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Activitatea de consultanță agricolă a existat încă din 

perioada interbelică, în mai multe județe, fiind preluată în 

timpul regimului comunist într-o formă specifică organizării 

de atunci a agriculturii. Reconstituirea dreptului de 

proprietate funciară și apariția exploatațiilor private după 

anul 1990 au determinat necesitatea activității de 

informare și îndrumare practică a agricultorilor. 

În anul 1993, am inițiat organizarea Serviciului de 

consultanță agricolă, care s-a finalizat prin înființarea 

Agenției Naționale de Consultanță Agricolă (ANCA) în 1998, cu Oficii 

județene și Centre locale (comunale) de consultanță. În același timp, s-a 

introdus și disciplina de Consultanță agricolă în învățământul universitar. 

Profesia de consultant agricol cere nu numai o temeinică pregătire 

profesională, ci și abilitatea de a transmite agricultorilor informații, cunoștințe, 

sfaturi, într-un mod convingător. De aceea, pentru dezvoltarea acestei calități de 

a deveni credibil, pentru agricultorii adulți s-au organizat cursuri speciale de 

instruire, apelându-se la experiența consultanților din Austria, Anglia, 

Germania, Franța, Israel, Danemarca. În timp, activitatea de consultanță s-a 

dezvoltat, s-a consolidat, căpătând o influență notabilă în rândul agricultorilor. 

În toate județele s-au organizat numeroase activități specifice (cursuri de 

instruire, dezbateri, demonstrații, consultații individuale, publicații, emisiuni la 

radio și televiziune, sprijin în accesarea fondurilor europene), care au contribuit 

la informarea și acumularea unor cunoștințe noi, necesare rezolvării 

problemelor cu care se confruntă agricultorii. ANCA a fost o instituție care și-a 

dovedit utilitatea, aceasta fiind recunoscută de beneficiarii consultanței. 

Neînțelegerea de către unii decidenți politici a rolului și aportului 

activității de consultanță a condus la desființarea ANCA, atribuțiile acesteia 

urmând a fi preluate de Camerele Agricole care sunt în curs de înființare. 

Nu putem avea o agricultură performantă, prin productivitate și eficiență 

sporite, fără agricultori competenți, care au cunoștințe profesionale biotehnice, 

economice (inclusiv de marketing) și legislative, pe care numai o activitate de 

consultanță bine organizată, continuă și susținută constant, le poate oferi. 

Oriunde în lume, performanța în agricultură are la bază o activitate intensă de 

consultanță, astfel că lucrarea de față vine într-un moment potrivit pentru 

revigorarea acesteia, contribuind la formarea unei profesii nobile, dedicate 

creșterii calității potențialului decizional al fermierilor și progresului economic 

în mediul rural. 

 

Prof. univ. dr. Gheorghe SIN 

Președintele Academiei de Științe Agricole și Silvice „Gheorghe Ionescu-Șișești” 

Membru corespondent al Academiei Române 

 



4 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



5 

Consultanţa agricolă în mediul universitar din ţara 

noastră a devenit o activitate concretă odată cu 

înfiinţarea, în perioada 2000 - 2001, a Oficiilor Zonale 

Universitare pentru Consultanţă Agricolă (OZUCA) pe 

lângă centrele universitare agricole cu tradiţie în 

România (USAMV Bucureşti, USAMV Iaşi, USAMV 

Cluj-Napoca, USAMV Timişoara, Facultatea de 

Agricultură din cadrul Universităţii Craiova). Primele 

activităţi specifice de consultanţă agricolă au fost cele 

de formare profesională şi specializare, în primul rând pentru consultanţii din 

reţeaua Agenţiei Naţionale de Consultanţă Agricolă. După care, treptat, s-a 

trecut la predarea disciplinei de Consultanţă agricolă în cadrul facultăţilor cu 

profil agricol, precum şi la elaborarea şi implementarea de proiecte specifice de 

consultanţă. Odată cu acumularea de cunoştinţe şi informaţii specifice, au 

început să fie editate şi primele materiale didactice pentru studenţi, ca suport de 

curs şi materiale de informare şi diseminare. 

Disciplina de Consultanţă agricolă contribuie la formarea profesională a 

viitorilor specialişti din agricultură, permiţându-le acumularea de cunoștințe 

teoretice și practice utile pentru identificarea și rezolvarea problemelor cu care 

se confruntă. De asemenea, cunoştinţele căpătate îi ajută în atingerea 

obiectivelor şi îndeplinirea sarcinilor, le permite dezvoltarea de abilităţi în a 

lucra şi interacţiona cu oamenii, de a-i ajuta și consilia. Această disciplină 

răspunde solicitărilor pieţei forţei de muncă, fiind în concordanţă cu cerințele 

serviciilor de consultanţă agricolă, administraţiei agricole la diferite niveluri, 

ale departamentelor de comunicare, promovare/publicitate și resurse umane din 

cadrul diferitelor unităţi economice, precum şi cu exigenţele specifice 

managementului unităţilor agricole şi din domeniile conexe. 

Prezentul manual de Consultanţă agricolă asigură suportul informațional 

pentru pregătirea studenților la disciplina de Consultanță agricolă, dar este în 

egală măsură un material valoros și pentru specialiștii care deja activează în 

domeniul consultanței agricole, în special, precum şi în domeniul agriculturii, 

în general. De asemenea, manualul este util pentru cei care doresc să se 

informeze în legătură cu aria de cuprindere şi metodele utilizate în consultanţa 

agricolă, precum şi celor care vor să se perfecţioneze în consilierea fermierilor, 

dar şi în dezvoltarea abilităţilor de abordare a problemelor care ţin de relaţiile 

interumane în activităţile profesionale pe care le desfăşoară. 

 

Prof. univ. dr. Ioan Niculae ALECU 

Preşedinte de onoare al Universităţii de Ştiinţe Agronomice şi 

Medicină Veterinară din Bucureşti 

Preşedintele Filialei Bucureşti a Academiei de Ştiinţe Agricole şi Silvice 

„Gheorghe Ionescu-Şişeşti” 

 



6 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



7 

CUPRINS 
 

 

 

 

Prefaţă....................................................................................................... 13 

Capitolul I. ASPECTE GENERALE PRIVIND CONSULTANŢA 

AGRICOLĂ....................................................................... 15 

1.1. Conceptul de consultanţă agricolă............................................. 15 

1.2. Evoluţia conceptului de consultanţă agricolă............................ 19 

1.3. Importanţa consultanţei agricole................................................ 20 

1.4. Necesitatea consultanţei agricole............................................... 21 

1.5. Principiile consultanţei agricole................................................. 24 

Capitolul II. ISTORICUL, PREZENTUL ŞI PERSPECTIVELE 

CONSULTANŢEI AGRICOLE....................................... 29 

2.1. Istoricul activităţii de consultanţă agricolă................................ 29 

2.1.1. Istoricul activităţii de consultanţă agricolă pe plan 

mondial.......................................................................... 29 

2.1.2. Istoricul activităţii de consultanţă agricolă în România...33 

2.2. Organizarea serviciilor de consultanţă agricolă......................... 38 

2.2.1. Moduri de organizare a serviciilor de consultanţă 

agricolă........................................................................... 38 

2.2.2. Finanţarea serviciilor de consultanţă agricolă................41 

2.2.3. Consultanţa agricolă în diferite ţări................................42 

2.2.3.1. Consultanţa agricolă în Statele Unite ale 

Americii.......................................................... 42 

2.2.3.2. Consultanţa agricolă în Marea Britanie........43 

2.2.3.3. Consultanţa agricolă în Germania................ 44 

2.2.3.4. Consultanţa agricolă în Franţa..................... 45 

2.2.3.5. Consultanţa agricolă în Olanda.................... 46 

2.2.3.6. Consultanţa agricolă în Danemarca............. 47 

2.2.3.7. Consultanţa agricolă în Italia........................ 48 

2.2.3.8. Consultanţa agricolă în Spania..................... 49 

2.2.3.9. Consultanţa agricolă în Polonia.................... 49 

2.2.3.10. Consultanţa agricolă în Ungaria................... 50 

2.2.3.11. Consultanţa agricolă în Bulgaria.................. 50 

2.2.3.12. Consultanţa agricolă în China...................... 51 

2.2.4. Consultanţa agricolă în România................................... 51 

2.3. Perspective ale consultanţei agricole......................................... 53 

 



8 

Capitolul III. ELEMENTE DE BAZĂ UTILIZATE ÎN 

CONSULTANŢA AGRICOLĂ...................................... 55 

3.1. Comportamentul uman...............................................................55 

3.1.1. Motivaţiile comportamentului uman..............................55 

3.1.2. Schimbarea comportamentului uman............................ 60 

3.1.3. Metode de influenţare a comportamentului uman......... 63 

3.2. Percepţia..................................................................................... 66 

3.2.1. Conceptul de percepţie................................................... 66 

3.2.2. Factorii care influenţează procesul de percepţie............ 67 

3.3. Comunicarea.............................................................................. 69 

3.3.1. Conceptul de comunicare............................................... 69 

3.3.2. Componentele procesului de comunicare...................... 71 

3.3.3. Etapele procesului de comunicare................................. 73 

3.3.4. Selecţia în procesul de comunicare................................ 76 

3.3.5. Condiţiile unei comunicări optime.................................76 

3.3.6. Forme de comunicare..................................................... 77 

3.3.7. Niveluri ale comunicării interpersonale......................... 87 

3.3.8. Obstacole în calea comunicării...................................... 89 

3.3.9. Probleme care apar în procesul de comunicare.............. 94 

3.4. Retorica...................................................................................... 95 

3.4.1. Conceptul de retorică..................................................... 95 

3.4.2. Stilul vorbirii.................................................................. 96 

3.4.3. Reguli pentru a fi un bun vorbitor..................................97 

3.4.4. Gestica şi ţinuta corporală în vorbire............................. 98 

3.4.5. Întocmirea şi susţinerea unui discurs............................. 99 

3.5. Persuasiunea............................................................................... 105 

3.5.1. Conceptul de persuasiune.............................................. 105 

3.5.2. Factorii care influenţează persuasiunea......................... 106 

3.5.3. Argumente persuasive.................................................... 111 

3.5.4. Rezistenţa la acţiunea persuasivă................................... 117 

3.6. Învăţarea..................................................................................... 117 

3.6.1. Caracteristici generale.................................................... 117 

3.6.2. Structurarea informaţiei şi facilitarea acumulării 

cunoştinţelor................................................................... 119 

3.6.3. Stiluri de învăţare........................................................... 120 

3.6.4. Prezentările PowerPoint................................................ 120 

3.6.5. Rezistenţa la învăţare..................................................... 123 

3.6.6. Învăţarea prin exerciţiu şi învăţarea adulţilor................ 124 

3.7. Grupul social.............................................................................. 125 

3.7.1. Definirea grupului social şi caracteristicile acestuia...... 125 

3.7.2. Liderii de grup................................................................126 



9 

3.7.3. Avantajele şi constrângerile grupului social.................. 127 

3.8. Masele de oameni...................................................................... 129 

3.8.1. Conceptul de mase de oameni........................................129 

3.8.2. Caracteristicile maselor de oameni................................ 129 

3.9. Inovaţiile şi răspândirea lor........................................................ 131 

3.9.1. Definirea inovaţiilor....................................................... 131 

3.9.2. Adoptarea şi difuzia inovaţiilor..................................... 131 

3.9.3. Modul şi viteza de răspândire a inovaţiilor.................... 138 

3.9.4. Inovaţiile şi procesul de consultanţă agricolă................ 139 

Capitolul IV. FACTORUL UMAN ÎN ACTIVITATEA DE 

CONSULTANŢĂ AGRICOLĂ...................................... 142 

4.1. Particularităţi ale sistemelor agricole......................................... 142 

4.2. Particularităţi ale activităţii consultanţilor agricoli.................... 145 

4.3. Calităţile consultantului agricol................................................. 146 

4.4. Pregătirea profesională şi perfecţionarea în consultanţa 

agricolă....................................................................................... 150 

4.5. Integrarea profesională în activitatea de consultanţă agricolă... 152 

Capitolul V. SISTEMUL INFORMAŢIONAL ÎN PROCESUL 

DE CONSULTANŢĂ AGRICOLĂ................................. 154 

5.1. Conceptul de sistem informaţional............................................ 154 

5.2. Componentele sistemului informaţional.................................... 154 

5.3. Prelucrarea datelor..................................................................... 157 

5.4. Surse şi metode de obţinere a informaţiilor............................... 159 

Capitolul VI. ETAPELE PROCESULUI DE CONSULTANŢĂ 

AGRICOLĂ..................................................................... 168 

6.1. Iniţierea serviciului de consultanţă............................................ 168 

6.2. Stabilirea diagnosticului.............................................................169 

6.3. Identificarea şi alegerea soluţiilor.............................................. 170 

6.4. Implementarea soluţiilor alese................................................... 170 

6.5. Încheierea serviciului de consultanţă......................................... 171 

Capitolul VII. METODE DE LUCRU ÎN CONSULTANŢA 

AGRICOLĂ..................................................................... 172 

7.1. Aspecte cu caracter general....................................................... 172 

7.2. Consultanţa individuală............................................................. 173 

7.2.1. Aspecte generale privind consultanţa individuală......... 173 

7.2.2. Avantajele şi dezavantajele consultanţei individuale.... 174 

7.2.3. Comportamentul comunicării consultantului................. 176 

7.2.4. Tipuri de discuţii individuale de consultanţă................. 177 

 



10 

7.2.4.1. Discuţia individuală de tip diagnostic- 

tratament........................................................ 178 

7.2.4.2. Discuţia individuală de tip consiliere............ 179 

7.2.4.3. Discuţia individuală de tip participativ......... 180 

7.2.5. Locul unde poate avea loc discuţia individuală de 

consultanţă..................................................................... 184 

7.2.6. Gestionarea situaţiilor dificile în timpul discuţiilor 

individuale de consultanţă.............................................. 187 

7.3. Consultanţa de grup................................................................... 188 

7.3.1. Aspecte generale privind consultanţa de grup............... 188 

7.3.2. Avantajele şi dezavantajele consultanţei de grup.......... 190 

7.3.3. Metode de consultanţă de grup...................................... 191 

7.3.3.1. Discuţiile de grup........................................... 191 

7.3.3.2. Vizitele............................................................195 

7.3.3.3. Demonstraţiile................................................198 

7.3.3.4. Zilele în teren................................................. 205 

7.3.3.5. Ziua recoltei................................................... 205 

7.3.3.6. Zilele de informare......................................... 206 

7.3.3.7. Cursurile........................................................ 206 

7.3.3.8. Simpozioanele şi conferinţele........................ 209 

7.3.3.9. Workshop-urile şi mesele rotunde................. 211 

7.3.3.10. Grupurile de studiu sau de interes................. 211 

7.4. Consultanţa de masă.................................................................. 213 

7.4.1. Consultanţa prin intermediul mass-media..................... 213 

7.4.1.1. Funcţiile mass-media..................................... 214 

7.4.1.2. Selectivitatea mass-media.............................. 216 

7.4.1.3. Alegera strategiei comunicaţionale prin 

intermediul mass-media................................. 219 

7.4.1.4. Prezentarea mesajului de consultanţă 

transmis prin mass-media.............................. 220 

7.4.1.5. Caracteristicile mass-media.......................... 222 

7.4.2. Expoziţiile şi târgurile agricole şi rurale........................ 224 

7.4.3. Campaniile de consultanţă............................................. 226 

7.4.4. Alte forme de consultanţă de masă................................ 227 

Capitolul VIII. ELABORAREA ŞI MANAGEMENTUL 

PROIECTELOR............................................................ 229 

8.1. Inovarea, cercetarea şi progresul tehnologic.............................. 229 

8.2. Conceptul de proiect.................................................................. 231 

8.3. Ciclul de viaţă al proiectului...................................................... 233 

8.4. Etapele participării la o licitaţie de proiecte.............................. 236 



11 

8.5. Elaborarea proiectelor................................................................ 236 

8.6. Managementul proiectelor......................................................... 240 

8.7. Finalizarea proiectului şi diseminarea rezultatelor.................... 242 

Capitolul IX. MIJLOACELE AUXILIARE FOLOSITE ÎN 

CONSULTANŢA AGRICOLĂ...................................... 244 

9.1. Aspecte generale privind mijloacele auxiliare folosite în 

consultanţă................................................................................. 244 

9.2. Tipuri de mijloace auxiliare....................................................... 245 

9.2.1. Mijloacele audio-vizuale................................................ 245 

9.2.1.1. Caracteristicile mijloacelor audio-vizuale.... 245 

9.2.1.2. Avantajele mijloacelor audio-vizuale............ 246 

9.2.1.3. Utilizarea mijloacelor audio-vizuale............. 247 

9.2.2. Tehnologiile informaţionale moderne............................ 249 

9.2.2.1. Caracteristicile tehnologiilor informaţionale 

moderne..........................................................249 

9.2.2.2. Internetul........................................................ 251 

9.2.2.3. Baze de date şi sisteme de căutare................. 252 

9.2.2.4. Sisteme de consiliere...................................... 253 

9.2.2.5. Reţele (network-uri)....................................... 254 

Bibliografie............................................................................................... 255 

 



12 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



13 

PREFAŢĂ 
 

 

 

Manualul de Consultanţă agricolă se adresează studenţilor de la 

Facultăţile de Agricultură, precum şi studenţilor de la celelalte facultăţi cu 

profil agricol. În egală măsură, acesta este destinat consultanţilor agricoli, 

specialiştilor din agricultură, în mod deosebit celor care interacţionează sub 

diferite forme cu fermierii sau sunt preocupaţi de resursa umană din 

agricultură, ca de altfel şi tuturor celor preocupaţi de informare, 

documentare şi lărgirea orizontului de cunoaştere. 

Acesta tratează într-o manieră accesibilă şi sistematică cunoştinţele 

necesare în arta de a acorda consultanţă agricolă, în dezvoltarea capacităţilor 

de a-i ajuta pe fermieri şi pe cei interesaţi de agricultură şi mediul rural, 

precum şi de a răspunde solicitărilor acestora. Prezentul manual s-a dorit a fi 

un instrument de lucru pentru cei care doresc să se formeze sau să se 

specializeze în calitate de consultanţi agricoli, precum şi pentru cei care deja 

activează în calitate de consultanţi agricoli sau sunt preocupaţi de 

dezvoltarea abilităţilor de a lucra şi de a interacţiona cu fermierii sau cu 

oamenii, în general. În acelaşi timp, manualul oferă un suport informaţional 

pentru toţi cei care sunt interesaţi de domeniul consultanţei agricole. 

Consultanţa face parte din viaţa noastră de zi cu zi, fiecare dintre noi 

având nevoie de un sfat, o recomandare, o părere, o opinie pertinentă, o 

informaţie. Sub o formă sau alta, fiecare dintre noi avem nevoie de ajutor în 

anumite momente şi situaţii, ajutor pe care-l primim, sau dorim să-l primim, 

de la persoane mai competente şi mai avizate decât noi, care sunt la curent 

cu noutăţile, mai bine informate şi mai bine pregătite. Uneori, pur şi simplu 

dorim să cunoaştem şi punctul de vedere al altora, să ştim cum gândesc alte 

persoane, cum privesc acestea problemele care ne preocupă. 

De ajutor avem nevoie şi în activitatea noastră profesională, pentru a 

ne rezolva diferitele probleme cu care ne confruntăm, pentru a ne atinge 

anumite obiective, pentru a fi mai performanţi şi mai eficienţi, pentru a fi 

informaţi şi a ne îmbunătăţi cunoaşterea, abilităţile, capacitatea de 

înţelegere, pentru a ne deschide noi perspective şi a ne lărgi orizontul 

profesional. Toate acestea justifică pe deplin necesitatea existenţei unui 

serviciu de consultanţă, care să reprezinte „butonul” pe care să apăsăm în 

caz de nevoie, „numărul de urgenţă” pe care să-l formăm atunci când nu mai 

ştim ce să facem sau atunci când avem nevoie de un sfat, de o confirmare, 

de o părere, o opinie etc. 
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Consultanţa agricolă este cu atât mai necesară cu cât domeniul 

agricol este unul foarte complex, cu problematici foarte diverse, cu 

interferenţa a numeroşi factori, dintre care foarte mulţi puţin controlabili sau 

chiar necontrolabili, iar unii dintre ei cu acţiune aleatorie. La toate acestea se 

adaugă transformările şi schimbările profunde ce caracterizează domeniul 

agricol, tehnologiile de producţie, materialul biologic şi inputurile fiind într-o 

continuă schimbare, ca de altfel factorii de producţie în ansamblul lor, 

normele şi regulile de producţie, cerinţele societăţii faţă de produsele 

agricole şi modul lor de obţinere. 

Cunoaşterea şi informaţiile au devenit factori de producţie fără de 

care nu este posibilă obţinerea de performanţă în agricultură, ca de altfel în 

orice altă activitate pe care o desfăşoară omul. Pentru dobândirea cunoaşterii 

şi obţinerea de informaţii, fermierii au nevoie de consultanţi agricoli. 

