendszerek a forrásokat egyes áru-
cikkekre kivetett adók vagy díjak útján gyûjtik be, esetleg közös alapban helyezik el.
Ennek alkalmazásakor problémák jelentkeznek a befizetések kötelezô jellegével és a be-
gyûjtött összeg felhasználásával kapcsolatban.

4. A privát tanácsadás – a két fô változatának megfelelôen – eltérô forrásokból gazdálkod-
hat. Az elsô csoportba sorolhatók azok a gép-, eszköz- és alapanyaggyártó vállalkozások,
valamint kereskedelmi egységek, amelyek termékeik értékesítése során adnak szaktaná-
csokat. (Ennek tipikus példája a növényvédôszerek alkalmazásával kapcsolatos tanács-
adás.) A tanácsadásnak ez a módja általában ingyenes. A tanácsadással kapcsolatos költ-
ségeket azonban bizonyos esetekben a termékek áraiban érvényesítik. A második csoport-
ba azok a privát tanácsadók és konzultáns vállalkozások tartoznak, amelyek a tanácsadást
díj ellenében, haszonszerzés érdekében végzik. Ebben az esetben a tanácsadó és a gazda
hosszabb távra szóló szerzôdést köt egymással. Mindkét változat több országban meg-
található.

5. A gazdaszervezetek által finanszírozott szaktanácsadás bevételei több területrôl szár-
mazhatnak. Az egyik legfontosabb tétel az állami hozzájárulás. Az állami költségvetésbôl
származó bevétel a legtöbb államban hosszú idôn keresztül a szaktanácsadás mûködésé-
nek alapfeltételét jelentette. A következô, igen jelentôs forrás a tagdíj. A legtöbb esetben
a tagdíjat fizetô gazda bizonyos alapszolgáltatásban részesül, míg az egyéb – elsôsorban
nem szóbeli – szolgáltatásokért díjat számolnak fel.
Például Dániában a gazdaszervezetek által mûködtetett hálózat költségvetésének legna-

gyobb részét a tagdíjakból fedezik. (Itt a gazda a támogatott mezôgazdasági árakból ezt meg
is tudja fizetni.) A hálózat további bevételekhez jut még az egyes szolgáltatások (könyv-
vezetés, farmtervezés, növénytermesztési, takarmányozási stb. tervek készítése) díjaiból,
valamint a szövetkezetek és a feldolgozó ipar támogatásaiból. A mezôgazdasági minisztéri-
umon keresztül a kormány téríti meg a szaktanácsadók és az asszisztensek fizetésének 50%-át,
valamint továbbképzésük költségeinek jelentôs részét. A helyi szervezetek fedezik a tanács-
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adók fizetésének másik felét, a közlekedési kiadásokat, valamint az irodák mûködési költ-
ségeit.

Az államilag támogatott szaktanácsadási hálózatok finanszírozása az elôzôeknél sok-
kal bonyolultabb, és még bonyolultabbá válik napjainkban.

A hálózatok megalakítását követôen, egészen a ’90-es évekig az országok kormányai,
illetve azok megbízott szervezetei irányították és finanszírozták a szaktanácsadást. Jelenleg
az állami szaktanácsadási rendszer szinte valamennyi nyugat-európai országban átalakulóban
van. Az állam fokozatosan csökkenti támogatását, ezzel áthelyezve a hangsúlyt az önfenn-
tartó szolgálatok és a privatizált rendszerek mûködtetésének irányába. 

Az önfinanszírozás felé mutató trend fô okai a következôk:
– az iparilag fejlett országokban a mezôgazdasági népesség aránya, így részben politikai

befolyása is folyamatosan csökken,
– a kisebb számú, de jobban képzett gazdák esetében természetes folyamatként fogható

fel, hogy a szaktanácsadást, mint szolgáltatást saját kezükbe kívánják venni,
– a legtöbb országban növekvô költségvetési problémákkal néznek szembe, ezért a

nemzeti forrásoknak a mezôgazdaságra (ezen belül a szaktanácsadásra) szánt része is
folyamatosan csökken, (a legtöbb kormány arra kényszerül, hogy a szaktanácsadás
költségeinek viselésében gazdaságossági szempontokat vegyen figyelembe).

Vannak olyan nyugat-európai államok, amelyek esetében csak az egyik tényezô indította
el az állami hálózatok privatizálását, de vannak olyanok is, amelyekben mindhárom hatás
érvényesült. Az önfinanszírozás és a privatizálás irányába tett lépések nem jelentik azonban
azt, hogy az állam teljesen lemond a szaktanácsadás támogatásáról. A hálózatok még így is
jelentôs anyagi támogatásban részesülnek.

A hatékony marketingtevékenység következményeként – az elvárásoknak megfelelôen –
az ügyfelek keresik fel a szaktanácsadókat. Az ügyfelek már az elsô tájékozódás idején tudni
szeretnék, hogy a szaktanácsadó az igényelt szolgáltatást milyen áron tudja biztosítani. 
Az egyszerûbb, rutinszerû feladatoknál a tanácsadó szinte azonnal vagy némi kalkuláció
után válaszolni tud a kérdésre. A bonyolultabb feladatok esetében azonban komolyabb vizs-
gálatot kell készítenie, illetve a szolgáltatás minôségét bizonyítandó további kiegészítô
információkat kell nyújtania. Ezeket célszerû egy írásos dokumentumban, az ajánlatban
összegezni. A tanácsadó részérôl nem elég annak ismerete, hogy a munkát hogyan végezze
el, hanem képesnek kell lennie arra, hogy elképzeléseit azok számára is érthetô módon leír-
ja, akik csak az írásbeli anyag alapján alkothatnak véleményt a szolgáltatásról.

16.2. Az ajánlat és szerzôdéskötés

Az ajánlat az ügyfél részérôl több célt szolgálhat. Elvégezheti annak vizsgálatát, hogy a fela-
jánlott szolgáltatás milyen arányban van a szolgáltatás díjával, illetve összehasonlíthatja azt
a további szolgáltatóktól kapott ajánlatokkal. 

A tanácsadói ajánlat fôbb részei és azok tartalma vázlatosan a következô:
– Bevezetés

– Az ügyfél jelenlegi helyzetének ismertetése
– Az ügyfél által megfogalmazott probléma leírása
– A probléma megoldására vonatkozó eddigi tevékenységek, törekvések

– Alkalmazandó közelítésmód
– Alkalmazandó módszerek rövid felvázolása
– Várható eredmények, elônyök, esetleges negatív hatások leírása

– Végrehajtási terv
– A feladatok sorrendjének és ütemezésének bemutatása
– A megoldáshoz szükséges erôforrások meghatározása
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– Ellenôrzési pontok és módszerek kijelölése
– Koncepció az elôre nem látható események kivédésére

– Szakértôk
– A szakértôk iskolai végzettsége.
– A szakértôk szakmai és tanácsadási tapasztalatai

– Költségterv
– A munka tervezett költségei
– Költségmódosítási lehetôségek

– Kiegészítô rész
– Címlap
– Tartalomjegyzék
– Táblázatok és ábrák jegyzéke
– Kísérô levél
– Referencia levelek
– Függelék

A szaktanácsadó és az ügyfél közötti kapcsolat felvételét és az ajánlattételt követôen sor
kerülhet a szerzôdéskötésre. A szerzôdéskötésnek három formája terjedt el a szaktanácsadás-
ban, ezek: a szóbeli megállapodás, a nyilatkozat, és az írásbeli szerzôdés.