Consultanţii nu numai că sunt posesori ai cunoaşterii în domeniul în care 

acordă consultanţă, dar ştiu şi cum să aibă acces şi cum să ajungă la aceasta, 

iar pe de altă parte au şi capacitatea să o transfere fermierilor, precum şi 

tuturor celor interesaţi. 

Cunoştinţele şi abilităţile cu privire la arta de a acorda consultanţă le 

sunt necesare, chiar indispensabile consultanţilor agricoli, dar şi 

specialiştilor din domeniul agriculturii care interacţionează sub o formă sau 

alta cu fermierii sau alte persoane interesate de agricultură şi mediul rural, 

atunci când încearcă să-i convingă, să-i determine, să-i motiveze sau să-i 

înveţe. 

Prin prezentul manual, autorii speră să răspundă necesităţilor legate 

de pregătirea profesională a viitorilor consultanţi agricoli, de perfecţionarea 

celor care deja activează în domeniul consultanţei agricole, precum şi de 

completarea armonioasă a pregătirii profesionale a inginerilor agronomi. În 

acest sens, obiectivul general avut în vedere în elaborarea prezentului 

manual l-a constituit însușirea cunoștințelor teoretice și practice cu privire la 

consultanța agricolă, ca instrument de lucru folosit pentru a acorda ajutor în 

identificarea și rezolvarea problemelor, în atingerea de obiective şi 

îndeplinirea de sarcini specifice. 

 

 

Autorii 



15 

Capitolul I 

ASPECTE GENERALE PRIVIND 

CONSULTANŢA AGRICOLĂ 
 

 

 

1.1. Conceptul de consultanţă agricolă 

 

Termenul de consultanţă provine de la latinescul „consultare”, din 

care a derivat în limba franceză termenul de „consulter”. Conform 

Dicţionarului explicativ al limbii române, „a consulta” înseamnă „a întreba, 

a cere o părere sau un sfat, a se sfătui cu cineva, dar şi a lua avizul unei 

persoane autorizate, sau a cerceta, a examina un text, document etc., pentru 

informare sau documentare”. 

Consultanţa agricolă reprezintă un serviciu profesional realizat de 

către specialişti care are ca scop ajutarea fermierilor şi a altor persoane 

interesate de domeniul agriculturii şi a mediului rural pentru identificarea 

şi rezolvarea problemelor, luarea deciziilor şi atingerea obiectivelor 

propuse. 

De asemenea, consultanţa agricolă poate fi definită ca o formă de a 

acorda ajutor privind conţinutul, structura şi desfăşurarea unei activităţi de 

natură agricolă. Din această perspectivă, consultanţa agricolă reprezintă 

arta de a-i ajuta pe fermieri, precum și pe toți cei interesați de domeniul 

agricol și mediul rural. 

În diferite limbi, termenul de consultanţă se traduce astfel: 

- extension, advisory work, consultancy, consultation, counselling, în limba 

engleză (britanică şi americană); 

- vulgarisation, animation, în limba franceză; 

- extensión, în limba spaniolă; 

- extensão, în limba portugheză; 

- assistenza tecnica, divulgazione, în limba italiană; 

- beratung, aufklärung, în limba germană (în Austria termenul utilizat este 

förderung); 

- voorlichting, în limba olandeză; 

- oplysning, în limba daneză. 

Consultanţa în agricultură reprezintă o profesie care a apărut din 

necesitatea de a se asigura asistenţă de specialitate (tehnică, tehnologică, 

economică, managerială sau juridică) fermierilor, în vederea îmbunătățirii 

activităţii acestora. Consultantul agricol este un specialist în domeniul 

agriculturii cu abilităţi în ajutarea fermierilor, la cererea acestora şi 
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corespunzător cerinţelor acestora. Obţinerea statutului de consultant se 

bazează pe profesionalism dobândit prin pregătire profesională, specializare, 

autoinstruire şi experienţă practică. Consultantul trebuie să aibă o pregătire 

temeinică în domeniul în care acordă consultanţă şi trebuie să cunoască 

foarte bine problematica şi realitatea domeniului în care profesează. În 

acelaşi timp, acesta trebuie să aibă capacitatea de a-i ajuta pe oameni, de a 

comunica și interacționa cu aceștia. Consultantul agricol lucrează pentru şi 

în beneficiul fermierului şi-l ajută să ia decizii corecte în funcţie de situaţia 

concretă, tehnico-economică şi de mediu în care se află acesta, în funcţie de 

experienţa şi capacitatea acestuia de înţelegere. 

Pentru fermieri, consultanţa agricolă constituie o metodă de lucru, 

care poate fi folosită pentru identificarea și rezolvarea problemelor cu care 

aceştia se confruntă, pentru luarea celor mai bune decizii, adecvate 

contextului în care își desfășoară activitatea, sau pentru atingerea anumitor 

obiective pe care aceștia și le fixează. În final, prin consultanță, fermierii își 

îmbunătățesc cunoștințele şi abilităţile și capătă la momentul oportun 

informații pertinente, ceea ce asigură creșterea productivității și a eficienței 

activității pe care aceştia o desfășoară. Prin consultanţă, fermierii au 

posibilitatea să facă ceea ce trebuie, aşa cum trebuie şi când trebuie. 

Din punct de vedere instituţional, consultanţa agricolă reprezintă un 

instrument utilizat pentru dezvoltarea economică şi socială a mediului rural, 

un serviciu profesional care este susţinut din fonduri publice sau private, 

uneori chiar de către fermieri prin intermediul organizaţiilor acestora. 

Sistemele de consultanţă sunt diferite de la o ţară la alta, în funcţie de gradul 

de dezvoltare şi de nivelul de reformă privind serviciile de consultanţă. 

Consultanţa agricolă se poate realiza prin intermediul unor instituţii publice 

aflate de obicei în subordinea ministerului agriculturii sau cel al educației 

ori al dezvoltării rurale, care de obicei au o structură centrală și o rețea de 

organizații locale. De asemenea, consultanța agricolă se poate realiza prin 

intermediul unor organizaţii non-guvernamentale şi non-profit, instituţii 

private, organizaţii ale fermierilor şi consultanţi privaţi. 

Din punct de vedere politic, consultanţa agricolă reprezintă un 

instrument utilizat pentru dezvoltarea agriculturii şi a mediului rural, pentru 

creşterea producţiilor agricole, asigurarea securităţii şi a siguranţei 

alimentare la nivel naţional, precum şi pentru îmbunătăţirea nivelului de trai 

al fermierilor şi al celor care trăiesc în mediul rural. Din această perspectivă, 

misiunea serviciului de consultanţă agricolă este diferită de la o ţară la alta, 

aceasta fiind îndeplinită prin diferite abordări, precum realizarea transferului 

tehnologic, dezvoltarea resurselor umane din zonele rurale, promovarea 

agriculturii durabile şi a dezvoltării mediului rural, îmbunătăţirea utilizării 

resurselor naturale etc. 
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Consultanţa foloseşte comunicarea ca instrument de inducere a unor 

schimbări în atitudinea şi comportamentul fermierilor. Efectul este cel dorit 

numai atunci când schimbările au loc voluntar, ca urmare a înțelegerii și 

acceptării de către fermieri a faptului că serviciul de consultanţă agricolă 

serveşte propriilor lor interese. 

Consultanţa este un serviciu profesional prin care se manipulează în 

mod inteligent informaţia şi cunoaşterea în folosul beneficiarului, respectiv 

a clientului serviciului de consultanţă. Ca atare, consultantul agricol 

lucrează cu informații și date care sunt de interes pentru domeniul agricol, 

folosindu-și propria cunoaștere și experiență, precum și cunoașterea 

acumulată la nivelul societății (consemnată în diferite publicaţii, statistici, 

baze de date etc.) cu privire la domeniul agricol, pentru a-i ajuta pe fermieri. 

Practic, consultantul agricol transmite fermierilor informațiile de care au 

nevoie într-o manieră acceptabilă de către aceştia, inteligibilă, atunci când 

fermierii au nevoie sau când solicită lucrul acesta. Cunoașterea reprezintă 

putere potenţială, care devine putere reală numai atunci când este folosită, 

când se face uz de aceasta. Ca atare, consultantul agricol trebuie să 

urmărească, pe lângă transmiterea cunoaşterii şi folosirea acesteia de către 

fermieri, respectiv să-i determine să utilizeze cunoaşterea transmisă şi să-i 

înveţe cum s-o folosească. 

Consultanţa agricolă presupune desfăşurarea unor activităţi de tip: 

- informativ, prin care fermierii obţin informaţii despre un subiect mai 

puţin cunoscut sau chiar necunoscut de către aceştia (de exemplu, 

informaţii cu privire la caracteristicile unor soiuri sau hibrizi de plante de 

cultură, performanţele unor utilaje sau maşini agricole, caracteristicile şi 

modul de utilizare al unor produse chimice de combatere a buruienilor, 

bolilor sau dăunătorilor, modalităţi de obţinere a unor credite, întocmirea 

documentaţiilor pentru obţinerea de finanţări etc.); 

- corectiv, prin care se urmăreşte ameliorarea unei situaţii ce se înrăutăţeşte 

sau este pe cale de a se înrăutăţi (de exemplu, starea de sănătate a unei 

culturi sau a unui animal, situaţia economică a exploataţiei agricole, 

reducerea producţiilor sub influenţa unor factori de stres, diminuarea 

fertilităţii solului, creşterea acidităţii solului etc.); 

- progresiv, prin care se urmăreşte creşterea performanţelor faţă de un nivel 

de referinţă (de exemplu, creşterea producţiei/ha la o anumită plantă de 

cultură faţă de anul precedent, creşterea producţiei de lapte pe cap de 

vacă, creşterea fertilităţii solului, mărirea efectivelor de animale, creşterea 

suprafeţei cultivate, creşterea cifrei de afaceri, diversificarea producţiei 

agricole sau a pieţelor de desfacere etc.); 

- creativ, prin care se solicită crearea unor situaţii noi, cu caracter inovator 

(de exemplu, luarea în cultură a unei noi plante, retehnologizarea 
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exploataţiei agricole, creşterea unei noi specii de animale, aplicarea unor 

noi tehnologii de producţie etc.); 

- decizional, prin care fermierii sunt ajutaţi să aleagă soluţia optimă 

corespunzătoare situaţiei concrete în care aceştia se găsesc. 

De cele mai multe ori, fermierii recurg la serviciul de consultanţă 

atunci când au nevoie de ajutor, iar consultanții agricoli își încep activitatea 

plecând de la o situaţie considerată a fi nesatisfăcătoare, care este pe cale de 

a se înrăutăţi sau s-a înrăutăţit deja, ori este posibil de a fi îmbunătăţită. 

Serviciul de consultanţă agricolă presupune consilierea şi ajutarea 

fermierilor cu privire la: 

- probleme legate de factorii de mediu biotici (soiul sau hibridul cultivat, 

sămânţa folosită la semănat şi calitatea acesteia, atacul de boli şi 

dăunători, buruienile din cultură şi controlul acestora, biologia şi 

fenologia plantei de cultură etc.); 

- probleme legate de factorii de mediu abiotici (sol, temperatură, 

precipitaţii etc.); 

- probleme de natură tehnică şi tehnologică; 

- procurarea şi folosirea inputurilor (îngrăşăminte, pesticide etc.); 

- condiţionarea, depozitarea, conservarea, procesarea şi valorificarea recoltei; 

- managementul procesului de producţie agricolă şi a fermei agricole în 

ansamblul său; 

- probleme socio-economice (contabilitatea fermei, posibilităţi de creştere a 

veniturilor, modalităţi de creditare, obţinerea subvenţiilor, posibilităţi de 

pregătire profesională sau perfecţionare etc.). 

Consultanţa agricolă, împreună cu cercetarea şi educaţia agricolă 

formează aşa-numitul AKIS (Agricultural Knowledge and Information 

System – Sistemul de Cunoştinţe şi Informaţii Agricole) (fig. 1). AKIS 

cuprinde instituții și organizații care au rolul de a genera şi furniza 

informaţii şi cunoaştere relevante fermierilor pentru dezvoltarea acestora şi 

a sectorului agricol. 

Parafrazând faimoasa rugăciune (The Serenity Prayer – Rugăciunea 

liniştii) a lui Reinhold Niebuhr (1892 - 1971), teolog american, rolul 

consultantului poate fi prezentat sub forma unei „rugăciuni a consultantului”, 

şi anume: 

„Dă-mi Doamne: 

Curajul să schimb ceea ce pot schimba, 

Puterea să accept ceea ce nu se poate schimba, 

Înţelepciunea să înţeleg diferenţa dintre ele.” 

Această „rugăciune” arată permanenta stare de spirit care trebuie să 

existe în mentalul fiecărui consultant, astfel încât acesta să-şi îndeplinească 
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rolul cu succes, iar activitatea sa să fie eficientă, apreciată şi respectată de 

către fermieri. 
 

 
 

Fig. 1. Sistemul de Cunoştinţe şi Informaţii Agricole (AKIS) 

 

Indiferent de modul cum este privită şi receptată consultanţa agricolă, 

este unanim acceptat pe plan mondial faptul că fără acest tip de serviciu este 

dificil, uneori chiar imposibil să se obţină performanţă şi eficienţă în 

agricultură. În prezent, consultanţa agricolă este recunoscută ca fiind un 

input esenţial al fermei moderne, fiind considerată un motor al dezvoltării 

agricole şi rurale, un serviciu indispensabil pentru fermierul modern. 

 

1.2. Evoluţia conceptului de consultanţă agricolă 

 

Modelul standard de consultanţă agricolă se bazează pe „transferul 

de cunoştinţe”. Treptat, s-a dezvoltat modelul „participativ”, care se bazează 

pe implicarea fermierilor în identificarea şi rezolvarea propriilor probleme şi 

atingerea obiectivelor propuse prin utilizarea propriei cunoaşteri. 

Iniţial, modelul participativ s-a bazat pe implicarea fermierilor în 

stabilirea formatului programelor de consultanţă (de exemplu, stabilirea 

momentului şi a duratei acţiunii de consultanţă), conţinutul actului de 

consultanţă fiind stabilit de către consultant. O abordare participativă 

ulterioară a presupus o implicare activă a fermierilor în identificarea şi 

stabilirea conţinutului actului de consultanţă, ceea ce a garantat faptul că 

sunt abordate problematici de interes pentru fermieri. Mai recent, abordarea 

participativă a presupus implicarea fermierilor în identificarea problemelor 

cu care se confruntă, precum şi a celor mai adecvate soluţii de rezolvare a 

acestora, în funcţie de contextul în care se găsesc fermierii. 

AKIS 
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Cea mai recentă abordare în consultanţa agricolă porneşte de la ideea 

de implicare activă a fermierilor în identificarea problemelor cu care se 

confruntă, şi în obţinerea de date şi informaţii utile în rezolvarea 

problemelor identificate, analiza acestora şi stabilirea strategiilor de 

rezolvare a problemelor, fără să fie dependenţi de consultant. Practic, 

fermierii sunt învăţaţi cum să preia controlul asupra problemelor cu care se 

confruntă şi a modului lor de rezolvare şi sunt încurajaţi să continue să 

înveţe singuri. 

Rolul consultantului a trecut de la transmiterea de informaţii şi 

transferul de cunoştinţe la învăţarea fermierilor, pentru ca recent să se 

ajungă la învăţarea acestora cum să înveţe singuri. De asemenea, dacă iniţial 

consultantul agricol avea rolul de a furniza cunoaştere fermierilor, ulterior s-a 

trecut la utilizarea şi a cunoaşterii pe care o aveau deja fermierii, pentru ca 

în prezent să se pună accent pe învăţarea fermierilor cum să obţină şi cum 

să-şi utilizeze propriile cunoştinţe. 

Treptat s-a trecut de la ideea că a spune ce să faci provoacă o reacţie, 

la ideea că a arăta ce să faci îţi stârneşte interesul, apoi la ideea că a te 

implica în ceea ce trebuie să faci te ajută să înţelegi, pentru ca în prezent să 

se meargă pe ideea că a te face conştient de ceea ce faci te determină să 

acţionezi. 

 

1.3. Importanţa consultanţei agricole 

 

Importanţa consultanţei agricole rezultă din faptul că aceasta asigură: 

1- furnizarea de date şi informaţii fermierilor şi tuturor celor interesaţi; 

2- furnizarea de sfaturi şi soluţii de rezolvare a problemelor cu care se 

confruntă fermierii; 

3- acordarea de asistenţă tehnică de specialitate în scopul ajutării fermierilor 

pentru identificarea, analiza şi rezolvarea problemelor cu care aceştia se 

confruntă, luarea deciziilor şi atingerea anumitor obiective; 

4- crearea de deprinderi practice la fermieri; 

5- conştientizarea şi motivarea fermierilor pentru iniţierea unei acţiuni sau 

desfăşurarea unei activităţi; 

6- transferarea rezultatelor cercetării ştiinţifice şi a noilor tehnologii de la 

nivelul unităţilor de cercetare şi de învăţământ superior către fermieri, 

consultanţa agricolă reprezentând elementul de legătură dintre 

cercetare/învăţământ superior şi producţia agricolă; 

7- popularizarea noutăţilor din domeniul agriculturii; 

8- editarea, multiplicarea şi distribuirea de publicaţii de specialitate 

(reviste, ziare, cărţi, broşuri, pliante), înregistrări video şi alte materiale 

audiovizuale, cu teme de interes pentru fermieri; 



21 

9- formarea profesională şi specializarea fermierilor sau altor categorii 

profesionale din domeniul agriculturii prin realizarea de cursuri de 

instruire şi perfecţionare; 

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

 

1.4. Necesitatea consultanţei agricole 

 

Necesitatea consultanţei agricole rezultă din următoarele elemente: 

1. Nivelul scăzut al pregătirii profesionale la unii fermieri. 

Mulţi fermieri nu au cunoştinţe şi informaţii de specialitate, sau 

cunoștințele lor se bazează pe informaţii incorecte ca urmare a lipsei 

pregătirii profesionale sau a experienţei adecvate. Chiar dacă unii fermieri 

au o pregătire agricolă de bază, aceştia se pot confrunta cu situaţii dificile 

care necesită informaţii, metode şi tehnici speciale, pe care nu le cunosc şi 

în care consultantul este expert, cum ar fi: diagnosticarea şi combaterea unor 

agenţi patogeni sau dăunători; diagnosticarea unor carențe de elemente 

nutritive; folosirea corespunzătoare a unor inputuri (erbicide, fungicide, 

insecticide, regulatori de creştere, îngrăşăminte etc.); întocmirea unui studiu 

de fezabilitate sau a unui plan de afaceri pentru obţinerea unor credite etc. 

2. Nevoia reîmprospătării cunoştinţelor profesionale ale 

specialiştilor din agricultură. 

Activitatea din agricultură este supusă, așa cum sunt supuse toate 

activităţile pe care le desfăşoară omul, schimbărilor şi proceselor de 

transformare. În permanenţă apar noutăţi, se schimbă tehnologiile de 

producţie, apar noi inputuri (soiuri, hibrizi, produse pentru combaterea 

bolilor, a dăunătorilor, a buruienilor, produse pentru fertilizare, mașini 

agricole, utilaje, echipamente etc.), acestea fiind un rezultat al dezvoltării 

cunoaşterii prin activitatea de cercetare şi valorificare a potenţialului 

fantastic pe care ni-l oferă în prezent ştiinţa şi tehnologia. Ca atare, pentru a 

fi la curent cu aceste noutăţi, specialiştii din agricultură au nevoie în 

permanenţă de actualizarea cunoştinţelor şi chiar a aptitudinilor (de 

exemplu, utilizarea computerelor în procesul de informatizare a 

managementului exploataţiilor agricole sau în procesul de analiză a stării 

culturilor agricole pentru practicarea unei agriculturi de precizie, 

interpretarea rezultatelor unor analize chimice, utilizarea unor noi 

echipamente şi instalaţii agricole etc.). 

Faptul că unii manageri sau fermieri nu dispun de unele cunoştinţe, 

chiar dacă au o experienţă îndelungată în activitatea productivă, nu 

constituie un fapt neobişnuit şi nu reprezintă neapărat un semn de 

incompetenţă profesională. Ritmul schimbărilor care se petrec în mediul 

tehnologic, economic sau social în care exploataţiile agricole îşi desfăşoară 
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activitatea este rapid, iar fermierii, chiar dacă sunt specialişti în domeniul 

agriculturii, nu pot fi întotdeauna la curent cu toate aceste schimbări. 

Consultantul agricol umple golurile informaţionale apărute ca urmare a 

progresului, inovaţiilor şi schimbărilor de diferite tipuri, completează 

puzzle-ul informaţional aflat într-o continuă transformare. 

3. Necesitatea obţinerii unui punct de vedere imparţial. 

Chiar şi cei mai buni manageri sau fermieri pot fi influenţaţi de 

implicarea lor personală în activitatea pe care o desfăşoară. Astfel, aceştia 

nu pot „vedea” o problemă în adevărata ei lumină, afectând, astfel, 

fezabilitatea soluţiilor pe care le propun. De asemenea, uneori este foarte 

dificil de găsit cea mai bună soluţie sau de identificat soluţia optimă din mai 

multe posibile. 

Consultantul agricol, fiind independent de client (de fermier), poate 

oferi un punct de vedere imparţial, uneori cu caracter original, care să-l ajute 

pe fermier să se clarifice cu privire la situaţia sa, să identifice şi să aleagă 

soluţia cea mai bună. 

4. Necesitatea justificării unei decizii sau acţiuni. 

Există un bun obicei al unor manageri ca înaintea luării unor decizii 

importante să se sfătuiască cu specialişti sau consultanţi pentru a testa 

valabilitatea deciziilor respective, corectitudinea punctului lor de vedere şi a 

raţionamentelor pe care aceştia le fac. 

Adesea, unii manageri agricoli apelează la consultanţi înaintea 

demarării unor acţiuni cu caracter strategic sau cu implicaţii economice 

majore, în scopul analizării soluţiilor şi deciziilor potenţiale şi întocmirii 

unor rapoarte de analiză. Aceste rapoarte pot fi folosite, dacă este cazul, în 

argumentările oferite şefilor, acţionarilor sau chiar subalternilor, pentru 

susţinerea oportunităţii sau necesităţii unei schimbări, a dezvoltării într-o 

anumită direcţie, a efectuării unei anumite achiziţii etc. 

De asemenea, în cazul unor decizii luate în trecut, pot apărea 

controverse, iar managerii, pentru a se justifica, pot aduce ca argumente 

rapoartele consultanţilor. 

Rapoarte ale consultanţilor pot fi solicitate şi de unele instituţii 

bancare sau financiare, atunci când se solicită credite sau facilităţi fiscale. 

În toate situaţiile menţionate mai sus, rapoartele consultanţilor 

trebuie să aibă un caracter imparţial, fără să fie influenţate, în nici un fel, de 

terţe părţi sau alte interese. 

5. Necesitatea apelării la serviciul de consultanţă în anumite 

perioade de timp. 

Unii manageri sau fermieri dispun de competenţa şi experienţa 

necesară pentru rezolvarea unor probleme, dar, datorită lipsei de timp, sunt 

obligaţi să apeleze la serviciul de consultanţă pentru rezolvarea lor. 
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Consultanţii pot rezolva aceste probleme la timp şi cu profesionalism, în 

timp ce fermierii se pot ocupa de alte probleme prioritare pentru aceştia. 

6. Necesitatea rezolvării unor probleme nou apărute. 

În procesul de producţie agricolă pot apărea probleme noi, generate 

de mediul natural, economic, social sau politic, cum ar fi: apariţia unor noi 

boli sau dăunători (de exemplu, boli sau dăunători de carantină la plantele 

de cultură); problematica accesării fondurilor; problematica subvenţiilor 

pentru agricultură; necesitatea asocierii şi cooperării pentru procurarea de 

inputuri sau valorificarea producției agricole etc. Aceste probleme noi 

necesită o intervenţie specială din partea serviciilor de consultanţă. 

7. Necesitatea popularizării rezultatelor cercetării ştiinţifice. 

De cele mai multe ori, din păcate, rezultatele activităţilor de 

cercetare ştiinţifică care se desfăşoară la nivelul institutelor şi staţiunilor de 

cercetare sau la nivelul instituţiilor de învăţământ superior nu ajung la 

fermieri sau la cei care ar trebui să utilizeze aceste rezultate. Aceasta se 

datorează, pe de o parte unei diseminări reduse a acestor rezultate sau a unei 

diseminări care nu ajunge la nivelul fermierilor, iar pe de altă parte 

inexistenţei unor servicii specializate în popularizarea şi diseminarea 

rezultatelor cercetărilor ştiinţifice, în transferul acestora în practica agricolă, 

în realizarea extensiei acestora către producția agricolă. 

În aceste condiţii, serviciul de consultanţă agricolă se constituie ca o 

verigă de legătură între cercetarea agricolă (desfăşurată la nivelul instituţiilor 

de cercetare sau la nivelul universităţilor agricole) şi practica agricolă. 

Prin serviciul de consultanţă se realizează transferul rezultatelor 

cercetărilor ştiinţifice către fermieri şi toţi cei interesaţi de acestea 

(manageri, administratori agricoli etc.), se realizează popularizarea şi se 

promovează aceste rezultate. Fermierii au nevoie de aceste rezultate pentru 

îmbunătăţirea procesului de producţie agricolă şi creşterea productivităţii, 

competitivităţii şi a eficienţei activităţii pe care aceştia o desfăşoară. 

8. Necesitatea popularizării noilor reglementări şi norme. 

Prin activitatea de consultanţă agricolă, se popularizează noile acte 

normative, reglementări şi norme, noile reguli de producţie, stocare şi 

comercializare a producţiei agricole etc. 

9. Necesitatea de a învăţa din consultanţă. 

În conceptul modern de consultanţă, o componentă importantă a 

activităţii consultanţilor este aceea de a-i învăţa pe fermieri cum să-şi 

rezolve problemele cu care se confruntă. Mulţi manageri sau fermieri recurg 

la consultanţi nu neapărat pentru a găsi o soluţie la o problemă anume, ci 

pentru a-şi însuşi cunoştinţe şi deprinderi cu caracter special astfel încât 

aceştia să poată să se descurce singuri în viitor pentru rezolvarea unor 

probleme similare. De asemenea, consultantul poate veni cu idei inedite, noi 
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abordări, noi soluţii, ceea ce poate deschide noi perspective pentru fermieri 

cu privire la activitatea pe care aceştia o desfăşoară. 

10. Necesitatea existenţei unui serviciu prin care să se acorde 

ajutor în caz de nevoie. 

Activităţile care se desfăşoară în agricultură sunt foarte diverse şi 

complexe, agricultura fiind un domeniu în care interferează problemele de 

natură biologică cu cele tehnice, tehnologice, economice, sociale, politice. 

De asemenea, activitatea agricolă se desfăşoară sub influenţa complexă a 

factorilor de mediu naturali, în rândul cărora solul şi climatul au un rol 

primordial. Ca atare, având în vedere diversitatea şi complexitatea 

problematicilor cu care se confruntă fermierii şi faptul că informaţia şi 

cunoaşterea au devenit factori de producţie (inputuri) cu o importanţă din ce 

în ce mai mare, se impune existenţa unui sistem prin care să se poată acorda 

ajutor atunci când fermierii au nevoie de acesta. Astfel, încă din secolul 

al XIX-lea, a fost necesară existenţa unui serviciu naţional de consultanţă 

agricolă la nivelul unor ţări, iar unele organizaţii ale fermierilor şi-au 

dezvoltat propriile sisteme de consultanţă agricolă pentru a-i ajuta pe 

membrii acestora atunci când au nevoie. 

 

1.5. Principiile consultanţei agricole 

 

Activitatea de consultanţă agricolă se desfăşoară pe baza unor 

principii bine definite dintre care cele mai importante sunt următoarele: 

1. Competenţă profesională şi specializare în activitatea de 

consultanţă. 

Prin însuşi conţinutul şi specificul activităţii sale, consultantul 

trebuie să aibă competenţa profesională în ceea ce priveşte domeniul de 

activitate în care oferă consultanţă, respectiv acesta trebuie să fie un bun 

profesionist. Această calitate se dobândeşte prin pregătire profesională (de 

regulă universitară şi postuniversitară), prin instruire specializată şi stagii de 

pregătire practică, autoinformare şi autoperfecţionare. 

De asemenea, pe lângă competenţă profesională în domeniul în care 

consultantul oferă consultanţă, acesta trebuie să aibă şi competenţă în ceea 

ce priveşte arta ajutării fermierilor în rezolvarea problemelor cu care se 

confruntă, competenţă în ceea ce priveşte transmiterea de informaţii și idei, 

formarea de deprinderi practice, precum şi în formarea profesională a 

fermierilor, toate aceste calităţi dobândindu-se printr-o formare profesională 

în domeniul consultanţei agricole. Deci, un consultant agricol trebuie să 

urmeze cursuri de formare profesională şi perfecţionare în domeniul 

consultanţei agricole şi să urmărească în permanenţă să se perfecţioneze, să-

şi îmbunătăţească aptitudinile, tehnicile şi metodele de lucru cu fermierii. 
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2. Consultantul trebuie să dispună de independenţă în activitatea 

pe care o desfăşoară. 

Consultanţa constituie o activitate ce necesită independenţă în 

desfăşurarea sa. Aceasta presupune ca persoana care desfăşoară o asemenea 

activitate să nu aibă niciun fel de legături de dependenţă faţă de beneficiarii 

consultanţei (fermieri) sau faţă de terţe părţi, reprezentate de societate în 

ansamblul său, organizaţia în care lucrează, colegi, agenţi economici, 

autorităţi etc. (fig. 2). Terţele părţi nu trebuie să aibă vreo influenţă asupra 

consultantului, dar nici acesta nu trebuie să le afecteze în vreun fel prin 

activitatea pe care o desfăşoară. Pe de altă parte, consultantul trebuie să fie 

loial fermierului, dar şi normelor profesionale, morale, legale şi cele 

specifice organizaţiei din care face parte. 

 

 
 

Fig. 2. Pătratul loialităţii consultantului 

(Van den Ban şi Hawkins, 1996) 

 

Consultantul trebuie să aibă posibilitatea de a-şi forma opinii proprii 

pe care să le exprime în mod deschis, având în vedere interesele 

beneficiarului (clientului) serviciului de consultanţă. Pentru a-şi asigura 

poziţia de independenţă faţă de beneficiar (fermier), consultantul nu trebuie 

să fie influenţat de opiniile politice ale beneficiarului, să nu aibă interese 

economice în structurile organizatorice ale acestuia şi să fie detaşat afectiv 

faţă de beneficiarul consultanţei. 

De asemenea, consultantul nu trebuie să aibă interese politice în 

relaţia sa cu fermierul, nu trebuie să aibă interese economice date de 

apartenenţa la unele structuri organizatorice (societăţi comerciale, 

organizaţii etc.) şi trebuie să fie detaşat din toate punctele de vedere faţă de 

terţe părţi. În relaţia consultant - fermier trebuie să primeze interesul 

fermierului, care este beneficiarul serviciului de consultanţă. 
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Consultantul trebuie să renunţe la o anumită misiune dacă nu poate fi 

obiectiv în îndeplinirea acesteia, indiferent de motiv. 

3. Consultanţa trebuie să aibă caracter de consiliere, de 

recomandare. 

Activitatea de consultanţă, prin propunerile sau soluţiile pe care le 

avansează, nu trebuie să aibă un caracter imperativ pentru fermieri. De fapt, 

nu trebuie uitat un lucru: „consultanţa recomandă, nu comandă”. 

Consultantul agricol trebuie să aibă un statut de consilier, acesta 

neputându-şi asuma autoritatea ierarhică în legătură cu deciziile ce urmează 

a fi luate de către fermier. Responsabilitatea consultantului trebuie să se 

limiteze la calitatea informaţiilor, ideilor, sfaturilor sau recomandărilor pe 

care le oferă, la necesitatea şi importanţa acestora pentru fermier. 

Luarea deciziei îi aparţine fermierului, dar consultantul agricol 

trebuie să-i ofere acestuia soluţia sau varianta optimă, precum şi 

argumentele pentru înţelegerea şi acceptarea acesteia. 

4. Consultanţa trebuie să aibă caracter de confidenţialitate. 

Caracterul de confidenţialitate privind conţinutul activităţii pe care 

fermierii o desfăşoară, a informaţiilor la care are acces consultantul şi a 

soluţiilor sau a propunerilor avansate beneficiarului serviciului de 

consultanţă, constituie unul dintre principiile importante pe care 

consultantul agricol trebuie să le respecte. 

Consultanţii agricoli au datoria să nu divulge vreo informaţie despre 

fermierii cu care lucrează şi nici să folosească aceste informaţii pentru a 

obţine beneficii sau avantaje în interes propriu sau în interesul unei terţe părţi. 

Prin conduita lor, dar mai ales prin profesionalism, consultanţii 

agricoli trebuie să-i convingă pe fermieri să aibă încredere în ei, pentru a 

avea acces la informaţiile şi datele cu privire la activitatea pe care aceştia o 

desfăşoară şi de care consultanţii au nevoie în reuşita misiunii lor. 

5. Consultantul trebuie să promoveze noul, precum şi realizările 

ştiinţifice importante din domeniul în care-şi desfăşoară activitatea. 

Atunci când recomandă diferite soluţii tehnologice (de exemplu, un 

tratament de combatere a unei boli, buruieni sau a unui dăunător, un soi sau 

un hibrid, o metodă de lucrare a solului sau o schemă de semănat etc.), 

consultanţii trebuie să fie la curent cu rezultatele cercetării ştiinţifice, să 

cunoască efectele, avantajele, dezavantajele și limitele acestora, precum şi 

dacă au fost efectuate încercări sau testări în condiţii similare contextului 

(condiţii de sol şi climă, dotare tehnică etc.), în care urmează a fi aplicate. 

De altfel, consultanţii au obligaţia morală de a se informa în 

permanenţă în legătură cu rezultatele cercetării ştiinţifice şi noutăţile care 

apar în domeniul în care sunt specializaţi. În acest sens, este interesant de 

remarcat ce spunea Isocrate (436 - 338 î.Hr.), orator elin, că „este o datorie 
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a fiecărui om de a-şi îmbunătăți cunoștințele, voința și capacitatea de 

înțelegere”. Cu atât mai mult este important pentru un consultant să-şi 

îmbunătăţească cunoaşterea, voinţa şi capacitatea de înţelegere, trebuind să 

facă uz de acestea în activitatea de zi cu zi, atunci când interacţionează cu 

fermierii sau se pregăteşte pentru a interacţiona cu aceştia. 

Este de dorit şi benefic pentru calitatea soluţiilor pe care consultanţii 

le propun, ca aceştia să întreprindă chiar studii şi cercetări proprii. În acest 

sens, înfiinţarea loturilor demonstrative (aşa-numitele „vitrine experimentale”) 

sau efectuarea de demonstraţii este utilă atât pentru beneficiarii serviciului 

de consultanţă (fermieri), cât şi pentru consultant. 

6. Consultanţa se bazează pe respectul şi încrederea oamenilor. 

Respectul şi încrederea oamenilor cu care consultantul lucrează se 

câştigă prin profesionalism şi seriozitate. Se poate spune că „trucul” pentru 

câştigarea respectului şi a încrederii oamenilor este să nu existe „trucuri”. 

Trebuie avut în vedere faptul că respectul şi încrederea oamenilor nu 

se cer, nu se impun, ci se câştigă în timp şi cu eforturi considerabile. Dacă 

pentru câştigarea respectului şi a încrederii oamenilor este nevoie de un timp 

îndelungat, uneori chiar de ani, acestea se pot pierde într-o clipă. De 

asemenea, trebuie avut în vedere faptul că, de obicei, oamenii nu ne spun 

când îşi pierd respectul şi încrederea în noi, acest lucru manifestându-se sau 

devenind evident la un moment dat, când produce efecte. 

7. Consultantul lucrează cu oameni. 

De obicei, oamenii apelează la consultant atunci când au o problemă. 

Întotdeauna problema care trebuie rezolvată este legată sub o formă sau alta 

de oameni. Ca atare, pentru consultant oamenii trebuie să fie în centrul 

atenţiei, iar acesta trebuie să interacţioneze şi să lucreze cu oamenii în aşa 

fel încât să-i facă să înţeleagă şi să accepte ceea ce trebuie făcut. 

8. Consultantul trebuie să respecte oamenii cu care lucrează. 

În activitatea sa, consultantul agricol vine în contact cu diverşi 

oameni, cu diferite personalităţi, caractere, mentalităţi, atitudini, moduri de 

gândire, sisteme de valori, cultură şi pregătire profesională. Acesta trebuie 

să aibă abilitatea să lucreze şi să interacţioneze cu toate aceste categorii de 

oameni, să-i respecte indiferent de condiţia şi situaţia în care se găsesc. 

Respectul faţă de fermierii cu care lucrează este o condiţie elementară a 

succesului în activitatea de consultanţă agricolă. 

9. Consultantul trebuie să fie interesat de problemele fermierilor. 

Consultantul agricol trebuie să fie interesat de problemele 

fermierilor, de situaţia în care aceştia se află, de preocupările şi grijile 

acestora, lucru care le dă încredere fermierilor în consultant şi în soluţiile pe 

care le propune. 
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10. Consultantul trebuie să gândească din punctul de vedere al 

fermierului şi să ia în consideraţie contextul în care se găseşte. 

Consultantul agricol trebuie să înţeleagă bine contextul în care 

fermierul îşi desfăşoară activitatea, atât din punct de vedere al condiţiilor 

naturale şi tehnico-economice, cât şi din punct de vedere social, familial şi 

afectiv. Acesta trebuie să înţeleagă fermierul cu care lucrează, să identifice 

forţele inhibante şi stimulante din câmpul de acţiune al fermierului şi să 

înţeleagă percepţia subiectivă a acestuia asupra problemelor cu care se 

confruntă şi pentru care solicită ajutor din partea consultantului. Deci, 

consultantul trebuie să privească lucrurile din punctul de vedere al 

fermierului. Din această perspectivă, Henry Ford (1863 - 1947), fondator al 

industriei americane de automobile, spunea că „dacă există un secret al 

succesului, acesta constă în capacitatea de a înţelege punctul de vedere al 

celeilalte persoane şi de a vedea lucrurile din punctul ei de vedere, dar şi 

din perspectivă proprie”. 

Respectarea principiilor consultanţei agricole trebuie să fie o 

constantă a activităţii consultantului. În acest sens, Thomas Jefferson (1743 - 

1826), al doilea vicepreședinte și al treilea președinte al SUA (1801 - 1809), 

autor al Declarației de Independență (1776), spunea: „În chestiuni ce ţin de 

principiu, fiţi ca o stâncă! În chestiuni ce ţin de gust, înotaţi odată cu 

curentul!”.  

De asemenea, trebuie în permanenţă avut în vedere faptul că 

reputaţia de consultant se clădeşte prin mii şi mii de acţiuni, dar se poate 

pierde ca urmare a uneia singure. Cu alte cuvinte, reputaţia se construieşte 

cu multă trudă, în timp, cu eforturi considerabile, dar se poate pierde într-o 

clipă ca urmare a unei simple greşeli. 



29 

Capitolul II 

ISTORICUL, PREZENTUL ŞI PERSPECTIVELE 

CONSULTANŢEI AGRICOLE 
 

 

 

2.1. Istoricul activităţii de consultanţă agricolă 

 

2.1.1. Istoricul activităţii de consultanţă agricolă pe plan mondial 

 

Agricultura a reprezentat una dintre primele activităţi pe care omul 

le-a desfăşurat în mod organizat şi controlat, aceasta furnizându-i hrana cea 

de toate zilele, dar şi importante materii prime pentru diferite utilizări. Se 

consideră că agricultura a început să fie practicată cu circa 10.000 de ani în 

urmă şi a reprezentat baza dezvoltării marilor civilizaţii ale umanităţii. 

Plecând de la ce spunea istoricul grec Xenophon (430 - 355 î.Hr.), şi anume 

că „agricultura este maica şi doica tuturor meşteşugurilor”, putem spune că 

„agricultura este maica şi doica societății umane”. 

Acumularea de cunoştinţe cu caracter agricol a constituit o premisă a 

schimbului de informaţii cu privire la metodele de cultivare a plantelor şi de 

creştere a animalelor. 

În China, au fost create politici agricole şi s-a facilitat diseminarea 

informaţiilor şi sfaturilor către agricultori cu cel puţin 2000 de ani în urmă. 

Este cunoscut faptul că în anii 800 î.Hr., ministrul chinez responsabil cu 

agricultura din timpul unui împărat din dinastia Zhou a organizat învățarea 

agricultorilor despre rotație și drenaj, a închiriat echipamente agricultorilor 

şi a construit depozite pentru cereale. Între anii 25 şi 220, în timpul dinastiei 

Han, s-a realizat o susţinere semnificativă a diseminării informaţiilor şi 

sfaturilor. Cea mai veche carte de agricultură care s-a păstrat până în prezent 

este „Chimin Yaoshu” (Tehnici esențiale pentru bunăstarea poporului), care 

a fost scrisă în anul 535 de către Jia Sixia. Această carte cuprinde capitole 

dedicate pregătirii terenului, semănatului, întreţinerii livezilor, silviculturii, 

creșterii animalelor, comerțului cu produse agricole și utilizarea produselor 

agricole. 