Szóbeli megállapodás
Napjainkban – különösen a mezôgazdaságban – sok tanácsadó végzi munkáját szóbeli
megállapodások alapján. Ez a szerzôdéskötési változat a következô feltételek között alkal-
mazható:

– a két fél feltétel nélkül bízik egymásban,
– a munka nem túl nagy és bonyolult,
– a felek tisztában vannak egymás üzleti hátterével.
Szóbeli megállapodásokat leginkább rutin munkák esetében célszerû kötni. Ez az eljárás

nem alkalmazható új ügyfelekkel való szerzôdéskötéskor.

Nyilatkozat
A nyilatkozat úgy jön létre, hogy a szaktanácsadó írásbeli vagy szóbeli javaslatára az ügyfél
írásban megerôsíti, hogy elfogadja a tanácsadó munkatervét és feltételeit. Gyakori eljárás
még, hogy az ügyfél fogalmazza meg a munka tartalmát és feltételeit, amivel a tanácsadó
írásban kifejezi egyetértését. Amennyiben valamelyik fél módosító észrevételeket tesz, meg
kell erôsíteni azok elfogadását.

Írásbeli szerzôdés
A kétoldalúan aláírt szabályos írásbeli szerzôdés szükségességét sok esetben a törvény írja
elô, illetve az ügyfél belsô elôírásai követelik azt meg. Jogi szempontból ez tekinthetô a leg-
hatékonyabbnak atekintetben, hogy a felek hasonlóképpen értelmezzék egymás szándékát.

Javasolható, hogy a tanácsadó dolgozzon ki egy szabványos szerzôdési formát, melyben
az alábbi pontokra célszerû kitérni:

– a szerzôdô felek,
– a munka leírása,
– a munka ütemezése,
– a szaktanácsadó és az ügyfél közötti munkamegosztás,
– a munka várható eredménye,
– a szaktanácsadói díj,
– a fizetés (számlázás) módja,
– a szakmai felelôsség,
– a garanciák,

132



– a szerzôdés felmondása vagy módosítása,
– a viták eldöntésével kapcsolatos szabályok,
– a szerzôdéskötés dátuma, aláírások a szerzôdô felek részérôl.
Fontos megjegyezni, hogy a szerzôdô feleknek közösen kell eldönteni, hogy számukra

melyik szerzôdésforma felel meg a legjobban. Bármelyiket választják is – a késôbbi viták
elkerülése végett – az elôzôekben felsorolt pontokat célszerû érinteni. Ez igaz a szóbeli
megállapodásra is.

16.3. A szolgáltatás díjának megállapítása

A tanácsadó és az ügyfél közötti kapcsolatban igen fontos, hogy az ügyfél meggyôzôdhessen
a szolgáltatás díjának és pénzügyi feltételeinek korrektségérôl és méltányosságáról. Ameny-
nyiben az ügyfél számára nem átlátható a szaktanácsadási díj kiszámításának módja, csök-
kenhet bizalma. A tanácsadónak – mivel elsôsorban nem materializált anyagokat épít be a
„termékbe” – különösen fontos a költségtételek szerzôdésbe foglalása.

Az ajánlatkészítés szakaszában fel kell tárni azokat a költségtételeket, melyek a munka
során felmerülhetnek. Minél pontosabb az ilyen irányú vizsgálat, annál kevesebb módosítás-
ra és egyben magyarázkodásra kényszerül a tanácsadó. 

A szaktanácsadás során – más szolgáltatásokhoz és termelô tevékenységekhez hasonlóan
– általános költségek és a konkrét munkához kötôdô közvetlen költségek fordulnak elô.
Tovább bonyolíthatja a helyzetet az, hogy a díj megállapításánál további „külsô” tényezôket
is figyelembe lehet és kell is venni. Így például nem hanyagolható el annak figyelembe vétele,
hogy a piacon milyen díj fogadható el, illetve az ügyfél mennyit képes fizetni. Marketing
szempontokat követve alkalmazható kedvezményes és szubvencionált díjak érvényesítése is. 

Kérdésként merülhet fel ezek után, hogy a szaktanácsadó milyen tételeket számlázzon le
az ügyfélnek. A gyakorlatban elterjedt, hogy minden olyan díjtétel érvényesíthetô, mely a
szerzôdés értelmében kapcsolatba hozható az elvállalt munkával. Nem számolhatók el azok
a tételek, melyeket lehetetlen, vagy rendkívül nehéz megosztani több munka között.

A díjelszámolásban a következô tételek elszámolása általánosan elfogadott:
– a szaktanácsadók óradíja,
– felhasznált anyagok és eszközök költségei,
– a kommunikáció (telefon, fax, levelezés) költségei,
– alvállalkozók költségei,
– utazási költségek, 
– szállásköltségek.
A felsorolt tételek képezik a díjelszámolás alapját, melynek végeredményét további, pél-

dául hosszú távú célok módosíthatnak. A szaktanácsadásban többféle díjmegállapítási eljárást
alkalmaznak. A legelterjedtebbek a következôk:

Idôegységre esô díj
A szaktanácsadásban a leggyakrabban az idôegységre esô díjat alkalmazzák az elszámolás-
ban, mely szerint az ügyfelet az általa kért munkára fordított idô (óra, nap) arányában terhe-
lik meg. A tanácsadók képzettségüktôl, gyakorlati tapasztalatuktól és hírnevüktôl függôen
eltérô óradíjakkal számolnak. A díjtételek között akár 400%-os eltérés is lehet. Ebben az eset-
ben az ügyfél igénye és a munka bonyolultsága dönti el, hogy az ügyfél kit kér fel a munkára. 

Az eljárás elônye, hogy egyszerû, a számlázandó díj könnyen kiszámítható. Hátrányként
említhetô, hogy az ügyfél a ledolgozott idô után fizet, nem pedig a sikeres munkáért. A ta-
nácsadó ilyen értelemben abban érdekelt, hogy minél több idôt fordítson a megoldásra. 
A módszer tehát csak akkor alkalmazható, ha az ügyfél bízik a tanácsadó tisztességében és
hozzáértésében.
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Megbízási díj alkalmazása
Ebben az esetben a szaktanácsadó egy konkrét feladat elvégzéséért elôre megállapított díjat
számol el. A szaktanácsadás költségeinek elôzetes ismerete fontos az ügyfélnek, továbbá
annak utolsó részletét visszatarthatja, ha a tanácsadó a munkát nem vagy nem a szerzôdés-
ben megállapított minôségben végezte el. 