Pe teritoriul Mesopotamiei, arheologii au găsit tăbliţe de lut datând 

din anii 1800 î.Hr. în care sunt prezentate sfaturi pentru irigarea culturilor şi 

protecţia acestora împotriva rozătoarelor. De asemenea, pe teritoriul 

Egiptului au fost găsite hieroglife cu sfaturi pentru prevenirea pierderilor 

cauzate de revărsarea Nilului. 
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Schimburile de informaţii cu caracter agricol au fost facilitate de 

migraţiile populaţiilor şi de deplasările călătorilor. Mai târziu, schimburile 

de informaţii au fost facilitate de circulaţia materialelor scrise, începând cu 

civilizaţia greacă şi cea feniciană şi continuând cu civilizaţia romană. 

În Europa, cea mai veche carte de agricultură a fost scrisă în limba 

latină de Piedro de Crescenzi (1230/35 - 1320) între anii 1304 şi 1309 sub 

numele de „Ruralia commoda” (Beneficiile zonei rurale). Odată cu 

inventarea tiparului cu litere mobile în anul 1450 de către Gutenberg (1398 - 

1468), metalurgist și inventator german, Ruralia commoda a fost prima 

carte de agricultură tipărită în anul 1471, fiind tradusă şi în limba italiană, 

franceză şi germană. 

Au urmat alte scrieri, un compendiu binecunoscut cu sfaturi utile 

pentru agricultori fiind „O sută de sfaturi bune pentru gospodărie” (A 

Hundreth Good Pointes of Husbandrie), scris în anul 1557 de către Thomas 

Tusser (1524 - 1580), poet şi fermier englez, care în 1573 a publicat ediţia 

extinsă intitulată „Cinci sute de sfaturi bune pentru gospodărie” (Five 

Hundred Points of Good Husbandry). 

Primele forme de consultanţă agricolă propriu-zisă s-au dezvoltat în 

secolul al XVIII-lea. Practic, formele moderne de consultanţă reprezintă un 

produs al ultimelor secole, deşi evoluţia s-a produs de-a lungul mileniilor. 

Apariţia formelor organizate de consultanţă agricolă a reprezentat o 

importantă inovaţie socială. 

În Statele Unite ale Americii, înfiinţarea Societăţii Philadelphia în 

anul 1785 a deschis calea înfiinţării societăţilor agricole care aveau ca 

obiectiv ajutarea fermierilor cu ceea ce era nevoie pentru îmbunătăţirea 

activităţii agricole şi diseminarea informaţiilor agricole prin publicaţii, 

articole în ziare şi organizarea de cursuri. 

În Elveţia, Philipp Emanuel von Fellenberg (1771 - 1844), pedagog 

și agronom, în anul 1799 a cumpărat moșia Hofwyl, aproape de Berna, unde 

a înfiinţat şcoli agricole pentru copiii săraci dar şi pentru cei bogaţi, precum 

şi o fermă experimentală model, unde testa şi dezvolta tehnologii agricole 

moderne. De asemenea, von Fellenberg a editat un jurnal, a organizat 

festivaluri agricole şi a primit un număr mare de vizitatori din toată Europa. 

În Marea Britanie, lordul Henry Peter Brougham (1778 - 1868), 

politician, a înfiinţat în anul 1826 Societatea pentru Difuzia Informaţiilor 

Utile (Society for the Diffusion of Useful Knowledge), care avea ca obiectiv 

transmiterea informaţiilor ştiinţifice într-un format accesibil către masele de 

oameni (muncitori şi clasa mijlocie) prin intermediul unor serii de publicaţii. 

Informaţiile agricole erau difuzate prin intermediul publicaţiilor din Seriile 

Fermierilor (Farmers Series). 
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La sfârşitul secolului al XVIII-lea şi începutul secolului al XIX-lea, 

au fost înfiinţate şcoli de agricultură şi ferme şcoală. Apariţia instituţiilor de 

învăţământ cu profil agricol au contribuit la instruirea şi specializarea celor 

care activau în agricultură, la transferul de informaţii şi cunoştinţe agricole 

într-un cadru organizat şi în mod planificat şi sistematic. 

În anii 1820, au apărut profesorii itineranţi de agricultură în SUA (în 

Noua Anglie şi New York), iar în anul 1837 în Franţa (la Gironde). Aceşti 

profesori itineranţi se deplasau la fermieri pentru a le da informaţii şi sfaturi, 

pentru a-i încuraja şi a le face demonstraţii practice. 

În anii 1840, în Württemberg, în sud-vestul Germaniei, pentru prima 

dată, o societate agricolă de stat a angajat un specialist în cultura pajiştilor şi 

18 tehnicieni pentru sfătuirea fermierilor, proprietarilor de pământ şi 

administratorilor cu privire la desecarea, irigarea şi îmbunătăţirea 

managementului pajiştilor. 

În Europa, ştiinţele agricole au evoluat rapid începând cu anii 1840. 

Aceasta s-a datorat progreselor deosebite înregistrate în Germania, ca 

urmare a descoperirilor făcute de Justus von Liebig (1803 - 1873), 

întemeietorul agrochimiei, la Universitatea din Giessen. La acestea se 

adaugă înfiinţarea în anul 1843 a primelor experienţe agricole, cu privire la 

efectul îngrășămintelor organice și anorganice asupra producţiei, la 

Rothamsted
1
 în Anglia, de către John Bennet Lawes (1814 - 1900) şi Joseph 

Henry Gilbert (1817 - 1901). De asemenea, au apărut numeroase publicaţii 

şi periodice dedicate fermierilor. 

Activitatea de consultanţă agricolă s-a dezvoltat şi s-a organizat 

treptat, nelimitându-se numai la ţările din zona temperată, ci dezvoltându-se 

şi în ţările din zona tropicală, în special în teritoriile coloniale. 

Pentru prima dată s-a pus problema înfiinţării unui serviciu public de 

asistenţă tehnică pentru agricultură în Irlanda, ca efect al compromiterii 

culturii cartofului între anii 1845 şi 1851, în urma atacului de mană 

(Phytophthora infestans). Compromiterea culturii cartofului a dus la 

înfometarea populaţiei sărace şi a celei din mediul rural, cu o alimentaţie 

bazată pe consumul de cartof. Această perioadă este cunoscută în istoria 

Irlandei sub numele de „marea foamete”, care a dus la moartea a circa un 

milion de oameni şi la emigrarea a peste un milion de oameni, ceea ce 

reprezenta circa 20 - 25 % din populaţia ţării. Guvernul a angajat 

„instructori practici” pentru a călători în zonele rurale și a-i învăța pe micii 

fermieri cum să cultive şi alte plante de cultură (culturi alternative). 

Sistemul de instructori practici pus la punct în Irlanda a atras atenția 

oficialilor guvernamentali din Germania, care au organizat propriul lor 

                                                 
1
 Rothamsted este cea mai veche stațiune de cercetare agricolă din lume. 
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sistem de instructori care călătoreau pentru a-i învăța pe micii fermieri. Până 

la sfârșitul secolului al XIX-lea, ideea s-a răspândit în Danemarca, Țările de 

Jos, Franța și Italia. 

Termenul de „extensie” a fost utilizat pentru prima dată în Anglia, în 

anul 1867, de către Universităţile Cambridge şi Oxford, pentru a descrie 

activitățile de predare extinse în afara campusului universitar. Cele mai 

multe dintre aceste activități timpurii nu au fost, totuși, legate de agricultură. 

Abia la începutul secolului al XX-lea, atunci când colegiile de agricultură 

din Statele Unite ale Americii au început efectuarea de demonstrații agricole 

și ţinerea de prelegeri la cluburile fermierilor, a început utilizarea termenului 

de „extensie agricolă”. 

În Franţa, în anul 1879, începe organizarea unui serviciu naţional de 

consultanţă agricolă bazat pe consultanţi itineranţi. Ulterior, în diferite ţări 

începe organizarea activităţii de consultanţă agricolă la nivel naţional. De 

exemplu, încep să se organizeze servicii naţionale de consultanţă agricolă în 

anul 1893 în Japonia, apoi în 1906 în Olanda, în 1914 în Statele Unite ale 

Americii, în 1946 în Marea Britanie, în 1948 în Israel, în 1952 în India, în 

1953 în Egipt, în 1955 în Spania, în 1957 în Belgia, în 1995 în Bulgaria, în 

1998 în România. 

La începutul secolului al XX-lea, serviciile de consultanţă erau 

limitate ca scop şi presupuneau un contact redus cu fermierii. Acestea erau 

organizate de guvernele centrale sau locale, de universităţi şi colegii în 

colaborare cu instituţii de cercetare, de organizaţii ale fermierilor, sau de 

aceste instituţii în colaborare. 

În ţările în curs de dezvoltare, circa jumătate din serviciile de 

consultanţă existente s-au dezvoltat în perioada anilor 1970 - 1980. Aceste 

servicii sunt susţinute de către stat, în timp alăturându-se o serie de 

organizaţii non-guvernamentale (Bauer şi colab., 1998). 

Primele servicii naţionale de consultanţă agricolă s-au dezvoltat 

iniţial cu sprijin guvernamental, ca urmare a necesităţilor de creştere a 

producţiei agricole şi de reducere a importurilor. De asemenea, activitatea 

de consultanţă agricolă a fost sprijinită şi de organisme internaţionale, 

precum Organizaţia pentru Alimentaţie şi Agricultură a Naţiunilor Unite 

(FAO – Food and Agriculture Organization) şi Banca Mondială. 

Începând cu anii 80, în multe ţări a început un proces de dezvoltare 

a sectorului privat în consultanţa agricolă şi diminuarea importanţei 

sectorului public. Consultanţa privată este considerată ca fiind liberă de 

constrângerile administrative şi politice specifice consultanţei publice, este 

mai puţin afectată de birocraţie şi permite o mai eficientă alocare a 

resurselor, în timp ce serviciul de consultanţă publică se consideră că, la 
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nivel global, a avut o contribuţie redusă la creşterea performanţelor 

sectorului agricol (Kidd şi colab., 1998). 

Consultanţa privată s-a dovedit a fi eficientă mai ales la nivelul 

fermelor mari, cu un potenţial financiar ridicat, care pot acoperi fără 

probleme costurile serviciului de consultanţă. De asemenea, treptat, a 

crescut importanţa organizaţiilor de fermieri şi a organizaţiilor profesionale 

în asigurarea consultanţei agricole. 

 

2.1.2. Istoricul activităţii de consultanţă agricolă în România 

 

România dispune de condiţii naturale favorabile dezvoltării 

agriculturii, informaţiile cu caracter agricol circulând cu multe secole în 

urmă. 

Primele lucrări în limba română destinate locuitorilor mediului rural 

sunt „Economia stupilor” de Ioan Molnar, apărută la Viena în anul 1785, şi 

„Oarecare secreturi ale pământului şi ale meşteşugului sădirii, tălmăcite 

dintr-o carte a unui dascăl vestit şi iscusit în meşteşugul lucrării de pământ, 

adică a plugului”, lucrare tipărită de Dumitru Tipografu la Bucureşti, în 

anul 1796. 

În secolul al XIX-lea se editează gazete cu caracter agricol, şi 

anume: „Jurnalul de agricultură”, „Foaie de agricultură”, „Ţăranul român” 

şi „Gazeta satelor”. 

De asemenea, la mijlocul secolului al XIX-lea apar primele instituţii 

de învăţământ agricol superior, şi anume: 

- în anul 1852, se înfiinţează Şcoala Naţională de Agricultură de la 

Pantelimon (cunoscută şi sub denumirea de Institutul Naţional de 

Agricultură de la Pantelimon), în prezent Universitatea de Ştiinţe 

Agronomice şi Medicină Veterinară din Bucureşti (USAMV Bucureşti); 

- în anul 1869, se înfiinţează Institutul de Învăţământ Agronomic Cluj-

Mănăştur, în prezent Universitatea de Ştiinţe Agricole şi Medicină 

Veterinară Cluj-Napoca (USAMV Cluj-Napoca). 

Mai târziu, în anul 1912, se înfiinţează Secţia de Ştiinţe Agricole, în 

cadrul Facultăţii de Ştiinţe a Universităţii din Iaşi, în prezent Universitatea 

de Ştiinţe Agricole şi Medicină Veterinară „Ion Ionescu de la Brad” din Iaşi 

(USAMV Iaşi). 

În anul 1926, se înfiinţează Institutul de Cercetări Zootehnice (ICZ), 

în anul 1927, se înfiinţează Institutul de Cercetări Agronomice al României 

(ICAR), iar în anul 1933, se înfiinţează Institutul de Cercetări Forestiere 

(ICF). 

În anul 1945, se înfiinţează Facultatea de Agronomie, în cadrul 

Politehnicii din Timişoara, în prezent Universitatea de Ştiinţe Agricole şi 
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Medicină Veterinară a Banatului „Regele Mihai I al României” din 

Timişoara (USAMV Timişoara). 

În cea de-a doua jumătate a secolului al XIX-lea şi prima jumătate a 

secolului al XX-lea, şi-au desfăşurat activitatea personalităţi marcante ale 

învăţământului agricol şi ale activităţii de cercetare în domeniul agriculturii, 

precum: Ion Ionescu de la Brad (1818 - 1891), Petre S. Aurelian (1833 - 

1909), George Maior (1855 - 1927), Vlad-Cârnu Munteanu (1858 - 1903), 

Nicolae Filip (1864 - 1922), Gheorghe Munteanu-Murgoci (1872 - 1925), 

Constantin Sandu Aldea (1874 - 1927), Teodor Saidel (1874 - 1967), 

Haralamb Vasiliu (1880 - 1953), Gheorghe Ionescu-Şişeşti (1885 - 1967), 

Ion C. Teodorescu (1886 - 1978), G.K. Constantinescu (1888 - 1950), Marin 

Chirițescu-Arva (1889 - 1935), Traian Săvulescu (1889 - 1963), Nicolae 

Săulescu (1898 - 1977), Nicolae Zamfirescu (1899 - 1977) ş.a. 

Ideea existenţei unei Academii a intelectualităţii din domeniul 

agriculturii îşi are începutul în anul 1913, când s-a înfiinţat Societatea 

Naţională de Agricultură, care în anul 1941 a devenit Academia de 

Agricultură din România. Activitatea Academiei a fost întreruptă de 

evenimentele din anul 1944, pentru ca în anul 1962 să se înfiinţeze Institutul 

Central de Cercetări Agricole, care prin reorganizare să devină în anul 1969 

Academia de Ştiinţe Agricole şi Silvice (ASAS), ce a primit în anul 1992 

numele savantului român Gheorghe Ionescu-Şişeşti, devenind Academia de 

Ştiinţe Agricole şi Silvice „Gheorghe Ionescu-Şişeşti”. 

La jumătatea secolului al XX-lea au fost înfiinţate diferite institute 

de cercetare, precum: 

- Institutul de Cercetări pentru Mecanizarea şi Electrificarea Agriculturii, în 

anul 1952; 

- Institutul de Cercetări pentru Cultura Porumbului, în anul 1957, devenind 

Institutul de Cercetări pentru Cereale şi Plante Tehnice Fundulea (ICCPT 

Fundulea), în anul 1962, iar din anul 2007 Institutul Naţional de 

Cercetare-Dezvoltare Agricolă Fundulea (INCDA Fundulea); 

- Institutul de Cercetări Hortiviticole, în anul 1957, din care în anul 1967 

s-au format institute specializate, şi anume: 

 Institutul de Cercetare şi Producţie pentru Pomicultură Mărăcineni, în 

anul 2005 devenind Institutul de Cercetare-Dezvoltare pentru 

Pomicultură Piteşti-Mărăcineni (ICDP); 

 Institutul de Cercetări pentru Viticultură şi Vinificaţie Valea 

Călugărească, în anul 2002 devenind Institutul de Cercetare-Dezvoltare 

pentru Viticultură şi Vinificaţie Valea Călugărească (ICDVV); 

 Institutul de Cercetări pentru Legumicultură şi Floricultură, în anul 

2002 devenind Institutul de Cercetare-Dezvoltare pentru Legumicultură 

şi Floricultură Vidra (ICDLF); 
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- Institute şi staţiuni pe diferite domenii, precum: 

 Institutul de Cercetări pentru Pedologie şi Agrochimie Bucureşti 

(ICPA), înfiinţat în anul 1970, în prezent Institutul Naţional de 

Cercetare-Dezvoltare pentru Pedologie, Agrochimie şi Protecţia 

Mediului (INCDPAPM-ICPA Bucureşti); 

 Institutul de Cercetări pentru Protecția Plantelor, înfiinţat în anul 1967, 

din anul 2005 devenind Institutul de Cercetare-Dezvoltare pentru 

Protecţia Plantelor Bucureşti (ICDPP); 

 Institutul de Cercetare a Cartofului şi Sfeclei (ICCS) Braşov, înfiinţat 

în anul 1967, din anul 2005 devenind Institutul Naţional de Cercetare-

Dezvoltare pentru Cartof şi Sfeclă de Zahăr Braşov (INCDCSZ); 

 Institutul de Cercetare şi Producţie pentru Cultura Pajiştilor Braşov, în 

prezent Institutul de Cercetare-Dezvoltare pentru Pajişti Braşov 

(ICDP); 

 Institutul de Economie Agrară Bucureşti, în prezent Institutul de 

Cercetare pentru Economia Agriculturii şi Dezvoltare Rurală Bucureşti 

(ICEADR); 

 Institutul de Biologie şi Nutriţie Animală Baloteşti, în prezent Institutul 

Naţional de Cercetare-Dezvoltare pentru Biologie şi Nutriţie Animală 

Baloteşti (INCD-IBNA); 

 Institutul de Cercetare şi Producţie pentru Creşterea Bovinelor 

Baloteşti, în prezent Institutul de Cercetare-Dezvoltare pentru Creşterea 

Bovinelor Baloteşti (ICDCB); 

 Institutul de Cercetare şi Producţie pentru Creşterea Ovinelor şi 

Caprinelor Palas, în prezent Institutul de Cercetare-Dezvoltare pentru 

Creşterea Ovinelor şi Caprinelor Palas (ICDCOC); 

 Staţiunea de Cercetări pentru Apicultură şi Sericicultură Băneasa 

(SCAS), din care s-au desprins Institutul de Cercetare-Dezvoltare 

pentru Apicultură (ICDA) şi Staţiunea de Cercetări Sericicole Băneasa 

ş.a. 

Diseminarea rezultatelor cercetării ştiinţifice, activitatea specialiştilor 

agricoli formaţi în instituţiile de învăţământ superior şi participarea 

specialiştilor din cercetare şi învăţământul agricol superior la acţiunile de 

instruire a personalului din agricultură au contribuit la utilizarea unor tehnici 

moderne de cultivare a plantelor şi de creştere a animalelor, la modernizarea 

şi eficientizarea procesului de producţie agricolă. 

Până în anul 1990, activitatea de consultanţă agricolă s-a realizat în 

cadrul unor acţiuni organizate pe linie administrativă, fără ca acestea să-şi 

atingă întotdeauna scopul. Astfel, a fost desfăşurată o activitate de publicare 

a numeroase cărţi, broşuri, pliante, precum şi de realizare a unor filme şi 

emisiuni TV sau emisiuni radio. 
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Pentru membrii cooperatori (membrii Cooperativelor Agricole de 

Producţie - CAP), erau organizate cursuri agrozootehnice în perioadele de 

iarnă, la care lecţiile erau predate de către specialişti agricoli pe baza unor 

manuale tipărite special în acest sens. De asemenea, pentru mecanizatori, 

erau efectuate instruiri periodice legate de campaniile agricole. 

Pentru specialiştii agricoli, au fost efectuate instruiri în cadrul 

centrelor de perfecţionare a personalului de la Băneasa, Crevedia, 30 

Decembrie, Ştefăneşti şi Dobrogostea, precum şi la Casele Agronomului de 

la nivelul fiecărui judeţ şi în unităţile de cercetare şi învăţământ superior. 

La nivelul unităţilor de cercetare şi de învăţământ superior au fost 

organizate loturi demonstrative, întâlniri cu grupuri de specialişti, vizite, zile 

în teren etc. 

Aceste activităţi specifice consultanţei agricole, chiar dacă nu au fost 

întotdeauna eficiente şi de multe ori au avut un caracter formal, au dispărut 

aproape cu totul în primii ani de după 1990. În această perioadă de profunde 

transformări economice şi sociale care au caracterizat întreaga societate 

românească, inclusiv agricultura şi mediul rural, consultanţa agricolă a 

devenit o necesitate stringentă. Ca urmare, la nivelul Ministerului 

Agriculturii şi Alimentaţiei a fost înfiinţată o direcţie cu responsabilitate în 

ceea ce priveşte consultanţa agricolă şi activitatea de extensie. 

În anul 1998, printr-un proiect PHARE, a fost înfiinţată Agenţia 

Naţională de Consultanţă Agricolă (ANCA). ANCA a fost înfiinţată în baza 

Hotărârii Guvernului nr. 676/1998, cu modificările şi completările 

ulterioare, aprobate prin Hotărârea Guvernului nr. 676/1999. Aceasta a fost 

organizată ca un sistem centralizat sub autoritatea Ministerului Agriculturii 

şi Dezvoltării Rurale (MADR), cu o reţea de Oficii Judeţene de Consultanţă 

Agricolă (OJCA) la nivelul fiecărui judeţ, fiecare OJCA având o reţea de 

Centre Locale de Consultanţă Agricolă (CLCA) la nivel local. 