A szaktanácsadónak csak akkor célszerû ilyen díjelszámolást alkalmaznia, ha alaposan
ismeri a feladatot és annak elvégzésével járó költségtényezôket. Ellenkezô esetben vállalnia
kell a kockázatot, mely a nagyarányú veszteséget is magában rejtheti. A tanácsadó nem
fogadhat el ilyen fizetési módot, ha a munka sikeréért maga az ügyfél is nagymértékben
felelôssé tehetô. 

A tanácsadás eredményétôl függô díj
Elméletileg ez tekinthetô a szaktanácsadói díjak ideális elszámolási módszerének. Ebben az
esetben az elért eredménytöbbletbôl részesedik a tanácsadó. Az ügyfél csak akkor fizet, ha
mérhetô eredmény keletkezik. Ennek kimutatását számos tényezô akadályozhatja:

– a szaktanácsadásban elôforduló feladatok többségének eredménye nem számszerûsít-
hetô, ezért nehezen kimutatható, 

– a szaktanácsadó és az ügyfél eltérôen értékelheti az eredményt,
– ha az eredmény hosszú idô után jelentkezik, a tanácsadó késôn jut hozzá a megérde-

melt díjhoz,
– elôfordulhat, hogy a tanácsadó lelkiismeretes és szakszerû munkájának sikere az ügy-

fél hibájából hiúsul meg.
A tanácsadás eredményéhez kötött díjelszámolást tehát csak akkor javasolható, ha a ta-

nácsadó biztos a sikerben és az elôzôekben felsorolt tényezôk nem fordulnak elô.

Átalánydíj
Átalánydíj alkalmazása esetén a szaktanácsadó hosszabb idôre köt szerzôdést az ügyféllel,
és egyben vállalja, hogy a szerzôdésben rögzített feladatokat – mely általában havi egyszeri
konzultációt és sürgôs esetben további konzultációkat tartalmaz – az ügyfél igényeihez alkal-
mazkodva elvégzi. Az ilyen szerzôdés rendszeres és biztos bevételt jelent a szaktanácsadó-
nak, és marketingköltségeket takaríthat meg. Az ügyfél elônye ebben az esetben az, hogy
kedvezményes áron jut a szolgáltatáshoz, hátránya, hogy a díjat akkor is ki kell fizetnie, ha
nem vagy csak rövid idôre veszi igénybe a szaktanácsadót.
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17. Szaktanácsadói névjegyzék

A szaktanácsadók névjegyzékbe való felvételének módját a 90/2009. (VII. 24.) FVM ren-
delet szabályozza. A jelentkezés megkönnyítése érdekében a rendelet szövegét a mellék-
letekkel együtt az alábbiakban közöljük.

1. § E rendelet alkalmazásában: 
1. szaktanácsadó: az agrárgazdaság fejlesztésérôl szóló 1997. évi CXIV. törvény (a továb-

biakban: Agtv.) 5. § (3) bekezdésében meghatározott személy. 
2. szaktanácsadó asszisztens: az a személy, aki az 1. pont szerinti szaktanácsadó felü-

gyeletével és felelôsségvállalása mellett, a mezôgazdasági termelôk és erdôgazdálkodók
részére nyújtott szaktanácsadási szolgáltatásban – a végzettségének megfelelô szak-
területeken – közremûködôi feladatokat lát el, de a 3. § (3) bekezdésének d) pontja sze-
rinti szakmai gyakorlattal nem rendelkezik. 

3. erdészeti technikus szaktanácsadó: az a személy, aki az 1. pont szerinti szaktanácsadó
felügyeletével és felelôsségvállalása mellett, az erdôgazdálkodók részére nyújtott szak-
tanácsadási szolgáltatásban közremûködôi feladatokat lát el, és a legmagasabb erdészeti
szakirányú végzettsége erdésztechnikus. 

4. EGT-szaktanácsadó: olyan nem magyar állampolgárságú, az Európai Unió tagállamának,
illetve az Európai Gazdasági Térségrôl szóló megállapodásban részes államának állam-
polgára, továbbá az Európai Közösség és tagállamai, valamint az Európai Gazdasági
Térségrôl szóló megállapodásban nem részes állam között létrejött külön nemzetközi
szerzôdés alapján a szabad mozgás és tartózkodás joga tekintetében az Európai Gazdasági
Térségrôl szóló megállapodásban részes állam állampolgáraival azonos jogállású sze-
mély, aki az Európai Unió tagállamában, vagy más EGT-államban valamely agrárszak-
területen szaktanácsadóként jogosult eljárni, és a Magyar Köztársaság területén a szolgál-
tatási tevékenység megkezdésének és folytatásának általános szabályairól szóló törvény
szerint letelepedés keretében szándékozik agrár-szaktanácsadói tevékenységet folytatni. 

2. § 
(1) Az Agtv. 5. §-ának (3) bekezdése szerinti szaktanácsadói tevékenység folytatására az

a személy jogosult, aki e rendelet alapján erre engedélyt (a továbbiakban: szaktanácsadói
engedély) kapott. A szaktanácsadói tevékenység folytatására jogosult szaktanácsadónak és
EGT-szaktanácsadónak az Agtv. 5. § (4) bekezdésében megjelölt adatait a szaktanácsadói
névjegyzék (a továbbiakban: névjegyzék) tartalmazza. 

(2) Az EGT-szaktanácsadó az (1) bekezdéstôl eltérôen a Magyarországon folytatandó szak-
tanácsadói tevékenysége megkezdését megelôzôen köteles postai úton vagy elektronikusan
benyújtott nyilatkozatban bejelenteni ezt a szándékát a Földmûvelésügyi és Vidékfejlesztési
Minisztérium Vidékfejlesztési, Képzési és Szaktanácsadási Intézetnek (a továbbiakban: FVM
VKSZI). A nyilatkozónak mellékelnie kell az agrár-szaktanácsadói tevékenység folytatására
– valamely EGT állam vonatkozó jogszabálya alapján – feljogosító okiratot, vagy az agrár-
szaktanácsadási tevékenység folytatásához – valamely EGT állam vonatkozó jogszabályá-
ban – meghatározott szakmai képesítés megszerzését tanúsító okiratot, vagy ezek másolatát. 
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(3) Az EGT-szaktanácsadóra a 3-9. §-ban foglaltak nem vonatkoznak. 
(4) Az (1) bekezdésben felsoroltakon kívüli, más államból Magyarországra jogszerûen

letelepedett szaktanácsadó szaktanácsadói tevékenységének megkezdésére és folytatására az
e rendeletben foglaltak – az EGT-szaktanácsadóra vonatkozó rendelkezések kivételével –
alkalmazandók. 

(5) Az FVM VKSZI a névjegyzéken belül a szaktanácsadó asszisztensekrôl, az erdészeti
technikus szaktanácsadókról, és az EGT-szaktanácsadókról külön nyilvántartást vezet. 

(6) Az FVM VKSZI a honlapján közzéteszi a szaktanácsadóknak, szaktanácsadó asszisz-
tenseknek, valamint az erdészeti technikus szaktanácsadóknak az Agtv. 5/B. §-ának (1) be-
kezdésében meghatározott adatait tartalmazó névjegyzéket. 

3. § 
(1) A szaktanácsadói engedély kiadását – beleértve a szaktanácsadó asszisztens és az

erdészeti technikus szaktanácsadó tevékenységének engedélyezését is – az 1. számú mellék-
let szerint összeállított kérelem kitöltésével és postai vagy elektronikus úton történô benyúj-
tásával lehet kezdeményezni. 

(2) A szaktanácsadói engedély iránti kérelmet az FVM VKSZI-nek címezve egy példány-
ban kell benyújtani. 

(3) A szaktanácsadói engedélyre az a természetes személy nyújthat be kérelmet, aki 
a) mezôgazdasági vagy erdészeti tevékenységgel összefüggôen használatos termékeket az

Európai Mezôgazdasági Vidékfejlesztési Alap társfinanszírozásában megvalósuló
támogatások igénybevételének általános szabályairól szól 23/2007. (IV. 17.) FVM ren-
delet 3. §-ának 12. pontja szerinti mezôgazdasági termelôk és az erdôrôl, az erdô védel-
mérôl és az erdôgazdálkodásról szóló 2009. évi XXXVII. törvény 17. §-ának (1) be-
kezdése szerinti erdôgazdálkodók számára értékesítô szervezetnek nem tagja, tulajdo-
nosa, vagy alkalmazottja, és ezekkel összefüggô ügynöki tevékenységet vagy tanácsadást
sem folytat, 

b) közpénzekbôl nyújtott agrártámogatásokhoz kapcsolódó adminisztratív vagy fizikai
ellenôrzô tevékenységet nem végez, 

c) a választott szakterülethez kapcsolódó, a 6. számú melléklet szerinti – oklevéllel tanúsí-
tott – egyetemi, vagy fôiskolai, vagy ezzel egyenértékû mesterképzésben (MSc), vagy
alapképzésben (BSc) szerzett végzettséggel, vagy – a szaktanácsadói engedély erdé-
szeti technikus szaktanácsadó bejegyzéssel történô kérelmezése esetén – erdészeti
technikusi végzettséggel és a kérelem benyújtását megelôzô öt évben szerzett legalább
három éves szakmai gyakorlattal rendelkezik, a (4) bekezdésben meghatározott további
feltételek szerint, 

d) a c) pont szerinti oklevél megszerzését követôen, a választott szakterületen, a kérelem
benyújtását megelôzô öt évben szerzett legalább három éves szakmai gyakorlattal,
vagy 
da) a felsôoktatási alap- és mesterképzésrôl, valamint a szakindítás eljárási rendjérôl

szóló 289/2005. (XII. 22.) Korm. rendelet szerinti agrárterületi alap- vagy mester-
képzésben, vagy szaktanácsadó szakirányú továbbképzésben szerzett szaktanács-
adói bizonyítvánnyal, és a kérelem benyújtását megelôzô öt évben szerzett leg-
alább két éves szakmai gyakorlattal, vagy 

db) a kérelem benyújtását megelôzô öt évben szerzett legalább 3 éves szaktanácsadó
asszisztensi gyakorlattal rendelkezik, 

e) büntetlen elôéletet tanúsító erkölcsi bizonyítvánnyal rendelkezik. 
(4) A szakterületek jegyzékét a 2. számú melléklet tartalmazza. Az egyes szakterületekhez

kapcsolódó külön elôírások: 
a) 1. szántóföldi növénytermesztés, 2. állattenyésztés, 3. kertészet, 5. vadgazdálkodás, 

6. halászat, 7. ökológiai gazdálkodás, integrált termesztés, 8. növényvédelem, 9. táp-
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anyag-gazdálkodás, talajvédelem, 11. melioráció, vízgazdálkodás, 14. állati eredetû
termékek feldolgozása, 15. növényi eredetû termékek feldolgozása, 17. élelmiszerbiz-
tonság, 18. táj- és kertépítészet, 19. agroturizmus, 20. vidékfejlesztés, 21. farm me-
nedzsment, ökonómia szakterületre felsôfokú szakirányú végzettségû szakember kérheti
felvételét, 

b) 4. erdô- és fagazdálkodás szakterületre csak olyan szakember kérheti a felvételét, aki
az erdészeti hatóság által az erdészeti szakszemélyzet részére kiállított igazolvánnyal
rendelkezik, 

c) 10. állatorvoslás, állategészségügy szakterületre állatorvosi végzettségû szakember
kérheti felvételét, ezen belül állatorvoslás szakterületre csak a Magyar Állatorvosi
Kamara mûködési engedéllyel rendelkezô tagja kérheti felvételét, 

d) 8. növényvédelem szakterületre csak a Magyar Növényvédô Mérnöki és Növényorvosi
Kamara tagja kérheti felvételét, 

e) 12. munkabiztonság szakterületre szakirányú továbbképzésben, vagy szakosító tovább-
képzésben munkavédelmi szakon oklevelet szerzett szakember kérheti felvételét, vagy
az a más szakterületre már szaktanácsadói engedéllyel rendelkezô szaktanácsadó, aki
az FVM VKSZI által munkabiztonság témakörben szervezett képzési programon részt
vett, és e szakterületbôl eredményes vizsgát tett, 

f) a (3) bekezdés d) pontjában foglaltaktól eltérôen, a 13. földügyek szakterületre csak az
kérheti felvételét, aki legalább 5 évet a földügyi igazgatásban – igazoltan a megjelölt
szakterületen – töltött, 

g) 16. biomassza szakterületre az a személy kérheti felvételét, aki a szakterülethez kap-
csolódó – oklevéllel tanúsított – egyetemi, vagy fôiskolai, vagy ezzel egyenértékû mes-
terképzésben (MSc), alapképzésben (BSc) vagy továbbképzésben szerzett végzettség-
gel rendelkezik, vagy az a szaktanácsadó, aki az 1. növénytermesztés, 3. kertészet vagy
4. erdô- és fagazdálkodás szakterület valamelyikére már szaktanácsadói engedéllyel
rendelkezik, és az FVM VKSZI által – biomassza témakörben – szervezett képzési
programon részt vett, és a szakterületbôl eredményes vizsgát tett, 

h) 22. támogatási programokhoz kapcsolódó tanácsadás szakterületen belül a 22.1-22.5.
szakterületekre csak az kérheti felvételét, aki részt vett az FVM VKSZI által szervezett
képzésen, és a választott szakterületbôl eredményes vizsgát tett. 