În perioada 2000 - 2001, printr-un proiect PHARE, pe lângă cele 

cinci centre universitare agricole cu tradiţie în România (Universitatea de 

Ştiinţe Agronomice şi Medicină Veterinară din Bucureşti, Universitatea de 

Ştiinţe Agricole şi Medicină Veterinară „Ion Ionescu de la Brad” din Iaşi, 

Universitatea de Ştiinţe Agricole şi Medicină Veterinară din Cluj-Napoca, 

Universitatea de Ştiinţe Agricole şi Medicină Veterinară a Banatului 

Timişoara, Facultatea de Agricultură a Universităţii din Craiova), au fost 

înfiinţate Oficii Zonale Universitare pentru Consultanţă Agricolă (OZUCA). 

În anul 2001, ANCA este descentralizată prin trecerea reţelei de 

oficii judeţene (OJCA) şi locale (CLCA) sub controlul administraţiei locale. 

ANCA a rămas în continuare sub coordonarea MADR şi a continuat să 

coordoneze din punct de vedere tehnic şi metodologic reţeaua de centre 

judeţene şi locale. 
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În anul 2005, în temeiul Ordonanţei Guvernului nr. 22/2005, 

aprobată prin Legea nr. 77/2005, privind reorganizarea activităţii de 

consultanţă agricolă, ANCA a fost recentralizată, aceasta fiind reorganizată 

ca instituţie de specialitate a administraţiei publice centrale, având în 

subordine următoarele unităţi teritoriale: 

- la nivel judeţean, Oficii Judeţene de Consultanţă Agricolă (OJCA), unităţi 

publice cu personalitate juridică, plus Oficiul Municipal de Consultanţă 

Agricolă Bucureşti (OMCA Bucureşti); 

- la nivel comunal, un număr de 546 de Centre Locale de Consultanţă 

Agricolă (CLCA), unităţi fără personalitate juridică, în subordinea directă 

a OJCA; 

- Casele Agronomului, instituţii publice cu personalitate juridică, finanţate 

integral din venituri proprii, înfiinţate în baza Hotărârii Guvernului nr. 

1901/2004. 

În anul 2009, ANCA a fost reorganizată din nou prin transformarea 

oficiilor/centrelor de consultanţă agricolă în Camere Agricole Judeţene 

(CAJ), prin Hotărârea Guvernului nr. 1609 din 16 decembrie 2009. 

În anul 2010, în temeiul Ordonanţei de Urgenţă nr. 70/2010, Agenţia 

Naţională de Consultanţă Agricolă a fost desfiinţată, aceasta fiind înlocuită 

în cadrul MADR prin Compartimentul de Consultanţă, Extensie şi Formare 

Profesională, care a fost creat în baza Hotărârii Guvernului nr. 725/2010, 

privind reorganizarea şi funcţionarea MADR. 

Principalele cauze și motivații care au dus la evoluţia înregistrată de 

ANCA au fost următoarele: lipsa de experiență, lipsa de resurse financiare și 

interferențele politice (Rusu, 2014). 

De asemenea, în anul 2010, în baza Legii nr. 283/2010, se stabileşte 

înfiinţarea noilor camere pentru agricultură, silvicultură şi dezvoltare rurală. 

Prin această lege, cu modificările şi completările ulterioare, se stabileşte 

modul de înfiinţare, organizare şi funcţionare a camerelor pentru agricultură, 

silvicultură şi dezvoltare rurală, la nivel zonal, judeţean şi regional, precum 

şi a Camerei Agricole Naţionale. Această decizie de înfiinţare a noilor 

camere agricole este luată în contextul în care deja existau şi funcţionau 

Camere Agricole Judeţene (CAJ) înfiinţate în baza Hotărârii Guvernului nr. 

1609/2009, ceea ce a creat confuzie în rândul fermierilor şi nu numai. 

În anul 2012, prin Legea 122/2012 pentru modificarea şi completarea 

Legii nr. 283/2010 privind camerele pentru agricultură, silvicultură şi 

dezvoltare rurală, este propus un sistem de alegere pentru noile camere de 

agricultură. 
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2.2. Organizarea serviciilor de consultanţă agricolă 

 

2.2.1. Moduri de organizare a serviciilor de consultanţă agricolă 

 

Există diferite moduri alternative de organizare a serviciilor de 

consultanţă agricolă, şi anume: 

- servicii de consultanţă publice sau private; 

- servicii de consultanţă guvernamentale sau neguvernamentale; 

- servicii de consultanţă birocratice sau participatorii; 

- servicii de consultanţă non profit sau cu obţinere de profit, respectiv 

servicii de consultanţă gratuite sau plătite; 

- servicii de consultanţă generale sau sectoriale; 

- servicii de consultanţă cu obiective multiple sau cu obiective reduse. 

După modul de abordare a clienţilor, serviciile de consultanţă 

agricolă sunt de două tipuri: 

- servicii de consultanţă agricolă cu abordare generală a clienţilor; 

- servicii de consultanţă agricolă cu abordare selectivă a clienţilor. 

Serviciile de consultanţă agricolă cu abordare generală a 

clienţilor vizează toate persoanele care activează în domeniul agriculturii şi 

pot fi de următoarele tipuri: 

- Serviciu de consultanţă guvernamental (ministerial), care este organizat 

în cadrul sau sub tutela ministerului agriculturii şi care a fost specific 

începutului organizării consultanţei agricole în multe din ţările cu 

agricultură dezvoltată. Acest tip de serviciu de consultanţă agricolă este 

încă specific majorităţii ţărilor slab dezvoltate, în care serviciul de 

consultanţă a fost organizat recent, aşa cum este cazul majorităţii ţărilor 

din Africa şi Asia. În general, un astfel de sistem se caracterizează printr-o 

structură ierarhică complexă şi o birocraţie semnificativă care-i 

diminuează eficienţa, un management şi un sistem de luare a deciziilor 

centralizat, o lipsă a controlului venit de jos (de la nivelul fermierilor) şi 

un feedback venit din partea fermierilor foarte redus. 

- Serviciu de consultanţă bazat pe universităţi, aşa cum este Serviciul 

Cooperativ de Extensie din SUA (CES - Cooperative Extension Service). 

Acest sistem este bazat pe implicarea universităţilor în acordarea de 

consultanţă agricolă, fiind implementat şi în India. Serviciul de 

consultanţă este planificat şi realizat de către universităţi. 

- Serviciu de consultanţă bazat pe formare profesională şi vizite (T & V - 

Training and Visits), iniţiat de către Banca Mondială la începutul anilor 

70 în circa 70 de ţări (Swanson şi Rajalahti, 2010), în special în ţările din 

estul Africii. Sistemul se bazează pe formarea profesională a 

consultanţilor şi instruirea acestora în mod continuu (chiar şi la un 
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interval de două săptămâni) şi pe vizite planificate riguros pe care aceştia 

le fac fermierilor pentru diseminarea elementelor de noutate. Scopul îl 

constituie realizarea transferului tehnologic pentru creşterea producţiei 

agricole la plantele de cultură specifice din zonele în care se găsesc 

fermierii. Acest tip de serviciu de consultanţă are o abordare de sus în jos 

şi se caracterizează prin limitarea implicării şi a iniţiativei, atât a 

fermierilor, cât şi a consultanţilor, şi prin feedback relativ redus din partea 

fermierilor. De asemenea, acestui sistem i se impută faptul că este relativ 

costisitor şi imposibil de implementat pe zone vaste, fermierii dispersaţi 

în teritoriu neputând avea contacte frecvente cu consultantul. 

- Serviciu bazat pe proiecte de consultanţă, a început să fie susţinut din anii 

60 de către Banca Mondială. Proiectele se derulează într-o anumită 

locaţie şi pe o anumită perioadă de timp (de obicei, câţiva ani) şi se 

bazează pe o infuzie importantă de resurse externe. Scopul proiectelor îl 

constituie demonstrarea anumitor tehnici şi metode de producţie care 

trebuie să fie implementate şi după finalizarea proiectului. Proiectele 

presupun un control realizat centralizat, la nivel guvernamental, şi se 

bazează pe inputuri financiare şi tehnice din partea unor organisme 

internaţionale. Proiectele vizează o abordare integrată a proceselor de 

dezvoltare rurală. 

- Serviciu de consultanţă bazat pe animaţie rurală, care este specific ţărilor 

africane francofone (Senegal, Madagascar, Coasta de Fildeş). Acesta se 

bazează pe specialişti numiţi animatori, care au fost iniţial formaţi 

profesional de către ministerul agriculturii şi care constituie veriga de 

legătură dintre fermieri şi populaţia rurală şi agenţiile guvernamentale. 

Serviciile de consultanţă agricolă cu abordare selectivă a 

clienţilor vizează numai anumite categorii de clienţi (fermieri) şi pot fi de 

următoarele tipuri: 

- Serviciu de consultanţă comercială, care poate fi parte a strategiei 

companiilor de vânzare a inputurilor, sau ca serviciu specializat de 

consultanţă cerut de fermieri. Obiectivul acestui tip de serviciu de 

consultanţă este acela de a obţine profit, care depinde la rândul său de 

gradul de satisfacţie al clientului (fermierului). În cazul furnizorilor de 

inputuri comerciale, costul serviciului de consultanţă este inclus în preţul 

inputului, aşa cum sunt incluse şi costurile cu cercetarea şi publicitatea. În 

cazul consultanţei private, costul serviciilor de consultanţă trebuie plătit 

de fermieri, de obicei fermierii cu ferme mari şi cei foarte specializaţi 

permiţându-şi aceste costuri. 

- Serviciu de consultanţă specializat pe produs, care poate fi implementat 

de guverne sau companii private, uneori chiar la nivel parastatal, şi care 

este parte a unui sistem integrat ce înglobează cercetarea, producţia, 
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consultanţa, marketingul şi chiar exportul unui produs, cum este cafeaua, 

ceaiul, tutunul, zahărul din trestie de zahăr, citricile, bananele, uleiul de 

palmier etc. Acest tip de seviciu de consultanţă agricolă este centralizat, 

bine organizat şi eficient, lucrându-se cu grupuri de fermieri specializaţi 

pe un produs care sunt interesaţi să colaboreze cu specialiştii consultanţi 

pentru creşterea producţiei şi comercializarea recoltei obţinute. Serviciul 

de consultanţă este asigurat de specialişti foarte bine pregătiţi şi dotaţi cu 

echipamente corespunzătoare pentru efectuarea de teste şi determinări. 

- Serviciu de consultanţă bazat pe clienţi şi controlat de aceştia, care s-a 

dezvoltat din necesitatea grupurilor (organizaţiilor) de fermieri de a se 

ajuta singuri şi care se bazează pe contactul strâns între consultant şi 

fermieri, fiind vizate direct necesităţile şi problemele fermierilor. Astfel 

de sisteme de consultanţă se găsesc în mod deosebit în ţările dezvoltate 

unde fermierii au capacitatea organizaţională de a susţine serviciile de 

consultanţă. 

În multe ţări, sistemul de consultanţă agricolă se caracterizează prin 

pluralism, respectiv prin existenţa mai multor tipuri de servicii de 

consultanţă agricolă care se realizează în cadrul a diferite tipuri de instituţii 

implicate în acordarea de consultanţă agricolă, atât publice cât şi private. 

Furnizorii de servicii de consultanţă agricolă pot fi clasificaţi 

astfel: 

 Furnizori publici: 

- ministerul agriculturii sau departamente pentru agricultură; 

- instituţii de cercetare agricolă (institute şi staţiuni agricole) şi de 

învăţământ superior agricol (universităţi şi facultăţi agricole); 

- programe de finanţare prin proiecte. 

 Furnizori privaţi non-profit: 

- organizaţii non-guvernamentale (ONG-uri) locale, naţionale sau chiar 

internaţionale; 

- instituţii de cercetare agricolă şi de învăţământ superior agricol private; 

- asociaţii şi fundaţii din domeniul agriculturii; 

- alte instituţii necomerciale din domeniul agriculturii. 

 Furnizori privaţi cu obţinere de profit: 

- companii şi societăţi comerciale specializate în consultanţă agricolă; 

- companii şi societăţi comerciale furnizoare de inputuri pentru 

agricultură; 

- companii şi societăţi comerciale prin care se valorifică recolta agricolă; 

- grupuri de fermieri, asociaţii şi cooperative agricole; 

- consultanţi privaţi. 
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2.2.2. Finanţarea serviciilor de consultanţă agricolă 

 

Serviciile de consultanţă agricolă sunt finanţate din diferite surse, 

care pot fi publice sau private. 

Serviciile publice de consultanţă agricolă sunt finanţate de la bugetul 

de stat, la care se adaugă contractele cu diferite instituţii, veniturile obţinute 

din prestarea de servicii şi taxele încasate de la beneficiarii serviciilor de 

consultanţă. 

Serviciile private de consultanţă agricolă sunt finanţate din investiţii 

private şi venituri obţinute din prestarea de servicii, la care se adaugă 

contractele cu diferite instituţii şi taxele încasate de la beneficiarii serviciilor 

de consultanţă. 

Indiferent dacă serviciul de consultanţă este public sau privat, de 

obicei, finanţarea se realizează din diferite surse. 

La nivelul anului 1997, după datele Băncii Mondiale, circa 80 % din 

serviciile de consultanţă pe plan mondial erau finanţate din fonduri publice 

şi erau efectuate prin intermediul funcţionarilor publici, circa 12 % din 

serviciile de consultanţă erau efectuate prin intermediul universităţilor, al 

organizaţiilor non-guvernamentale şi al celor parastatale, şi numai circa 5 % 

erau servicii de consultanţă private (Feder şi colab., 1999). 

În ultimele decenii, finanţarea publică a serviciilor de consultanţă s-a 

redus continuu la nivel mondial, deficitele bugetare determinând multe 

guverne să-şi reducă cheltuielile. Aceasta a dus în anumite ţări la apariţia 

finanţării publice parţiale, serviciile de consultanţă fiind susţinute parţial din 

fonduri publice şi parţial din fonduri private. De asemenea, în multe ţări s-a 

ajuns la privatizarea serviciilor de consultanţă, după ce eventual au trecut 

printr-o finanţare publică parţială. 

Companiile şi societăţile comerciale furnizoare de inputuri pentru 

agricultură sau prin care se valorifică recolta agricolă investesc în 

consultanţa agricolă fiind interesate de fapt de propriile afaceri, care se 

asociază cel puţin parţial şi cu interesul fermierilor. Astfel, furnizarea unui 

input este asociată şi cu servicii de consultanţă specifice utilizării inputului 

respectiv, cum este de exemplu furnizarea de îngrăşăminte care este însoţită 

şi de teste agrochimice şi consiliere privind stabilirea dozelor de 

îngrăşăminte şi a produselor care pot fi utilizate. Scopul este acela ca 

fermierii să fie mulţumiţi de produsul respectiv şi să continue să-l cumpere 

sau să cumpere şi alte produse de la compania respectivă. 

Grupurile de fermieri, asociaţiile şi cooperativele agricole investesc 

în consultanţa agricolă prin angajarea de specialişti care să-i ajute pe 

fermierii care sunt membri ai acestor organizaţii. În multe cazuri, aceasta 
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este o cerinţă a fermierilor şi este privită ca un avantaj pentru cei care deţin 

calitatea de membru ai acestor organizaţii. 

Companiile şi societăţile comerciale specializate în consultanţă 

agricolă au existat în paralel cu serviciile publice de consultanţă agricolă, 

dezvoltându-se şi devenind din ce în ce mai puternice în ultimii ani. Pentru 

aceste instituţii, consultanţa agricolă este o afacere care trebuie să fie 

producătoare de profit. 

Asigurarea şi utilizarea resurselor financiare pentru funcţionarea pe 

anumite perioade de timp constituie o componentă esenţială a 

managementului serviciului de consultanţă agricolă. 

 

2.2.3. Consultanţa agricolă în diferite țări 

 

2.2.3.1. Consultanţa agricolă în Statele Unite ale Americii 

 

Primele activităţi specifice de consultanţă agricolă din SUA încep cu 

înfiinţarea societăţilor agricole, prima societate înfiinţată fiind Societatea 

Philadelphia, în anul 1785. 

În anul 1852, odată cu înfiinţarea Comisiei de Stat pentru 

Agricultură din Massachusetts, secretarul acesteia avea ca obligaţie să 

viziteze diferite districte agricole ale statului şi să ţină cursuri teoretice şi 

practice de agricultură. În anul 1854, începe să fie editată seria anuală a 

volumului intitulat „Agricultura din Massachusetts”. 

Începând din anul 1871, încep să fie organizate institutele 

fermierilor, numite şi „cluburi ale fermierilor”, în cadrul cărora erau predate 

cursuri de agricultură şi se iniţiau discuţii pe teme agricole. 

În a doua jumătate a secolului al XIX-lea, colegiile de agricultură au 

început să organizeze acţiuni cu caracter specific asistenţei şi consultanţei 

agricole, care au constat în efectuarea de demonstraţii practice, ţinerea de 

cursuri şi conferinţe, efectuarea de teste şi analize, publicarea de buletine cu 

recomandări. Aceste activităţi au fost efectul primei legi a senatorului 

Morrill, promulgată în 1862 de către preşedintele Abraham Lincoln (1809 

- 1865), al 16-lea președinte al Statelor Unite ale Americii (1861 - 1865), 

care a încurajat dezvoltarea sistemului educaţional în beneficiul populaţiei 

rurale, prin acordarea de teren agricol în vederea creării şi menţinerii în 

funcţiune a unui Colegiu de Agricultură în fiecare stat al federaţiei. Aceste 

colegii sunt denumite în prezent „Land-Grand Universities”. 

Legea introdusă în Congresul SUA, în anul 1887, de către senatorul 

Hatch prevedea alocarea de fonduri în vederea înfiinţării unei Baze 

Experimentale Agricole pe lângă fiecare Colegiu de Agricultură creat în 

baza legii Morrill. 
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La începutul secolului al XX-lea, pe lângă activităţi specifice de 

consultanţă desfăşurate de colegiile agricole, încă funcţionau institutele 

fermierilor, erau organizate demonstraţii practice şi s-au înfiinţat cluburi ale 

băieţilor şi cluburi ale fetelor, în care erau organizate demonstraţii şi discuţii 

pe teme agricole. 

Legea Extensiei Smith-Lever (Smith-Lever Extension Act), 

promulgată în 8 mai 1914, a stabilit crearea unui sistem naţional de educaţie 

practică în agricultură şi economie rurală prin: 

- diferite agenţii, şi anume: Departamentul pentru Agricultură al Statelor 

Unite (USDA - United States Department of Agriculture), departamentele 

pentru agricultură statale, colegiile agricole statale, institutele fermierilor 

şi alte organizaţii similare; 

- diferite metode specifice, cum sunt: formare profesională, demonstraţii 

practice, publicaţii agricole ş.a. 

Această lege a creat bazele înfiinţării Sistemului Cooperativ de 

Extensie (CES - Cooperative Extension System). În cadrul acestui sistem, în 

fiecare stat, pe lângă colegiile agricole au fost create birouri ale serviciului 

de extensie. În prezent, partenerul federal în cadrul CES este Institutul 

Naţional pentru Alimentaţie şi Agricultură (NIFA - National Institute of 

Food and Agriculture). 

Fiecare profesor universitar din cadrul colegiilor de agricultură ce 

aparţin unui Land-Grand University îndeplineşte două dintre cele trei funcţii 

de bază ale instituţiei respective, şi anume: didactică, de cercetare şi de 

extensie. Profesorii universitari sunt consideraţi specialişti la nivel statal pe 

domenii specifice, aceştia având sarcina elaborării şi coordonării 

programelor locale de extensie, precum şi de adaptare a cercetărilor 

aplicative la cerinţele locale. 

O caracteristică a sistemului de consultanţă american o constituie 

implicarea voluntarilor în activităţile de consultanţă şi extensie, aceştia 

provenind dintre fermieri sau familiile acestora. Voluntarii colaborează cu 

agenţii de consultanţă pentru implementarea şi evaluarea eficienţei 

programelor educaţionale. Liderii echipelor de voluntari sunt organizaţi în 

consilii la nivel judeţean, regional şi statal. 

 

2.2.3.2. Consultanţa agricolă în Marea Britanie 

 

În Marea Britanie, în perioada anilor 1920 - 1930 se desfăşura o 

activitate de consultanţă agricolă rudimentară şi necoordonată, care se baza 

pe activităţile desfăşurate de universităţile şi colegiile agricole. În timpul 

celui de-al Doilea Război Mondial, activitatea de consultanţă agricolă a fost 

coordonată de către Ministerul Agriculturii, Pisciculturii şi Alimentaţiei 
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(MAFF). În anul 1946, s-a înfiinţat Serviciul Naţional de Consultanţă 

Agricolă (NAAS - National Agricultural Advisory Service) prin care s-a 

abordat problema consultanţei agricole la nivel naţional pentru creşterea 

productivităţii agricole, asigurarea securităţii alimentare şi creşterea 

standardului de viaţă în comunităţile rurale. În anul 1971, NAAS a fuzionat 

cu alte servicii tehnice ale MAFF, rezultând Serviciul de Dezvoltare şi 

Consultanţă Agricolă (ADAS - Agricultural Development Advisory Service). 