(5) A 23.1-23.7 szakterületekre vonatkozóan az a szaktanácsadó jogosult szaktanácsot
nyújtani, aki az 1-21. szakterület valamelyikére már szaktanácsadói engedéllyel rendelkezik,
és a 4. számú melléklet szerint ahhoz kapcsolódó 23.1-23.7. kölcsönös megfeleltetési szak-
terület ismereteibôl eredményes vizsgát tett. 

(6) A 6. számú mellékletben nem szereplô felsôfokú végzettség elfogadásáról a képzés
szakmai tartalmának vizsgálata alapján az FVM VKSZI dönt. 

4. § 
(1) A kérelemben meg kell jelölni azt a – 2. számú melléklet szerinti – egy vagy több szak-

területet, amelyen szaktanácsadóként a kérelmezô mûködni kíván. A kérelmezô megjelölhet
ezeken belül speciális szakterületet is. 

(2) A kérelemnek tartalmaznia kell a kérelmezô szakmai tevékenységének részletes ismer-
tetését. Ezen belül az egyes választott szakterületeken végzett tevékenységet külön-külön
kell részletesen ismertetni a 3. számú mellékletben foglalt bôvített szakmai önéletrajzban
meghatározott adattartalomnak megfelelôen. 

(3) A kérelemhez csatolni kell 
a) a 3. § (3) bekezdésének c) pontjában meghatározottak szerinti szakirányú végzettséget

tanúsító okirat másolatát, valamint három hónapnál nem régebbi hatósági erkölcsi
bizonyítványt, 
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b) növényvédelmi szakterület megjelölése esetén a Magyar Növényvédô Mérnöki és Nö-
vényorvosi Kamara, állatorvoslás szakterület megjelölése esetén a Magyar Állatorvosi
Kamara által adott regisztrációs számot, 

c) földügyi szakterület megjelölése esetén a 3. § (4) bekezdés f) pontjában foglaltak iga-
zolását, 

d) erdészeti technikus szaktanácsadó vagy 4. erdô- és fagazdálkodás szakterület meg-
jelölése esetén az erdészeti hatóság által kiállított igazolványának másolatát, 

e) nyilatkozatot arról, hogy vele szemben nem áll fenn a 3. § (3) bekezdésének a) és 
b) pontjaiban meghatározott kizáró körülmény. 

5. § 
(1) Az FVM VKSZI a szaktanácsadói tevékenység engedélyezésérôl, vagy a kérelem

elutasításáról a kérelem benyújtásától számított tizenöt napon belül dönt. Az engedély
megadása esetén az FVM VKSZI a kérelmezô részére hatósági szaktanácsadói igazolványt
állít ki, melyet postai úton megküld a kérelmezô értesítési címére. 

(2) A szaktanácsadói igazolvány tartalmazza a szaktanácsadó nevét, születési helyét és
idejét, szaktanácsadói regisztrációs számát, a szaktanácsadóként, szaktanácsadó asszisztens-
ként, vagy erdészeti technikus szaktanácsadóként folytatott tevékenységre való jogosultság
tényét, a szaktanácsadói tevékenység engedélyezésének idôpontját, valamint a szakterüle-
teket, amelyeken szaktanácsadóként mûködhet. 

(3) A szaktanácsadói tevékenység felfüggesztését vagy a szaktanácsadói engedély vissza-
vonását követô 15 napon belül a szaktanácsadó köteles visszaszolgáltatni a szaktanácsadói
igazolványát az FVM VKSZI részére. 

(4) A szaktanácsadó tizenöt napon belül köteles az FVM VKSZI részére írásban bejelen-
teni, ha a 3. §-ban elôírt feltételek bármelyikében, valamint a névjegyzékben nyilvántartott
adatai bármelyikében a szaktanácsadói tevékenység engedélyezését követôen változás állt be.

6. § 
(1) A szaktanácsadónak a szaktanácsadói tevékenységének engedélyezését követô naptári

év végéig a minisztérium által elôírt alapvizsgát le kell tennie. A vizsga akkor sikeres, ha a
vizsgán elért eredményessége legalább 70%-os. Az alapvizsgát, amelynek témakörei agrár-
közigazgatás, szaktanácsadási módszertan és számítógépes ismeretek, az FVM VKSZI szer-
vezi. A felsôoktatásban agrárképzési területen szerzett szaktanácsadói bizonyítvánnyal 
rendelkezô szaktanácsadó, valamint a 9. § (3) bekezdése alapján a névjegyzékbe felvett szak-
tanácsadó, aki rendelkezik az alapvizsga eredményes letételét tanúsító igazolással, mentesül
az alapvizsga letételének kötelezettsége alól. 

(2) A minisztérium közleményben jelenteti meg a szaktanácsadók számára az éves to-
vábbképzési témaköröket, amelyek a tárgyévi agrártámogatási ismereteket, és az agrárágazat
fontosabb, aktuális kihívásaival kapcsolatos ismereteket foglalják magukban. A szaktanács-
adónak azokból a témakörökbôl kell sikeres vizsgát tenni, amelyek eredményes letételérôl
igazolással még nem rendelkezik. A vizsga akkor sikeres, ha a vizsgán elért eredmény
legalább 70%-os. A szaktanácsadói tevékenysége engedélyezésének évében a szaktanácsadó
nem köteles résztvenni az éves továbbképzésen és vizsgán. 

(3) Amennyiben a szaktanácsadó az e §-ban foglalt kötelezettségei bármelyikének nem
tesz eleget, a szaktanácsadói tevékenységét, a kötelezettség teljesítéséig, az FVM VKSZI
felfüggeszti. A felfüggesztés maximális ideje három év. Amennyiben ez alatt az idô alatt a
szaktanácsadó nem pótolja elmulasztott kötelezettségét, a szaktanácsadói engedélyét az
FVM VKSZI visszavonja. 

7. § 
A szaktanácsadó jogosult a Területi Szaktanácsadási Központ szaktanácsadási szolgál-

tatását igazoló dokumentum aláírására. 
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8. § 
(1) Az e rendeletben foglaltaknak a szaktanácsadó által történô betartását az FVM VKSZI

ellenôrzi. 
(2) Vissza kell vonni a szaktanácsadói engedélyt, ha a szaktanácsadó 
a) az engedély visszavonását írásban kéri, 
b) ellenôrzése során bebizonyosodik, hogy – az engedély kiadását követôen bekövetke-

zett változás miatt – a szaktanácsadói tevékenység engedélyezési követelményeinek
nem felel meg, 

c) tevékenysége a 6. § (3) bekezdés szerint felfüggesztésre került, és kötelezettségeinek a
megadott határidôn belül nem tett eleget, 

d) szaktanácsadói tevékenységével összefüggésben szabálysértést vagy bûncselekményt
követett el, és emiatt jogerôsen elmarasztalták. 

(3) Amennyiben a szaktanácsadói engedély visszavonására a (2) bekezdés d) pontja miatt
került sor, a szaktanácsadó részére a visszavonást követô három éven belül a szaktanácsadói
tevékenység folytatása nem engedélyezhetô. 