În anul 1992, ADAS devine o agenţie în cadrul MAFF, iar în anul 1997 a 

fost privatizată. 

Consultanța tehnică (culturi agricole, creșterea animalelor, sol) și cea 

legată de managementul fermei este asigurată de consultanți privați 

(persoane fizice și companii, de obicei la nivel regional), precum și de 

personalul unor colegii și institute. ONG-urile sunt implicate în furnizarea 

de consultanță de agromediu sau legată de conservarea speciilor și 

habitatelor. Problematicile abordate prin sistemul de consultanţă sunt 

următoarele: programele de agromediu, mediul înconjurător (apă, 

biodiversitate, schimbări climatice, sol), eco-condiționalitatea, creșterea 

animalelor, cultura plantelor, dezvoltarea rurală, contabilitate, taxe, 

diversificarea afacerilor, prelucrarea produselor agricole, obţinerea de noi 

produse, proiectare (clădiri agricole, silozuri etc.), energii regenerabile, 

mecanizare (Prager şi Thomson, 2014). 

Sistemul de consultanţă agricolă se caracterizează prin diversitatea 

furnizorilor de servicii şi diferenţiere de la o ţară la alta (Anglia, Scoţia, 

Ţara Galilor, Irlanda de Nord). La nivel naţional, funcţionează o serie de 

instituţii publice şi private (ADAS) cu rol în asigurarea consultanţei 

agricole. 

 

2.2.3.3. Consultanţa agricolă în Germania 

 

Prima formă organizată de consultanţă agricolă datează din anii 

1840, când în Württemberg, în sud-vestul Germaniei, pentru prima dată o 

societate agricolă de stat a angajat un specialist în cultura pajiştilor şi 18 

tehnicieni pentru sfătuirea fermierilor. Mijlocul secolului al XIX-lea se 

caracterizează prin existenţa profesorilor itineranţi. Începând cu anul 1920, în 

centrul Germaniei apar cercurile consultative, care conectau un grup de fermieri 

cu un consultant. De-a lungul timpului, consultanţa agricolă în Germania a fost 

descentralizată şi caracterizată prin pluralism. 
Sistemul de consultanţă agricolă din Germania este foarte eterogen, 

fiind diferit de la un stat (land) la altul, acesta variind de la caracterul gratuit 

la cel pe bază de taxe şi subvenţii guvernamentale. Furnizarea de servicii de 

consultanţă este în responsabilitatea fiecărui stat federal. Ca atare, în prezent 
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există 16 sisteme diferite de consultanță, care se bazează pe cinci tipuri de 

servicii de consultanţă, şi anume (Paul şi colab., 2014): 

- Servicii publice de consultanţă agricolă, care se realizează prin intermediul: 

- autorităţilor publice, în mod special autorităţile agricole 

departamentale, în statele Baden-Württemberg şi Bavaria; 

- centrelor de servicii publice, care combină consultanţa agricolă cu 

educaţia şi cercetarea agricolă, în statele Hessen şi Rhineland-Palatine; 

- serviciilor în curs de privatizare, în statul Saxony. 

- Camere agricole, în statele Rhineland-Palatine, Saarland, North Rhine-

Westphalia, Lower Saxony, Hamburg, Bremen şi Schleswig-Holstein. 

Fermierii au obligativitatea de a face parte dintr-o cameră agricolă şi de a 

plăti taxele aferente, în schimb având acces la servicii de consultanţă 

agricolă, la informaţiile rezultate din activitatea de cercetare şi la educaţia 

oferită prin intermediul camerelor agricole. 

- Servicii private de consultanţă, realizate prin intermediul companiilor de 

consultanţă în statele din estul Germaniei, şi anume: Mecklenburg-

Vorpommern, Brandenburg, Saxony-Anhalt, Thuringia şi Saxony. 

- Servicii de consultanţă agricolă furnizate de organizaţiile de fermieri, aşa 

cum este Asociaţia Fermierilor din Germania, şi cercurile consultative, cu 

tradiţie în statele Saxony şi Schleswig-Holstein, dar existând şi în alte state. 

- Servicii de consultanţă agricolă furnizate de ONG-uri, care oferă mai ales 

consultanţă socială şi familială pentru fermieri. 

 

2.2.3.4. Consultanţa agricolă în Franţa 

 

În anul 1879, statul francez stabileşte primii profesori de agricultură 

cu rol de formatori, dar şi de popularizare a informaţiilor cu caracter agricol. 

După cel de-al Doilea Război Mondial, activitatea de popularizare agricolă 

continuă să rămână în sarcina agenţiilor statului, dar aceasta se dezvoltă şi la 

nivelul grupurilor profesionale, a cooperativelor agricole, organismelor de 

întrajutorare şi de credit, precum şi la nivel privat. În anul 1966, se 

înfiinţează Asociaţia Naţională pentru Dezvoltare Agricolă (ANDA - 

Association Nationale de Développement Agricole), care a fost desfiinţată 

în anul 2005. 

Consultanţa agricolă este asigurată, în prezent, prin intermediul 

următorilor furnizori de consultanţă (Labarthe, 2014): 

- Instituţii furnizoare de inputuri sau care achiziționează produse agricole, 

reprezentate în principal de cooperativele agricole şi comercianții privați, 

la care se adaugă industriile din aval, respectiv sectorul agro-alimentar 

(agro-food). 
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- Camere de agricultură, care sunt prezente la diferite niveluri: național 

(Adunarea Permanentă a Camerelor de Agricultură APCA - Assemblée 

Permanente des Chambres d'Agriculture), regional (21 camere de 

agricultură regionale) și departamental (94 camere de agricultură 

departamentale). Circa 73 % dintre angajați sunt ingineri sau tehnicieni 

implicați în activități de consultanţă sau cercetare-dezvoltare. Camerele 

de agricultură sunt conduse de un președinte (fermier) şi de un consiliu al 

fermierilor (care sunt aleşi), care numește directorul camerei. Finanţarea 

este asigurată printr-o taxă locală pe terenul „neconstruit” (care acoperă în 

medie 50 % din finanțarea camerei), subvenții de la Ministerul 

Agriculturii (care acoperă în medie 17 % din finanțarea totală), contracte 

cu autoritățile locale și achiziționarea de servicii de către fermieri. 

Domeniile de intervenție sunt următoarele: consiliere individuală de 

afaceri pentru fermieri (strategii comerciale, investiții în echipamente), 

consiliere agronomică și de mediu, dezvoltare teritorială și locală, 

conformitatea cu reglementările în vigoare (standarde, subvenții, 

formulare), calitatea produselor agricole, monitorizarea resurselor și baze 

de date. Camerele de agricultură deţin un centru de formare profesională 

şi un colegiu agricol. 

- Asociații de fermieri, care furnizează servicii fermierilor. 

- Companiile private de consultanţă, reprezentate de consultanţi individuali 

sau instituţii cu 5 - 10 consultanţi, care furnizează consultanţă agronomică 

cu privire la cultura mare şi horticultură, în special viticultură, dar şi cu 

privire la medicina veterinară, contabilitate ş.a. 

 

2.2.3.5. Consultanţa agricolă în Olanda 

 

În 1906, guvernul olandez a creat oficial serviciul de extensiune 

rurală ca răspuns la criza care a afectat Olanda la sfârșitul secolului al XIX-lea. 

La acea vreme, guvernul olandez a început iniţierea tripletei OVO 

(Cercetare-Educaţie-Consultanţă), investind în cercetare, învățământul de 

stat şi consultanţă și creând legături puternice între cele trei elemente. 

În Olanda, funcţionează Serviciul de Consultanţă Agricolă (DLV - 

Dienst Landbouw Voorlichting; Agricultural Extension Service), care, prin 

serviciile sale, acoperă aspectele tehnice şi economice ale producţiei 

agricole la nivel de fermă şi formularea politicii agricole naţionale. În anul 

1990, DLV a devenit un serviciu independent în cadrul Ministerului 

Agriculturii, pentru ca în anul 1993 să fie transformat într-o fundaţie, iar 

fermierii au început să plătească pentru serviciile furnizate. În perioada 1993 

- 1998, circa 60 % din finanţare a fost asigurată de fermieri şi 40 % de către 

Ministerul Agriculturii. În perioada 1998 - 2004, DLV a devenit o societate 
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pe acţiuni, cu 82 % din acţiuni deţinute de Ministerul Agriculturii şi 18 % 

deţinute de personal. În anul 2005, DLV a devenit un holding - DLV 

Advisory Group, care asigură consultanţă tehnică, economică şi managerială 

fermierilor, instituţiilor care lucrează în domenii legate de agricultură şi 

instituţiilor publice. DLV Plant, care asigură consultanţă cu privire la 

plantele de cultură mare şi plantele horticole, este activ în 50 de ţări şi are 

opt sucursale internaţionale (Caggiano, 2014). 

Sistemul de consultanţă agricolă olandez include diverşi furnizori de 

servicii de consultanţă cu caracteristici foarte diferite. Aceştia sunt 

reprezentaţi de DLV, care este cel mai important furnizor de consultanţă 

agricolă din Olanda, de instituţiile din amonte şi din aval de agricultură, de 

companii private, de organizații ale fermierilor (cooperative, uniuni ale 

fermierilor, grupuri de studiu), şi într-o măsură mai mică de instituții de 

cercetare, ONG-uri şi fundații. Furnizorii privaţi de consultanţă agricolă 

sunt asociaţi în VAB (Ambitious Agricultural Consultants), o asociaţie 

fondată în anul 1997. 

 

2.2.3.6. Consultanţa agricolă în Danemarca 

 

Primii consultanţi agricoli au fost angajaţi de către asociaţiile de 

fermieri care au început să se dezvolte în a doua jumătate a secolului al 

XIX-lea. Astfel, consultanţii agricoli au început să fie angajaţi în anii 1870 

de către asociaţiile fermierilor crescători de vaci de lapte, apoi în anii 1880 

de către asociaţiile crescătorilor de porci şi în anii 1900 de către asociaţiile 

cultivatorilor de plante. 

Începând cu anul 1852, Guvernul danez a plătit pentru serviciile de 

consultanţă adresate fermierilor. Guvernul danez a asigurat suportul pentru 

serviciile de consultanţă agricolă în perioada 1887 - 1971 prin bugetare 

naţională anuală. În perioada 1971 - 2004, consultanţa agricolă a avut 

propria lege prin care se asigura finanţarea, iar după anul 2004, susţinerea 

bugetară a serviciilor de consultanţă agricolă a încetat (Madsen-Østerbye, 

2014). 

Sistemul danez de consultanţă agricolă, care este considerat a fi unul 

dintre cele mai performante sisteme de consultanţă agricolă din lume, este 

format din următoarele instituţii: 

- Serviciul Danez de Consultanţă Agricolă (DAAS - Danish Agricultural 

Advisory Services), care reprezintă cel mai important furnizor de 

consultanţă agricolă din Danemarca; 

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

- două companii private de consultanţă agricolă de mărime medie 

(Patriotisk Selskab şi LVK - Landbrugets Veterinære Konsulenttjeneste); 
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- 10 - 15 companii de consultanţă cu 3 - 7 angajaţi; 

- un ONG (National Organic Association); 

- un anumit număr de companii veterinare de consultanţă de mărime medie 

şi mică; 

- institutul AgroTech; 

- universităţi, colegii agricole şi şcoli vocaţionale; 

- companii furnizoare de inputuri. 

Serviciul Danez de Consultanţă Agricolă (DAAS) este un sistem cu 

două niveluri (two-layer system), primul nivel fiind reprezentat de Centrul 

de Cunoștințe pentru Agricultură (Knowledge Centre for Agriculture) și al 

doilea nivel fiind reprezentat de 30 de Centre Locale de Consultanţă. 

Centrul de Cunoștințe pentru Agricultură funcționează ca o verigă 

dintre cercetare, educația universitară și serviciile de consultanță. Centrul 

acoperă majoritatea tipurilor de servicii de consultanţă agricolă prin 

departamentele sale. 

Cele 30 de Centre Locale de Consultanţă sunt independente unele 

faţă de altele, fiecare având câte un director care face parte din Comitetul 

Director al DAAS. Fiecare centru este deţinut de una sau mai multe asociaţii 

locale ale fermierilor. 

Principalele surse de finanțare pentru DAAS sunt reprezentate de 

plăţile făcute de fermieri pentru serviciile de consultanţă oferite de Centrele 

Locale de Consultanță și de plăţile făcute de aceste centre pentru serviciile 

oferite de Centrul de Cunoștințe pentru Agricultură. Începând cu anul 2004, 

DAAS nu a mai primit finanţare publică. 

Metodele de lucru utilizate în cadrul DAAS sunt: discuţii individuale 

de consultanţă şi vizite la fermieri (circa 40 % din activităţi), întâlniri cu 

grupuri de fermieri (circa 10 % din activităţi), efectuarea de demonstrații, 

organizarea de workshop-uri şi zile în teren, întâlniri cu fermierii la birou 

(circa 30 % din activităţi). La acestea se adaugă lucrul prin telefon şi cu 

ajutorul internetului. 

 

2.2.3.7. Consultanţa agricolă în Italia 

 

Sistemul de consultanță agricolă din Italia se caracterizează printr-o 

organizare regională a serviciilor publice de consultanță, care răspunde la 

cerinţele unei varietăţi de sisteme agricole locale, oportunități de piață și 

mulți alți factori contextuali. În Italia, fiecare regiune are propria lege și 

propria sa politică privind serviciile de consultanță agricolă, ceea ce a dus la 

dezvoltarea a 21 de sisteme diferite, care rareori interacționează unele cu 

altele (Caggiano, 2014). 
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Unele regiuni au agenții regionale sau fundații care furnizează 

servicii publice de consultanţă agricolă. În altele, furnizarea serviciilor 

publice de consultanţă agricolă se realizează prin intermediul organizaţiilor 

fermierilor (uniuni ale fermierilor, cooperative, organizaţii de producători), 

instituţiilor private sau al ONG-urilor. La aceşti furnizori de consultanţă 

agricolă, se adaugă instituţiile furnizoare de inputuri şi cele care 

achiziționează produse agricole, precum şi consultanţii privaţi (agronomi şi 

medici veterinari) care trebuie să fie înregistraţi corespunzător legii. 

 

2.2.3.8. Consultanţa agricolă în Spania 

 

În anul 1955, în Spania s-a înfiinţat Serviciul de Consultanţă Agricolă 

(AES - Agricultural Extension Service), sub coordonarea guvernului central. 

În anul 1978, AES intră într-un proces de restructurare, pentru ca în anul 

1991 să dispară ca instituţie autonomă, ca urmare a reorganizării 

Ministerului Agriculturii (Esparcia şi colab., 2014). 

În prezent, serviciile de consultanţă agricolă sunt furnizate prin 

intermediul a cinci actori principali, şi anume: centrele de cercetare regi-

onale, oficiile agricole județene, organizațiile profesionale ale fermierilor, 

cooperativele agricole și companiile private specializate în acordarea de 

consultanță agricolă. 

 

2.2.3.9. Consultanţa agricolă în Polonia 

 

Primul instructor agricol din Polonia a fost angajat de către Marea 

Societate Agricolă Poloneză, în anul 1883. Se estimează că instituțiile de 

consultanță agricolă din Polonia s-au dezvoltat simultan cu educația 

agricolă. În anul 1957, au fost angajați primii consilieri agricoli (agronomi) 

de către grupurile de fermieri care au reînceput să se formeze. În anul 1973, 

echipe de consultanţi au fost angajate la nivelul fiecărui judeţ, pentru ca în 

anul 1975 să se formeze Centrele Regionale de Consultanţă (Regional 

Advisory Centres). În anul 1994, a fost adoptată Legea Consultanţei 

Agricole. 

În prezent, sistemul de consultanţă agricolă din Polonia este format 

din următorii furnizori de consultanţă (Kania şi colab., 2014): 

- Centrul de Consultanţă Agricolă CDR (Agricultural Advisory Centre), 

care are trei divizii şi care este coordonat de Ministerul Agriculturii şi 

Dezvoltării Rurale. CDR are în subordine 16 Centre Provinciale de 

Consultanţă (ODR) cu 308 echipe judeţene de consultanți agricoli. 

Finanţarea se realizează parțial de către Ministerul Finanțelor, prin 
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intermediul Ministerului Agriculturii pentru CDR, şi prin intermediul 

Guvernatorilor Provinciilor pentru ODR. 

- Camerele de Agricultură, care au fost reînfiinţate în anul 1996, şi care 

sunt structurate în Consiliul Național al Camerelor Agricole și 16 Camere 

Agricole Provinciale independente. Finanţarea acestora se realizează prin 

2 % din impozitul agricol și prin proiecte naționale şi europene. Unul din 

cele 18 obiective ale Camerelor Agricole îl constituie acordarea de 

consultanţă agricolă gratuit pentru fermieri, în acest sens având angajaţi 

consultanţi agricoli. 

- Instituţii private de consultanţă agricolă, care trebuie să fie înregistrate la 

Ministerul Agriculturii. 

- ONG-uri, care au un spectru larg de activități educaționale, ecologice, 

culturale şi de dezvoltare. 

 

2.2.3.10. Consultanţa agricolă în Ungaria 

 

Sistemul de consultanță agricolă din Ungaria este unul fragmentat, 

existând următoarele tipuri de consultanţă agricolă (Kozári, 2014): 

- consultanţă agricolă gratuită, care se realizează prin intermediul: 

- Serviciului de Consultanţă Comunală, care se realizează prin 

consultanţi angajaţi (câte un consultant la 1 - 20 de localităţi); 

- Camera Agricolă din Ungaria, care are angajaţi consultanţi agricoli; 

- consultanţă agricolă subvenţionată, care la nivel naţional se realizează 

prin intermediul Institutului de Dezvoltare Rurală, Formare Profesională 

şi Consultanţă - NAKVI (Rural Development, Training and Consultancy 

Institute), la nivel regional se realizează prin şapte Centre Regionale, iar 

la nivel local prin 82 Centre Sub-Regionale de Consultanţă Agricolă; 

- consultanţă agricolă comercială, care este mai puţin răspândită şi care este 

realizată în mod deosebit la nivelul fermelor mari; 

- consultanţă agricolă realizată de furnizorii de inputuri pentru agricultură. 

 

2.2.3.11. Consultanţa agricolă în Bulgaria 

 

În anul 1995, în Bulgaria s-a înfiinţat Sistemul Național de 

Consultanţă Agricolă (NSAE - National System of Agricultural Extension), 

iar la sfârşitul anului 1999, s-a înfiinţat Serviciul Național de Consultanţă 

Agricolă (NAAS - National Agricultural Advisory Service). Prin cele 27 de 

oficii regionale, NAAS furnizează consultanţă gratuită fermierilor din 

Bulgaria (Dirimanova, 2014). 

Alături de consultanţa furnizată de NAAS, au apărut instituţii private 

de consultanţă agricolă a căror activitate variază de la scrierea de aplicaţii 
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pentru obţinerea de sprijin financiar până la acordarea de asistență tehnică, 

dar în special pentru marile ferme agricole. 

Alţi furnizori de consultanţă agricolă sunt: organizaţii non-

guvernamentale (asociaţii ale fermierilor şi fundaţii), cooperativele şi 

grupurile de producători agricoli, furnizorii de inputuri, companiile prin care 

se asigură valorificarea recoltei, institutele ştiinţifice şi universităţile 

agricole. 

 

2.2.3.12. Consultanţa agricolă în China 

 

Istoricul sistemului de consultanţă agricolă din China începe în anul 

1920, atunci când departamentele de agricultură ale multor universități 

înființează secții de extensie prin imitarea modelului Colegiilor Land Grant 

din Statele Unite (Gao şi Zhang, 2008). 

În anii 50 (1949 - 1957), s-a pus bazele înfiinţării Sistemului de 

Consultanţă Agricolă Tehnologică (ATE - Agricultural Technology 

Extension System). În anul 1982, Ministerul Agriculturii înfiinţează 

Staţiunea Naţională de Consultanţă Agricolă Tehnologică (National ATE 

Station), pentru ca în anul 1993 Ministerul Agriculturii să înfiinţeze Centrul 

Naţional de Servicii de Consultanţă Agricolă Tehnologică (National ATE 

Service Center). 