(4) Ha a szaktanácsadó szaktanácsadói tevékenységét valamely ok – különösen a 3. § 
(3) bekezdésének a)–b) pontjában meghatározott körülmény fennállása, vagy külföldön
tartózkodás – miatt nem folytathatja, kérelmére a szaktanácsadói engedélyét fel kell füg-
geszteni. A felfüggesztés idôtartama alatt a szaktanácsadó szaktanácsadói tevékenységet
nem folytathat. 

(5) A (4) bekezdés szerinti felfüggesztési ok három évnél hosszabb ideig történô fennál-
lása esetén a felfüggesztést a szaktanácsadó kérelmére egy alkalommal újabb három évre
meg kell hosszabbítani. A felfüggesztés határidejének lejártával a szaktanácsadó engedélye
visszavonásra kerül, amennyiben azt megelôzôen nem kérte felfüggesztésének feloldását,
vagy meghosszabbítását. 

(6) A szaktanácsadó köteles a szaktanácsadói engedélyének felfüggesztését kérelmezni
arra az idôtartamra vonatkozóan, amíg a munkavégzésre irányuló jogviszonyából származó
jövedelmének forrása az agrárgazdaság területén térítésmentes tanácsadási tevékenység foly-
tatásához biztosított közpénzbôl származik. 

9. § 
(1) Ez a rendelet a kihirdetését követô második hónap elsô napján lép hatályba. 
(2) A Szaktanácsadói Névjegyzékrôl szóló 95/1999. (XI. 5.) FVM rendelet (a továbbiak-

ban: SzN rendelet) valamint a Nemzeti Vidékfejlesztési Tervhez kapcsolódó Tanácsadói
Névjegyzékrôl szóló 65/2005. (VII. 14.) FVM rendelet (a továbbiakban: TN rendelet) hatá-
lyát veszti. Az SzN rendelet alapján, a szaktanácsadók tevékenységének folyamatban levô
éves értékelésére e rendelet elôírásait kell alkalmazni. 

(3) Azok a szaktanácsadók, akik az SzN rendelet alapján felvételt nyertek a szaktanácsadói
névjegyzékbe, az 5. számú melléklet szerinti nyilatkozat kitöltésével, és az FVM VKSZI-hez
postai vagy elektronikus úton történô elküldésével engedélyt szereznek szaktanácsadói
tevékenységük e rendelet szerinti folytatására, amennyiben szakterületük szerepel a 2. számú
mellékletben. Azok a szaktanácsadók, akiknek az SzN rendelet szerinti szakterülete nem
szerepel e rendelet 2. számú mellékletében, szakterületüket a hivatkozott mellékletben szere-
plô szakterületek valamelyikéhez kapcsolódó speciális szakterületként jelölhetik meg. 

(4) A TN rendelet szerinti tanácsadó az 5. számú melléklet szerinti nyilatkozat kitöltésé-
vel, és az FVM VKSZI-hez postai vagy elektronikus úton történô elküldésével engedélyt
szerez szaktanácsadói tevékenységének – a 2. számú mellékletben megjelölt 2.2.1 NVT
támogatási jogcímek szakterületen – e rendelet szerinti folytatására. Az 5. számú melléklet
szerinti nyilatkozatban megjelölt további szakterülete elfogadásáról – a 3. § (3) bekez-
désének c) pontjában az iskolai végzettségre elôírt követelmények alapján – az FVM VKSZI
hoz döntést. 
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(5) A (3) bekezdés szerinti szaktanácsadó és a (4) bekezdés szerinti NVT tanácsadó az 
5. számú melléklet szerinti nyilatkozatot e rendelet hatálybalépését követôen hatvan napon
belül nyújthatja be az FVM VKSZI-hez. Ezen a határidôn túl a 3. § (1) bekezdésében meg-
határozott módon kezdeményezhetik a szaktanácsadói tevékenységük engedélyezését. 

(6) Az SzN rendelet 4. számú melléklete alapján kiállított „Igazolás”-ok érvényessége e
rendelet hatálybalépését követôen nem hosszabbítható. 

(7) Ez a rendelet a következô uniós jogi aktusoknak való megfelelést szolgálja: 
a) belsô piaci szolgáltatásokról szóló, 2006. december 12-i 2006/123/EK európai parla-

menti és tanácsi irányelv 9. és 11. cikke, 
b) a szakmai képesítések elismerésérôl szóló, 2005. szeptember 7-i 2005/36/EK európa

parlamenti és tanácsi irányelv 5-6. cikke. 
(8) Az 5. § (1) bekezdésének helyébe 2009. október 1-jétôl a következô rendelkezés lép: 
„(1) Az FVM VKSZI-nek engedélyezési eljárásában az ügyintézési határidô 10 mun-

kanap. Az FVM VKSZI az engedélyezéssel egyidejûleg szaktanácsadói igazolványt ad ki.”
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A 90/2009. (VII. 24.) FVM rendelet mellékletei

1. számú melléklet a 90/2009. (VII. 24.) FVM rendelethez

Minta!
Földmûvelésügyi és Vidékfejlesztési Minisztérium Vidékfejlesztési, 
Képzési és Szaktanácsadási Intézet

Budapest 
Andor u. 47–49. 
1119

Kérelem 
a szaktanácsadói tevékenység folytatásának engedélyezése iránt

A kérelmezô családi és utóneve: .............................................................................................

születési családi és utóneve: ....................................................................................................

születési helye és ideje: ............................................................................................................

anyja születési család és utóneve: ............................................................................................

neme: ........................................................................................................................................

állampolgársága: .......................................................................................................................

értesítési címe: ..........................................................................................................................

Hivatkozva az agrár-szaktanácsadói tevékenység engedélyezésérôl szóló 90/2009. (VII. 24.)
FVM rendeletre, kérem, hogy a mellékelt dokumentumok alapján

a) szaktanácsadóként
b) szaktanácsadó asszisztensként
c) erdészeti technikus szaktanácsadóként

folytatni kívánt szaktanácsadói tevékenységemet engedélyezni szíveskedjenek (a megfelelô
meghatározás aláhúzással jelölendô).

A szaktanácsadást a 90/2009. (VII. 24.) FVM rendelet 2. számú melléklete szerinti szak-
területek közül az alább felsoroltakon kívánom végezni: 

(A táblázat szükség szerint bôvíthetô.)

Nyilatkozatok
1. Nem vagyok mezôgazdasági vagy erdészeti tevékenységgel összefüggôen használatos ter-

mékeket a mezôgazdasági termelôk és erdôgazdálkodók számára értékesítô szervezetnek
tagja, tulajdonosa, vagy alkalmazottja, és ezekkel összefüggô ügynöki tevékenységet,
valamint tanácsadást sem folytatok.
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Szakterület
Szakterületen belüli speciális terület megnevezése

(megjelölése nem kötelezô)Sorszáma Megnevezése



2. Közpénzekbôl nyújtott agrártámogatásokhoz kapcsolódó adminisztratív vagy fizikai
ellenôrzô tevékenységet nem végzek.

Dátum: ......................................................................

....................................... 
aláírás

Mellékletek:
1. A szaktanácsadói tevékenység folytatásához szükséges okirat/okiratok (oklevél, bizonyít-

vány stb.) másolata.
2. Három hónapnál nem régebbi erkölcsi bizonyítvány.
3. Önéletrajz (3. sz. melléklet szerint), a kérelmezô eddigi szakmai tevékenységének ismer-

tetésével (szakterületenként).
4. 1 db szabványméretû igazolványfénykép.
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2. számú melléklet a 90/2009. (VII. 24.) FVM rendelethez

A szaktanácsadás szakterületei

11. Szántóföldi növénytermesztés
12. Állattenyésztés
13. Kertészet (zöldség-, gyümölcs-, szôlô-, dísznövény-, gyógynövény- és faiskolai ter-

mesztés)
14. Erdô- és fagazdálkodás
15. Vadgazdálkodás
16. Halászat
17. Ökológiai gazdálkodás, integrált termesztés
18. Növényvédelem
19. Tápanyag-gazdálkodás, talajvédelem
10. Állatorvoslás, állategészségügy
11. Melioráció, vízgazdálkodás
12. Munkabiztonság
13. Földügyek (ingatlan-nyilvántartás, földmérés, földvédelem, földminôsítés, birtokrendezés)
14. Állati eredetû termékek feldolgozása
15. Növényi eredetû termékek feldolgozása
16. Biomassza
17. Élelmiszerbiztonság
18. Táj- és kertépítészet
19. Agroturizmus
20. Vidékfejlesztés
21. Farm menedzsment, ökonómia
22. Támogatási programokhoz kapcsolódó tanácsadás

22.1. NVT támogatási jogcímek
22.2. ÚMVP I. intézkedéscsoportjához tartozó támogatási jogcímek
22.3. ÚMVP II. intézkedéscsoportjához tartozó támogatási jogcímek
22.4. ÚMVP III-IV. intézkedéscsoportjához tartozó támogatási jogcímek
22.5. Egyéb támogatási jogcímek

23. A kölcsönös megfeleltetés szakterületei (az 1782/2003/EK tanácsi rendelet III. és IV. sz.
melléklete alapján)
23.1. Természetvédelem (1. és 5. követelmény)
23.2. Talaj- és vízvédelem (2., 3. és 4. követelmény)
23.3. Állattenyésztés (6., 7., 8., 10., 16., 17. és 18. követelmény)
23.4. Növényvédelem (9. követelmény)
23.5. Élelmiszerbiztonság (11. követelmény)
23.6. Állategészségügy (12., 13., 14., és 15. követelmény)
23.7. Helyes Mezôgazdasági és Környezeti Állapot
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3. számú melléklet a 90/2009. (VII. 24.) FVM rendelethez

Önéletrajz

Személyes adatok
Név
Születési hely, év, hó, nap
Anyja neve
Cím
Telefon
Fax
E-mail
Állampolgárság
Iskolai végzettség (szükség esetén bôvíthetô)
Idôtartam (-tól -ig)
Oktatást/képzést nyújtó szervezet neve, helye és típusa
Elnyert képesítés megnevezése
Idôtartam (-tól -ig)
Oktatást/képzést nyújtó szervezet neve, helye és típusa
Elnyert képesítés megnevezése
Anyanyelv
Egyéb nyelvismeret
(szükség esetén bôvíthetô)
1. Nyelv
Foka
Típusa
2. Nyelv
Foka
Típusa
Technikai készségek
és képességek
Vezetôi engedély(ek)
Kiegészítô információk
(pl. Tagság szakmai szervezetekben stb.)

Munkahelyek (szükség esetén bôvíthetô) 

A választott szakterületeken végzett eddigi tevékenység részletes ismertetése (szükség ese-
tén bôvíthetô).

144

Idôtartam (-tól -ig) Megnevezés Beosztás



1. szakterület (a szakterület megnevezése): ............................................................................

2. szakterület (a szakterület megnevezése): ............................................................................

3. szakterület (a szakterület megnevezése): ............................................................................

Dátum: ......................................................................

....................................... 
aláírás
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4. számú melléklet a 90/2009. (VII. 24.) FVM rendelethez

A 2. számú melléklet 1-21. szakterületeihez illeszkedô kölcsönös 
megfeleltetési szakterületek (23.1-7.) jegyzéke
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Alap szakterület (1–21.) Kölcsönös megfeleltetés szakterület 
(23.1–7.)

11. Szántóföldi növénytermesztés 23.1., 23.2., 23.4., 23.5., 23.7. 

12. Állattenyésztés 23.1., 23.2., 23.3., 23.5., 23.6. 

13. Kertészet 23.1., 23.2., 23.4., 23.5., 23.7. 

14. Erdô- és fagazdálkodás 23.1. 

15. Vadgazdálkodás 23.1. 

16. Halászat – 

17. Ökológiai gazdálkodás, integrált termesztés 23.1., 23.2., 23.4., 23.5., 23.7. 

18. Növényvédelem 23.1., 23.2., 23.4., 23.5., 23.7. 

19. Tápanyag-gazdálkodás, talajvédelem 23.1., 23.2., 23.4., 23.7. 

10. Állatorvoslás, állategészségügy 23.1., 23.2., 23.3., 23.5., 23.6. 

11. Melioráció, vízgazdálkodás 23.1., 23.2., 23.7. 

12. Munkabiztonság – 

13. Földügyek – 

14. Állati eredetû termékek feldolgozása 23.5. 

15. Növényi eredetû termékek feldolgozása 23.5. 

16. Biomassza – 

17. Élelmiszerbiztonság 23.5. 

18. Táj- és kertépítészet 23.1., 23.2. 

19. Agroturizmus – 

20. Vidékfejlesztés – 

21. Farm menedzsment, ökonómia –



5. számú melléklet a 90/2009. (VII. 24.) FVM rendelethez

Nyilatkozat

(A táblázat szükség szerint bôvíthetô.)

Iskolai végzettségre vonatkozó adatok (szükség esetén a táblázat bôvíthetô)

Nyilatkozom, hogy – fentiek alapján – a szaktanácsadói tevékenységemet folytatni kívá-
nom a 90/2009. (VII. 24.) FVM rendeletben foglaltak szerint.

Nyilatkozom továbbá, hogy mezôgazdasági vagy erdészeti tevékenységgel összefüggôen
használatos termékeket a mezôgazdasági termelôk és erdôgazdálkodók számára értékesítô
szervezetnek nem vagyok tagja, tulajdonosa vagy alkalmazottja, és ezekkel összefüggô ügy-
nöki tevékenységet vagy tanácsadást sem folytatok. Közpénzekbôl nyújtott agrártámogatá-
sokhoz kapcsolódó adminisztratív vagy fizikai ellenôrzô tevékenységet nem végzek.