În prezent, Centrul Naţional de Servicii de Consultanţă Agricolă 

Tehnologică este condus de Ministerul Agriculturii şi are o structură 

naţională gestionată la nivel local prin departamentele administrativ 

agricole. Prin intermediul acestui sistem ATE, se acordă fermierilor 

consultanţă agricolă gratuită, centrul naţional fiind compus din cinci direcţii 

speciale de extensie, şi anume: agricultură, zootehnie, acvacultură, 

mecanizare și management agricol. Sarcina principală a consultanţei 

agricole o constituie transferul tehnologiilor agricole. 

În China nu există servicii de consultanţă agricole private. 

 

2.2.4. Consultanţa agricolă în România 

 

Sistemul de consultanţă agricolă din România este reprezentat, în 

prezent, de camerele agricole înfiinţate prin Hotărârea Guvernului nr. 1609 

din 16 decembrie 2009, prin reorganizarea oficiilor/centrelor de consultanţă 

agricolă aflate la momentul respectiv în subordinea Agenţiei Naţionale de 

Consultanţă Agricolă (ANCA). Acest sistem este format din: 

- la nivel judeţean: 41 Camere Agricole Judeţene (CAJ), care sunt 

subordonate Consiliilor Judeţene şi care sunt coordonate din punct de 

vedere tehnic şi metodologic de MADR; 
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- la nivel local: 500 Centre Locale de Consultanţă Agricolă (CLCA), care 

sunt subordonate Camerelor Agricole Judeţene. 

Activităţile specifice de consultanţă agricolă desfăşurate la nivelul 

CAJ sunt următoarele: 

- formare profesională; 

- acţiuni de popularizare şi promovare; 

- elaborarea de proiecte pentru accesarea de fonduri europene; 

- asistenţă tehnică de specialitate; 

- consultanţă de specialitate pentru constituirea formelor asociative din 

agricultură. 

Finanțarea activității Camerelor Agricole Județene se realizează de la 

bugetul de stat și din venituri proprii, provenite din serviciile specifice 

prestate fermierilor și operatorilor economici. 

La nivelul Ministerului Agriculturii şi Dezvoltării Rurale (MADR) 

funcționează Compartimentul de Consultanţă, Extensie şi Formare 

Profesională, cu atribuții legate de consultanța în domeniul agriculturii şi 

industriei alimentare la nivelul ministerului și al camerelor agricole 

judeţene. 

De asemenea, în România funcţionează o serie de fundaţii care au ca 

obiect de activitate acordarea de consultanţă agricolă, cum sunt: 

- Fundaţia Universitară CERA pentru Dezvoltare Agricolă şi Durabilă, 

înfiinţată la USAMV Bucureşti; 

- Fundaţia Universitară pentru Consultanţă Agricolă (FUCA) din Cluj-

Napoca, înfiinţată la USAMV Cluj-Napoca; 

- Fundaţia „Haralamb Vasiliu”, înfiinţată la USAMV Iaşi; 

- Fundaţia AGRARIA, înfiinţată la Facultatea de Agricultură din cadrul 

Universităţii Craiova. 

Activităţi specifice de consultanţă agricolă desfăşoară şi diferite 

asociaţii ale producătorilor agricoli, precum: Asociaţia Generală a 

Consultanţilor Agricoli din România, Asociaţia Fermierilor din România, 

Societatea Română a Horticultorilor, Asociaţia Operatorilor din Agricultura 

Ecologică - BIO ROMANIA, Asociaţia Producătorilor şi Prelucrătorilor de 

Plante Medicinale şi Aromatice din România, Asociaţia Crescătorilor de 

Albine din România, Asociaţia Generală a Crescătorilor de Taurine din 

România, Asociaţia Producătorilor de Carne de Porc din România ş.a. 

De asemenea, activităţi specifice de consultanţă agricolă desfăşoară 

şi diferitele federaţii, cum sunt: Federaţia Naţională a Producătorilor din 

Agricultură, Industria Alimentară şi Servicii Conexe din România - PRO 

AGRO; Liga Asociaţiilor Producătorilor Agricoli din România - LAPAR. 

Activităţi de consultanţă agricolă desfăşoară şi diferite instituţii 

(societăţi comerciale) specializate în acordarea de consultanţă, institutele şi 
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staţiunile de cercetare, universităţile agricole, precum şi diferite societăţi 

comerciale şi companii care furnizează inputuri pentru agricultură sau prin 

care se valorifică recolta agricolă, inclusiv cele care sunt specializate în 

prelucrarea produselor agricole. 

 

2.3. Perspective ale consultanței agricole 

 

Este de aşteptat ca serviciile de consultanţă agricolă să evolueze 

odată cu dezvoltarea agriculturii. Fermierii vor avea nevoie de ajutor, sfaturi 

şi soluţii adecvate, în sprijinul acestei idei putând fi aduse următoarele 

argumente: 

- cerinţele pentru hrană şi materie primă pentru industrie şi bioenergie vor 

fi tot mai mari, motiv pentru care fermierii vor trebui să devină tot mai 

eficienţi şi mai specializaţi; 

- schimbările legislative, tehnologice, climatice etc. impun o adaptare 

continuă a fermierilor; 

- sustenabilitatea sistemului agricol va deveni o prioritate; 

- managementul corespunzător al resurselor naturale şi protecţia mediului 

înconjurător vor avea o importanţă din ce în ce mai mare; 

- sistemul agricol, în speţă ferma va deveni multifuncţională, pe lângă 

producţia agricolă aceasta trebuind să fie şi o sursă de apă şi aer curat, de 

sol sănătos, de bunăstare pentru animale, de peisaj frumos, de 

biodiversitate şi de spaţiu atractiv pentru recreere; 

- se va pune un accent din ce în ce mai mare pe calitatea recoltei şi a 

produselor agricole, precum şi pe trasabilitatea acestora; 

- necesităţile pieţii şi ale societăţii în ansamblu sunt într-o continuă 

dinamică, acestea impunând schimbări şi cerinţe specifice la nivelul 

fermierilor; 

- societatea în ansamblul său va deveni o societate bazată pe cunoaştere şi 

informaţie. 

Accesul la informaţie va fi din ce în ce mai facil pentru fermieri ca 

urmare a dezvoltării domeniului IT, ceea ce va permite accesarea 

informaţiei independent de condiţiile de timp şi spaţiu. Cu toate acestea, 

fermierii vor avea nevoie de ajutor în interpretarea datelor şi utilizarea 

informaţiilor disponibile, vor avea nevoie de sfaturi şi soluţii pertinente 

legat de informaţiile existente, care să vină de la specialişti, de la oameni de 

încredere, de la autorităţi profesionale. 

Consultantul agricol nu va mai reprezenta expertul care este 

posesorul informaţiilor utile şi al soluţiilor de rezolvare a problemelor. 

Clientul serviciului de consultanţă, individual sau colectiv, are propria 
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cunoaştere care va fi din ce în ce mai importantă şi care va trebui utilizată 

activ în actul de consultanţă. 

Soluţiile la problemele cu care se confruntă fermierii vor trebui să fie 

identificate în cadrul unui parteneriat consultant-fermier, iar consultantul va 

trebui să fie din ce în ce mai mult orientat către client. Se va pune un accent 

tot mai mare pe calitatea relaţiei consultant-client, iar consultantul va 

necesita noi aptitudini, noi cunoştinţe şi abilităţi de negociere şi rezolvare a 

problemelor, ceea ce va constitui o provocare constantă pentru acesta. 

Pe plan internaţional, consultanţa agricolă va continua să reprezinte 

din punct de vedere guvernamental un instrument politic cheie pentru 

implementarea politicilor agricole. De asemenea, prin intermediul 

consultanţei agricole vor fi promovate unele practici agricole, aşa cum sunt 

acelea specifice agriculturii durabile şi ale agriculturii ecologice. 

Serviciile de consultanţă vor deveni din ce în ce mai descentralizate, 

ceea ce se traduce prin faptul că se va merge tot mai puţin pe transmiterea 

unui mesaj în cadrul unui sistem ierarhic. De asemenea, este de aşteptat ca 

birocraţia între diferitele niveluri ierarhice ale serviciului de consultanţă să 

fie cât mai redusă. Va continua tendinţa înregistrată în ultimii ani de 

pluralism la nivelul serviciilor de consultanţă, ceea ce se traduce prin 

existenţa mai multor furnizori de consultanţă agricolă. Probabil că va 

continua să scadă ponderea finanţării publice şi va creşte ponderea costurilor 

suportate de fermieri, în timp ce la nivelul serviciului de consultanţă 

costurile se vor reduce pentru eficientizarea activităţii de consultanţă. 

Fermierii vor fi tot mai mult implicaţi ca parte activă în luarea deciziilor şi 

utilizarea resurselor la nivelul serviciului de consultanţă. Toate acestea vor 

face ca serviciul de consultanţă să fie cât mai flexibil şi adaptabil, ceea ce va 

duce la eficientizarea acestuia. 
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Capitolul III 

ELEMENTE DE BAZĂ UTILIZATE ÎN 

CONSULTANŢA AGRICOLĂ 
 

 

 

3.1. Comportamentul uman 

 

Comportamentul uman reprezintă modul de manifestare al oamenilor 

în anumite împrejurări sau situaţii. Cu alte cuvinte, comportamentul uman 

reprezintă ansamblul manifestărilor obiective prin care se exteriorizează 

viaţa psihică a oamenilor. 

 

3.1.1. Motivaţiile comportamentului uman 

 

Comportamentul uman nu este determinat de o singură cauză, ci 

rezultă din acţiunea comună a mai multor factori. Acesta este determinat de 

o serie de factori subiectivi, ce ţin de fiecare individ în parte, şi este 

influenţat de o serie de factori de mediu, care sunt percepuţi în mod 

subiectiv de către fiecare persoană în parte. Deci, comportamentul uman 

este o funcţie a interacţiunii dintre om şi mediu, pe care acesta îl percepe în 

mod subiectiv. 

Factorii subiectivi care determină comportamentul uman sunt 

reprezentaţi de: 

- nevoi; 

- interes/scop; 

- nivel de educaţie; 

- pregătire profesională; 

- grad de cultură şi civilizaţie; 

- credințe; 

- experienţă; 

- abilități; 

- personalitate; 

- vârstă; 

- sex. 

Factorii de mediu ce influenţează comportamentul uman sunt 

reprezentaţi de: 

- normele de conduită morală; 

- regulile sociale; 

- influențele exercitate de alți oameni (influenţe sociale); 
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- mijloacele şi posibilităţile de care dispun oamenii; 

- factorii mediului fizic (de exemplu, factorii climatici etc.). 

Pentru a înţelege comportamentul uman, trebuie cunoscute cauzele 

pentru care oamenii acţionează sau se manifestă într-un anumit fel. Sunt rare 

situaţiile când oamenii fac ceva şi se comportă într-o anumită manieră fără 

să aibă un scop, fără să urmărească realizarea a ceva, lucru care se întâmplă 

în mod conştient sau inconştient. Pe de altă parte, sunt situaţii când oamenii 

nu conştientizează cauzele care determină un anumit tip de manifestare, nu 

ştiu de ce se poartă într-un anumit fel. 

Un anumit tip de comportament poate fi determinat de mai multe 

cauze, după cum o anumită cauză poate determina comportamente diferite la 

diferite persoane. 

Abraham Maslow (1908 - 1970), psiholog american, a dezvoltat în 

anul 1943 teoria motivaţiilor, conform căreia un anumit comportament este 

determinat de ceea ce o persoană doreşte să aibă, să simtă sau să devină. 

Comportamentul uman este determinat de necesitatea satisfacerii nevoilor 

fundamentale (de bază) ale oamenilor, ca organisme vii, ca persoane sau ca 

membri ai societăţii. Aceste nevoi ale oamenilor sunt grupate pe cinci 

niveluri ierarhice, şi anume (fig. 3): 

- nevoi de supravieţuire; 

- nevoi de securitate; 

- nevoi de afiliere; 

- nevoi de recunoaştere; 

- nevoi de autorealizare. 

Nevoile de supravieţuire sunt denumite şi nevoi fiziologice şi sunt 

reprezentate de acele nevoi care asigură supravieţuirea biologică, ca 

organism viu, a omului, respectiv: nevoia de aer, apă, hrană, somn, adăpost, 

îmbrăcăminte etc. Dacă toate nevoile fundamentale ale omului nu ar fi 

satisfăcute, situație întâlnită foarte rar în realitate, atunci comportamentul 

uman este direcționat în sensul satisfacerii nevoilor de supraviețuire, care 

sunt cele mai importante. Ca atare, omul este preocupat în primul rând de 

satisfacerea acestor nevoi, iar în momentul în care acestea sunt satisfăcute, 

este preocupat de satisfacerea nevoilor aflate pe nivelul ierarhic următor. 

Nevoile de securitate, denumite şi nevoi de autoprotecţie, apar atunci 

când oamenii şi-au satisfăcut nevoile ce ţin de viaţa curentă, care asigură 

supravieţuirea oamenilor ca indivizi biologici. Aceste nevoi sunt 

reprezentate de dorința oamenilor de a avea securitate, stabilitate, protecţie, 

ordine etc. Prin aceste nevoi se asigură securitatea biologică a oamenilor şi 

se vizează satisfacerea în viitor a necesităţilor de bază. În general, oamenilor 

le place stabilitatea, ordinea, lucrurile cunoscute, le place să se simtă 

protejaţi. 
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Fig. 3. Ierarhizarea nevoilor fundamentale ale omului 

(după Maslow, 1970) 

 

Nevoile de afiliere, denumite şi nevoi de apartenenţă, sunt 

determinate de necesitatea oamenilor de a fi integraţi în diferite grupuri 

sociale şi de a fi acceptaţi de către cei din jur. Aceste nevoi sunt determinate 

de existenţa omului ca fiinţă socială. Omul are nevoia de a fi integrat în 

diferite grupuri sociale, respectiv de a face parte dintr-o familie, dintr-un 

grup de prieteni sau colegi, de a fi integrat în diferite instituţii etc. 

Nevoile de recunoaştere sunt determinate de necesitatea oamenilor 

de a fi stimaţi şi respectaţi în cadrul grupurilor din care aceştia fac parte, 

precum şi de către cei din jur. Cei care sunt apreciaţi, stimaţi şi admiraţi de 

către cei din jur se simt siguri pe ei şi capabili. Nevoia de recunoaştere şi 

apreciere, respectiv nevoia ca o persoană să se simtă importantă este 

considerată a fi una dintre cele mai stringente nevoi ale fiinţei umane. 

Această nevoie nu dispare după ce este îndeplinită, ci trebuie să fie 

satisfăcută în continuare, spre deosebire de nevoile biologice care odată 

satisfăcute dispar (de exemplu, după ce o persoană a mâncat dispare foamea, 

respectiv nevoia de a mânca în continuare). De asemenea, nevoia de 

siguranţă odată satisfăcută dispare, dar acest lucru nu se întâmplă în cazul 

nevoii unei persoane de a se simţi importantă. 
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Nevoile de autorealizare apar după ce toate celelalte nevoi sunt 

satisfăcute şi ţin de dorinţa oamenilor de a-şi folosi potenţialul de care 

dispun, de a se simţi împliniţi şi mulţumiţi de sine. Aceste nevoi se 

manifestă mai intens la artişti şi oameni de creaţie. Maslow (1943) descrie 

aceste nevoi astfel: „un muzician trebuie să cânte, un pictor să picteze, un 

scriitor să scrie, respectiv un om trebuie să fie ceea ce poate fi”. Tendinţa, 

firească de altfel, a oamenilor este să se autorealizeze în funcţie de 

potenţialul acestora. 

Nevoile de supravieţuire şi de securitate ţin de existenţa biologică a 

omului, în timp ce nevoile de afiliere, recunoaştere şi autorealizare ţin de 

existenţa socială a omului. De asemenea, formele specifice pe care le iau 

nevoile fundamentale ale omului variază de la o persoană la alta. 

Nevoile de la nivelurile ierarhice superioare apar numai după 

satisfacerea nevoilor de la nivelurile ierarhice inferioare. Pe măsură ce 

nevoile de la un anumit nivel sunt satisfăcute, oamenii au dorinţa de a-şi 

satisface nevoile de la nivelul ierarhic următor. Totuşi, în viaţa de zi cu zi, 

oamenii acţionează aproape în acelaşi timp pentru satisfacerea nevoilor de la 

diferite niveluri ierarhice. Astfel, acţiunile de supravieţuire şi securitate 

(procurarea hranei, îmbrăcăminţii etc.) se împletesc sau se suprapun cu 

acţiunile de afiliere (acţiuni specifice familiei, grupului de prieteni etc.), cu 

acţiunile de recunoaştere (activităţi profesionale, de implicare socială etc.) şi 

cu acţiunile de autorealizare (pasiuni, proiecte personale etc.). Acest lucru se 

datorează faptului că satisfacerea unei nevoi superioare nu este determinată 

neapărat de satisfacerea totală a nevoilor inferioare, ci este suficientă o 

satisfacere parţială, cu un anumit grad de satisfacere care este diferit de la o 

persoană la alta. 

De asemenea, la anumiţi oameni sau în anumite situaţii, nevoile de la 

un nivel ierarhic superior sunt satisfăcute înaintea nevoilor de la nivelurile 

iararhice inferioare (de exemplu, la anumiţi oameni satisfacerea unei pasiuni 

poate fi prioritară satisfacerii nevoilor de afiliere şi recunoaştere, pe termen 

scurt uneori chiar faţă de nevoile de securitate sau nevoile de supravieţuire). 

Este cazul oamenilor creativi, a oamenilor „însetaţi” de cunoaştere, dar şi a 

oamenilor care subestimează anumite nevoi care sunt satisfăcute în mod 

curent şi în optim, ceea ce se consideră un drept, un fapt firesc (de exemplu, 

oamenii acordă puţină importanţă procurării hranei atâta timp cât este un 

lucru firesc să existe hrană suficientă şi accesibilă, lucru care se schimbă în 

momentul în care hrana devine insuficientă sau inaccesibilă). De asemenea, 

în schimbarea ordinii nevoilor fundamentale ale oamenilor intervin şi 

idealurile, standardele şi valorile personale. 

Maslow (1943) a identificat următoarele precondiţii pentru 

satisfacerea necesităţilor fundamentale ale omului, şi anume: 
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- libertatea de a vorbi şi de exprimare; 

- libertatea de a face ceea ce doreşti atâta timp cât nu faci rău celorlalţi; 

- libertatea de a te proteja; 

- libertatea de a te informa; 

- dreptatea; 

- onestitatea. 

Nesatisfacerea nevoilor fundamentale ale oamenilor influenţează 

comportamentul într-un mod conştient sau inconştient, uneori influenţele 

inconştiente fiind mai importante decât cele conştiente. 

Comportamentul la un moment dat este determinat de mai multe 

nevoi fundamentale care acţionează simultan, precum şi de o serie de alţi 

factori. Astfel, până la un anumit punct, modul de manifestare al oamenilor 

pentru satisfacerea nevoilor fundamentale este influenţat, uneori chiar 

estompat de o serie de factori atât subiectivi cât şi de mediu, precum: 

educaţia, gradul de cultură şi civilizaţie, personalitatea, normele morale etc. 

Dar, pe măsură ce gradul de nesatisfacere al nevoilor este mai mare, oamenii 

vor acţiona mai intens în sensul satisfacerii acestora, iar influenţa celorlalţi 

factori va fi din ce în ce mai mică, ajungându-se în situaţii extreme până la 

situaţia în care comportamentul este în totalitate direcţionat pentru 

satisfacerea nevoilor existenţiale. 

Nesatisfacerea anumitor nevoi, mai ales atunci când se consideră că 

era normal ca acestea să fie satisfăcute, generează sentimentul de frustrare. 

Frustrarea se manifestă în mod diferit de la un om la altul, precum şi în 

funcţie de nivelul ierarhic al nevoilor la care apare. 

Gradul de frustrare depinde de experienţa de viaţă a fiecărui individ, 

dar şi de educaţia, mentalitatea şi concepţia fiecărui individ. O satisfacere 

suficientă şi regulată a nevoilor determină în situaţia nesatisfacerii acestora 

o creştere a gradului de frustrare, în timp ce lipsurile şi privaţiunile 

frecvente determină o reducere a gradului de frustrare. Cu alte cuvinte, un 

om care este obişnuit cu lipsurile şi greutăţile trece mai uşor peste anumite 

perioade de criză şi acceptă mai uşor perioadele cu lipsuri şi neajunsuri, 

comparativ cu un om care nu a fost obişnuit cu lipsurile şi greutăţile, mai 

ales atunci când acesta consideră că i se cuvine şi că este normal să i se 

satisfacă nevoile. 

În consultanţa agricolă, ajutarea fermierilor se bazează pe înţelegerea 

comportamentului acestora şi a cauzelor care-l determină. O anumită reacţie 

sau o anumită manifestare a fermierilor poate fi socotită iraţională dacă nu 

se ţine cont de nevoile acestora şi de gradul lor de satisfacere. 