Kelt: ....................................., 2009. ............................. (hó) ........... (nap)

............................................................. 
aláírás

Melléklet:
1 db szabványméretû igazolványfénykép
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Név: 
Születési hely, év, hó, nap: 
Anyja neve: 
Regisztrációs szám (szaktanácsadói vagy 
NVT tanácsadói): 
Az „Igazolás” kiállításának dátuma: 
Értesítési cím: 
Telefonszám: 
e-mail: 
Fax: 
Szakterület 1 (ezen belül kiemelten mûvelt 
szakterület is megjelölhetô): 
Szakterület 2 (ezen belül kiemelten mûvelt 
szakterület is megjelölhetô): 
Szakterület 3 (ezen belül kiemelten mûvelt 
szakterület is megjelölhetô):

Elnyert Oklevelet kiállító Oktatási 
képesítés felsôfokú oktatási intézmény Oklevél száma Oklevél kelte

megnevezése intézmény neve helye



6. számú melléklet a 90/2009. (VII. 24.) FVM rendelethez

A 2. számú melléklet szerinti 1–21. szaktanácsadási 
szakterülethez kapcsolódó végzettségek
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Végzettség 2. melléklet szerinti szakterület kódszáma

I. végzettségi szint: fôiskola 

Élelmiszer-technológus mérnök 12., 14., 15., 17. 

Faipari mérnök 4., 12. 

Mezôgazdasági gépészmérnök 1., 2., 3., 12., 16. 

Kertészmérnök 1., 3., 7., 8., 9., 11., 12., 15., 16., 18., 21. 

Agrármérnök 1., 2., 3., 6., 7., 8., 9., 11., 12., 16., 18., 21. 

Állattenyésztô mérnök 1., 2., 6., 7., 12., 21. 

Növénytermesztési mérnök 1., 3., 7., 8., 9., 11., 12., 16., 18., 21. 

Földmérô mérnök 13. 

Földrendezô mérnök 13. 

Környezetgazdálkodási agrármérnök 1., 2., 3., 6., 7., 8., 9., 11., 12., 16., 18., 21. 

Meliorációs mérnök 9., 11., 12. 

Vadgazda mérnök 5., 12. 

Gazdasági mérnök 21. 

Agrármenedzser 21. 

Tájgazdálkodási mérnök 3., 12., 18. 

Természetvédelmi mérnök 19. 

Vidékfejlesztési agrármérnök 1., 2., 3., 16., 19., 20., 21. 

II. végzettségi szint: egyetem 

Okleveles élelmiszermérnök 12., 14., 15., 17. 

Okleveles faipari mérnök 4., 12. 

Okleveles mezôgazdasági gépészmérnök 1., 2., 3., 12., 16. 

Okleveles agrármérnök 1., 2., 3., 6., 7., 8., 9., 11., 12., 16., 18., 21. 

Okleveles környezetgazdálkodási 
agrármérnök 1., 2., 3., 6., 7., 8., 9., 11., 12., 16., 18., 21. 

Okleveles kertészmérnök 1., 3., 7., 8., 9., 11., 12., 15., 16., 18., 21. 

Okleveles erdômérnök 4., 5., 12., 16. 

Okleveles tájépítész mérnök 3., 12., 18. 

Okleveles gazdasági agrármérnök 21. 

Állatorvos doktor 2., 10. 

Okleveles agrárkémikus agrármérnök 1., 2., 3., 6., 7., 8., 9., 11., 12., 16., 18., 21. 

Okleveles élelmiszer minôségbiztosító 
agrármérnök 1., 2., 3., 6., 7., 8., 9., 11., 12., 16., 17., 18., 21. 

Okleveles növényorvos 1., 2., 3., 6., 7., 8., 9., 11., 12., 16., 18., 21. 

Okleveles vidékfejlesztô agrármérnök 1., 2., 3., 6., 7., 8., 9., 11., 12., 16., 18.,  20., 21. 
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Végzettség 2. melléklet szerinti szakterület kódszáma

III. végzettségi szint: alapfokozat (BSc) 

Földmérô és földrendezô mérnök 13. 

Mezôgazdasági és élelmiszer-ipari 
gépészmérnök 1., 2., 3., 12., 14., 15., 16. 

Tájrendezô-kertépítô mérnök 3., 12., 18. 

Erdômérnök 4., 5., 12., 16. 

Gazdasági és vidékfejlesztési 
agrármérnök 1., 2., 3., 6., 7., 8., 9., 11., 12., 16., 18.,  20., 21. 

Élelmiszermérnök 12., 14., 15., 17. 

Kertészmérnök 1., 3., 7., 8., 9., 11., 12., 15., 16., 18., 21. 

Környezetgazdálkodási agrármérnök 1., 2., 3., 6., 7., 8., 9., 11., 12., 16., 18., 21. 

Természetvédelmi mérnök 19. 

Vadgazda mérnök 5., 12. 

Állattenyésztô mérnök 1., 2., 6., 7., 12., 21. 

Mezôgazdasági mérnök 1., 2., 3., 6., 7., 8., 9., 11., 12., 16., 18., 21. 

IV. végzettségi szint: mesterfokozat (MSc)

Okleveles agrármérnök 1., 2., 3., 6., 7., 8., 9., 11., 12., 16., 18., 21. 

Okleveles élelmiszerbiztonsági és 
-minôségi mérnök 12., 14., 15., 17. 

Okleveles élelmiszermérnök 12., 14., 15., 17. 

Okleveles kertészmérnök 1., 3., 7., 8., 9., 11., 12., 15., 16., 18., 21 

Mezôgazdasági biotechnológus 

Okleveles növényorvos 1., 2., 3., 6., 7., 8., 9., 11., 12., 16., 18., 21. 

Okleveles tájépítész mérnök 3., 12., 18. 

Okleveles természetvédelmi mérnök 19. 

Okleveles vadgazda mérnök 5., 12. 

Állatorvos doktor 2., 10. 

Okleveles állattenyésztô mérnök 1., 2., 6., 7., 12., 21. 

Okleveles takarmányozási és takar-
mánybiztonsági mérnök 1., 2., 6., 7., 12., 21. 

Okleveles vidékfejlesztô agrármérnök 1., 2., 3., 6., 7., 8., 9., 11., 12., 16., 18.,  20., 21. 

Okleveles növénytermesztô mérnök 1., 3., 7., 8., 9., 11., 12., 16., 18., 21. 

Okleveles környezetgazdálkodási 
agrármérnök 1., 2., 3., 6., 7., 8., 9., 11., 12., 16., 18., 21. 

Okleveles díszkertészeti és növényalkal-
mazási mérnök 1., 3., 7., 8., 9., 11., 12., 15., 16., 18., 21. 

Okleveles mezôgazdasági és élelmi-
szeripari gépészmérnök 1., 2., 3., 12., 14., 15., 16. 

Okleveles birtokrendezô mérnök 13. 
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