Consultantul trebuie să identifice gradul în care nevoile profesionale 

ale fermierilor sunt satisfăcute şi să identifice căile şi soluţiile de satisfacere 

a acestora. De asemenea, consultantul trebuie să înţeleagă care sunt cauzele 
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care determină un anumit comportament la fermieri, cauze care pot ține de 

aspecte profesionale sau nu (de exemplu, pot fi legate de starea de sănătate, 

existenţa unor probleme în familie sau în cadrul grupurilor sociale din care 

fermierul face parte etc.). Acestea se constituie în premise ale reuşitei 

acţiunii de ajutare a fermierilor în rezolvarea problemelor cu care aceştia se 

confruntă. 

 

3.1.2. Schimbarea comportamentului uman 

 

Schimbarea este o trăsătură a existenţei istorice a oamenilor. Viaţa 

oamenilor este în mod continuu supusă schimbărilor de diferite tipuri. 

Schimbarea constituie o condiţie a progresului, un mijloc de evoluţie şi o 

metodă de adaptare. 

Schimbarea are loc la mai multe niveluri, gradul de dificultate şi 

timpul necesar pentru realizarea schimbării crescând în ordinea următoare 

(fig. 4): 

1- cunoştinţe; 

2- atitudini; 

3- comportament individual; 

4- comportament de grup. 

 

 

 
 

Fig. 4. Timpul şi gradul de dificultate la diferite niveluri de schimbare 

(Sin, 1996) 
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Cel mai uşor se schimbă cunoştinţele, acestea necesitând eforturile 

cele mai mici, schimbarea petrecându-se într-o perioadă de timp relativ 

scurtă. Schimbarea de atitudini necesită eforturi mai mari şi perioade de 

timp mai îndelungate. Schimbarea comportamentului individual este şi mai 

dificilă, aceasta necesitând eforturi şi mai mari şi perioade de timp mai 

îndelungate. În fine, cel mai greu, cu eforturile cele mai mari şi în timpul cel 

mai îndelungat se schimbă comportamentul de grup. 

Fiecare persoană urmăreşte să-şi atingă un scop sau să trăiască o 

anumită stare dorită, pentru aceasta mobilizându-şi forţele psihice astfel 

încât să obţină ceea ce doreşte. În acelaşi mod acţionează un individ dacă în 

mediul său de viaţă apare un element perturbator, acesta mobilizându-şi 

forţele psihice pentru a elimina starea sau situaţia de dezechilibru şi 

disconfort. 

Căile pentru atingerea scopului dorit sau pentru evitarea stărilor 

negative, de dezechilibru, pot fi blocate sau îngreunate de existenţa a diferite 

forţe inhibante sau bariere, cum ar fi lipsa cunoaşterii sau cunoştinţele 

insuficiente, lipsa resurselor, nesiguranţa, teama de necunoscut, normele şi 

sancţiunile sociale etc. 

Forţele care acţionează pentru realizarea scopului propus sau 

obţinerea stării dorite sunt denumite forţe stimulante, iar cele care se opun 

poartă numele de forţe inhibante. Din această perspectivă, comportamentul 

uman poate fi definit ca o rezultantă a câmpului psihic în care forţele 

inhibante şi stimulante se găsesc în echilibru. Dacă forţele inhibante şi 

stimulante nu sunt în echilibru, atunci comportamentul uman se manifestă 

sub acţiunea unor tensiuni sau încordări psihice de diferite intensităţi, în 

funcţie de dezechilibrul creat. 

Ca atare, schimbarea comportamentului uman este privită ca un 

proces care se desfăşoară în trei etape (fig. 5): 

1- înlăturarea echilibrului existent; 

2- deplasarea spre un nou echilibru; 

3- obţinerea unui nou echilibru. 

Înlăturarea echilibrului existent se poate realiza pe trei căi: 

- înmulţirea şi intensificarea forţelor stimulante; 

- diminuarea sau îndepărtarea forţelor inhibante; 

- combinarea celor două metode anterioare. 

Dacă forţele inhibante sunt puternice, se recomandă nu numai 

sporirea forţelor stimulante, care ar putea mări astfel tensiunea internă şi ar 

creşte riscul de a se reveni la echilibrul anterior, ci şi o reducere 

semnificativă a forţelor inhibante sau chiar eliminarea lor, dacă acest lucru 

este posibil. 
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Fig. 5. Schimbarea comportamentului uman 

(C1 = comportamentul la momentul 1; C2 = comportamentul la momentul 2) 

 

Schimbarea comportamentului este uneori dificilă sau chiar 

imposibilă, deoarece unii factori implicaţi în acest proces sunt neclari în 

ceea ce priveşte modul de acţiune şi importanţa lor, motiv pentru care 

aceştia nu pot fi definiţi ca inhibanţi sau stimulanţi, neputându-se acţiona 

asupra lor. 

Atunci când consultantul agricol şi-a propus schimbarea 

comportamentului fermierului, care poate fi tradusă prin schimbarea soiului 

sau hibridului cultivat, modificarea tehnologiei de cultivare etc., acesta 

trebuie să fie alături de fermier în toate cele trei etape ale schimbării 

comportamentului. Consultantul trebuie să înlăture echilibrul existent la 

nivelul fermierului, dar trebuie să fie alături de el şi în etapele de deplasare 

spre un nou echilibru şi obţinerea noii stări de echilibru, aceasta realizându-se 

prin oferirea de informaţii, sfaturi, atenţie, grijă şi interes. Aceasta se 

impune cu atât mai mult cu cât echilibrul nou atins nu este suficient de stabil 

şi există riscul de a se reveni la starea iniţială. De asemenea, o serie de 

probleme spontane pot apărea în timpul realizării şi stabilizării noii stări de 

echilibru, care pot mări riscul răzgândirii. Ca atare, consultantul trebuie să 

fie în permanenţă alături de fermier, ca partener de încredere care-l ajută şi 

susţine în rezolvarea tuturor dificultăţilor. 
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Deşi oamenii sunt fiinţe cu o mare capacitate de adaptare şi sunt 

dispuşi la acceptarea schimbării, totuşi, aceştia manifestă o anumită 

rezistenţă la schimbare, chiar atunci când aceasta este în favoarea lor. 

Această rezistenţă la schimbare este determinată de: 

- lipsa convingerii că schimbarea este necesară, aceasta datorându-se 

automulțumirii și lipsei informaţiilor cu privire la elementele de noutate 

sau înțelegerii acestora, ceea ce face ca situaţia existentă să fie 

considerată satisfăcătoare, iar schimbarea să fie considerată inutilă şi 

chiar deranjantă; 

- teama de necunoscut, determinată de faptul că oamenii preferă situaţia 

prezentă unui viitor nesigur; 

- teama de incapacitate şi eşec, determinată de lipsa încrederii în forţele 

proprii şi lipsa exemplelor şi a modelelor de urmat; 

- perturbarea obiceiurilor şi a activităţilor obişnuite, oamenii manifestând 

o necesitate accentuată de siguranţă şi stabilitate, la care se adaugă într-o 

măsură mai mare sau mai mică comoditatea și conservatorismul, care fac 

ca schimbarea comportamentului să fie neplăcută pentru majoritatea 

dintre noi, cel puţin până se ajunge la stabilirea noului echilibru şi 

realizarea unei stări de obişnuinţă; 

- lipsa de respect şi de încredere în persoana care promovează 

schimbarea, determinată, de exemplu, de imaginea nu foarte bună pe care 

anumiţi consultanţi o au. 

Consultantul trebuie să recunoască orice tendinţă a fermierului de 

rezistenţă la schimbare şi să-l ajute în schimbarea comportamentului pe 

parcursul procesului de consultanţă. Totuşi, trebuie acceptat faptul că sunt şi 

fermieri conservatori, care nu doresc să se expună, care văd diferit riscurile 

la care se expun decât consultantul, care pur şi simplu acceptă schimbarea 

mai greu sau chiar foarte greu. 

De asemenea, consultantul trebuie să aibă în vedere că, în general, cu 

cât un fermier este mai bine adaptat la ceea ce face şi la contextul în care se 

găseşte, cu atât este mai puţin adaptabil, şi ca atare va accepta mai greu 

schimbarea. 

 

3.1.3. Metode de influenţare a comportamentului uman 

 

Consilierea. Prin activitatea de consiliere sunt oferite sfaturi pentru 

găsirea sau alegerea soluţiei optime de rezolvare a problemelor cu care se 

confruntă fermierii. Fermierului i se oferă diferite soluţii de rezolvare a 

problemei cu care se confruntă şi este ajutat să identifice soluţia optimă de 

rezolvare a acesteia. Metoda este recomandată mai ales atunci când 

schimbarea vizează latura afectivă, emoţională a fermierului. 
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Pentru reuşita activităţii de consiliere, fermierii trebuie să 

conştientizeze problemele cu care se confruntă sau să fie ajutaţi de 

consultanţi să le conştientizeze. De asemenea, consultanţii trebuie să 

cunoască foarte bine situaţia fermierilor şi contextul în care aceştia îşi 

desfăşoară activitatea şi să se bucure de încrederea acestora. 

Constrângerea. Constrângerea este o metodă folosită de către 

autorităţi pentru a obliga populaţia să respecte anumite reguli şi norme. Cel 

care aplică constrângerea trebuie să aibă suficientă putere (care poate fi 

administrativă, profesională, morală, economică, politică etc.), să ştie cum 

să folosească constrângerea şi să poată aprecia dacă persoana supusă 

constrângerii va reacţiona sau se va comporta în maniera dorită. 

Prin metoda constrângerii se pot înregistra schimbări în 

comportamentul oamenilor într-un timp relativ scurt, dar situaţia este destul 

de greu de controlat, cei supuşi contrângerii reacţionând uneori în sens 

negativ. Aceasta este justificată de dorinţa firească a oamenilor de libertate 

şi de a nu fi îngrădiţi şi limitaţi în acţiunile lor. De altfel, această metodă de 

modificare a comportamentului uman nu este recomandată atunci când prin 

realizarea schimbării se urmăreşte iniţiativă din partea celor vizaţi. 

Metoda constrângerii nu este folosită în mod direct în activitatea de 

consultanţă agricolă, ci în mod indirect prin aducerea la cunoştinţa 

fermierilor a diferitelor acte normative (legi, hotărâri de guvern, ordonanţe 

de urgenţă, regulamente, decizii, norme metodologice), a modalităţilor de 

aplicare, dar şi a sancţiunilor prevăzute pentru nerespectarea acestor acte 

normative. Consultantul agricol trebuie să fie la curent cu toate restricţiile şi 

constrângerile legale care vizează fermierii şi activităţile pe care aceştia le 

desfăşoară şi să realizeze popularizarea şi informarea fermierilor cu privire 

la acestea. 

Manipularea. Manipularea reprezintă acţiunea prin care cineva (o 

persoană sau un grup de persoane) este determinat să acţioneze într-un mod 

compatibil cu interesele iniţiatorului manipulării. 

Prin manipulare se utilizează informaţii pentru influenţarea fermierilor 

fără ca aceştia să-şi dea seama, având însă impresia libertăţii de decizie. 

Condiţiile pentru folosirea acestei metode de modificare a comportamentului 

sunt: 

- consultantul trebuie să fie convins că este necesar şi de dorit pentru 

fermier ca să-şi modifice comportamentul; 

- manipularea trebuie folosită numai în interesul şi spre binele fermierilor; 

- manipularea trebuie astfel folosită încât fermierii să nu-şi dea seama că 

sunt manipulaţi. 

În situaţia folosirii tehnicii manipulării, cel care o exercită poartă 

responsabilitatea consecinţelor acţiunilor sale. 
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Oferirea de mijloace. Această metodă poate fi folosită atunci când 

fermierii nu au mijloacele disponibile pentru a-şi îndeplini scopurile de 

producţie sau nu doresc să rişte utilizând mijloacele pe care le au la 

dispoziţie. Aceste mijloace se referă la credite pe termen scurt, mediu sau 

lung pentru procurarea de îngrăşăminte, seminţe, pesticide, maşini agricole, 

echipamente, instalaţii etc., precum şi la o serie de materii şi materiale care 

pot fi asigurate în anumite condiţii (de exemplu, produse insecticide pentru 

combaterea unor dăunători al căror atac se manifestă la nivel zonal, regional 

sau chiar naţional, cum ar fi atacul de ploşniţa cerealelor - Eurigaster spp.). 

Serviciul de consultanţă, de obicei nu dispune şi nu distribuie astfel 

de mijloace. Totuşi, consultantul agricol are rolul de a informa fermierii cu 

privire la existenţa acestor mijloace şi de a-i ajuta în demersul pe care îl fac 

pentru procurarea şi utilizarea acestora. 

Asigurarea unor servicii. Prin această metodă, actul de consultanţă 

propriu-zis este însoţit de oferirea unor servicii ce vizează eficientizarea 

activităţii de consultanţă. De exemplu, consultanţa oferită cu privire la 

posibilităţile de finanţare în agricultură este însoţită de asigurarea serviciilor 

de completare a formularelor pentru obţinerea creditelor bancare, asigurarea 

serviciilor de completare a documentaţiei pentru proiectele de dotare cu 

mijloace tehnice, a documentaţiei pentru primirea subvenţiilor etc. O 

asemenea asistenţă gratuită contribuie la creşterea încrederii fermierilor în 

serviciul de consultanţă. 

Influenţele sociale. De obicei, un individ nu poate face orice şi când 

doreşte, fără a fi influenţat sau fără a ţine seama de cei care-l înconjoară, de 

familie, prieteni, cunoştinţe, dar şi de normele de conduită morală şi 

normele sociale. 

Pentru schimbarea comportamentului fermierilor, consultantul poate 

acţiona şi interacţiona direct cu fermierii, sau poate acţiona indirect asupra 

acestora prin intermediul diferitelor persoane din cadrul grupurilor din care 

fac parte fermierii şi care au o anumită influenţă asupra acestora. 

Consultantul se poate folosi de aşa-numiţii lideri de opinie, de persoanele 

respectate şi apreciate în rândul fermierilor. Cu ajutorul acestora, consul-

tantul poate să-i convingă pe fermieri să acţioneze într-un anumit fel sau să 

desfăşoare o anumită activitate. 

Schimbul de bunuri şi servicii. Schimbul de bunuri şi servicii 

constituie un mijloc de influenţă atunci când acesta este oportun şi 

presupune un avantaj reciproc. Facilitarea de către consultant a realizării 

unor schimburi între fermieri le poate influenţa comportamentul prin venirea 

acestora în contact cu noi tehnici şi metode de producţie, noi utilaje şi 

echipamente etc., precum şi prin conştientizarea avantajelor care decurg din 

noua situaţie. 
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3.2. Percepţia 

 

3.2.1. Conceptul de percepţie 

 

Percepţia reprezintă procesul psihic prin care oamenii primesc 

informaţii (stimuli) din mediul înconjurător prin intermediul organelor de 

simţ. Informaţiile astfel primite sunt asimilate şi transformate în cunoştinţe. 

Prin procesul de percepţie cunoaştem şi înţelegem realitatea în care 

trăim, respectiv formele de viaţă, obiectele, procesele şi fenomenele din 

lumea obiectivă care ne înconjoară. Ca atare, procesul de percepţie 

reprezintă punctul de plecare în realizarea proceselor de comunicare şi 

învăţare. 

Informaţiile (stimulii) din mediul înconjurător sunt percepute prin 

intermediul organelor de simţ. Totuşi, trebuie avut în vedere faptul că 

organele de simţ nu percep totalitatea informaţiilor din mediul care ne 

înconjoară, respectiv ochii noştri nu lucrează asemenea unei camere video, 

iar urechile nu sunt precum un aparat de înregistrare. Foarte multe informaţii 

din jurul nostru nu sunt percepute, deoarece organele noastre de simţ nu au 

capacitatea de a le percepe. De aceea, se poate afirma că între mediul 

obiectiv care ne înconjoară şi mediul subiectiv sau mediul perceput de noi, 

este o mare diferenţă. 

Oamenii nu recunosc realitatea aşa cum este ea, în întreaga sa 

complexitate şi în starea în care se găseşte la un moment dat, ci fiecare îşi 

face o imagine proprie asupra mediului care îl înconjoară. De regulă, 

oamenii percep preferenţial acei stimuli care corespund cerinţelor lor, le dau 

siguranţă, par potriviţi ca mijloace sau căi pentru atingerea scopurilor 

propuse şi care confirmă experienţa dobândită. Informaţiile generatoare de 

nelinişti şi nesiguranţă sunt, de regulă, trecute cu vederea sau rămân neluate 

în seamă, fiind schimbată sau modificată importanţa lor sau pur şi simplu 

fiind „uitate activ”, dacă acestea sunt totuşi percepute. 

Procesul de percepţie se realizează în trei etape, şi anume: 

- detecția; 

- identificarea; 

- discriminarea. 

De exemplu, uitându-ne în depărtare vedem o cultură agricolă (etapa 

de detecție), care atunci când ne apropiem de ea o identificăm ca fiind o 

cultură de grâu (etapa de identificare), iar când suntem lângă sau chiar în 

cultura de grâu distingem o serie de detalii care ne spun că plantele sunt într-o 

anumită fază de vegetație, vegetează în mod corespunzător sau nu, sunt 

atacate de o anumită boală sau dăunător etc. (etapa de discriminare). 
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3.2.2. Factorii care influenţează procesul de percepţie 

 

Procesul de percepţie este influenţat de o serie de factori, și anume: 

 Factori subiectivi, care pot fi: 

- factori structurali, care se bazează pe performanţele organelor de simţ; 

- factori funcţionali, care rezultă din starea psihică a celui care percepe. 

 Factori de mediu, cum sunt: zgomotul, iluminarea, temperatura, spaţiul, 

timpul etc. 

Principalii factori funcţionali care influenţează procesul de 

percepţie sunt: 

- Dispoziţia. Informaţiile pe care le primim la un moment dat le percepem 

dacă avem dispoziţia de a face acest lucru, respectiv dacă avem starea 

sufletească necesară pentru a percepe informaţii la momentul respectiv. 

De exemplu, putem percepe informaţiile care ajung la noi la un moment 

dat dacă suntem odihniţi, bine dispuşi, fără probleme care să ne apese, în 

timp ce atunci când suntem obosiţi, prost-dispuşi, preocupaţi de diferite 

probleme sau cu anumite probleme de sănătate, informaţiile, chiar dacă 

ajung la noi, nu sunt percepute pentru că nu avem dispoziția necesară 

pentru a face acest lucru. 

- Necesităţile. Dacă informaţiile corespund necesităţilor noastre, atunci 

acestea sunt percepute şi devin chiar interesante, pentru că acestea ne 

ajută să ne rezolvăm nişte probleme şi să ne satisfacem nişte necesităţi. 

De exemplu, într-o discuţie despre bolile grâului, informaţiile pot să fie 

percepute de un cultivator de grâu, mai ales dacă acesta are probleme cu 

bolile în cultura sa, în timp ce pentru un crescător de animale aceste 

informaţii pot să nu fie percepute pentru că nu-i servesc la nimic. 

- Aşteptările. Informaţiile care corespund aşteptărilor noastre din punct de 

vedere al complexităţii, importanţei etc. sunt percepute şi constituie o 

premisă pentru percepţia în continuare a informaţiilor care urmează. 

- Interesul. Informaţiile care sunt interesante, respectiv acelea care asigură 

un plus de cunoaştere, sunt percepute chiar dacă sunt sau nu utile efectiv. 

De asemenea, un fermier va fi întotdeauna interesat de informaţiile din 

sfera sa de activitate sau de acele informaţii care îi stârnesc interesul prin 

faptul că-i clarifică unele aspecte sau îi dau răspunsul la unele întrebări. 

- Pregătirea profesională. Prin pregătirea profesională se îmbunătăţeşte 

capacitatea de percepţie pentru un anumit domeniu de activitate. 

Informaţiile dintr-un anumit domeniu de activitate pot fi interesante şi 

percepute de către un specialist din domeniul respectiv, în timp ce pentru 

ceilalţi oameni pot fi neinteresante sau chiar nu pot fi înţelese. De 

exemplu, o cultură de grâu în primăvară, pentru un nespecialist poate fi 
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un simplu câmp cu plante, de culoare verde, în timp ce pentru un 

specialist agricol acel câmp înseamnă o anumită densitate a plantelor care 

se găsesc în anumite faze de vegetaţie, poate însemna un anumit grad de 

îmburuienare cu anumite specii de buruieni, poate însemna plante 

sănătoase sau atacate de boli sau dăunători, poate însemna informaţii cu 

privire la uniformitatea culturii, aplicarea îngrăşămintelor cu azot, 

calitatea semănatului, aplicarea tratamentelor pentru combaterea bolilor şi 

a dăunătorilor etc. 

- Experienţa. În percepţia subiectivă a informaţiilor este importantă 

experienţa pe care o avem, respectiv cunoştinţele dobândite în trecut. De 

exemplu, cineva care a venit în contact cu un anumit lucru, proces sau 

fenomen poate să recunoască anumiţi stimuli şi să fie interesat de 

informaţiile pe care le primeşte pentru că este în cunoştinţă de cauză, îşi 

clarifică aspectele încă neclare, înţelege despre ce este vorba etc. 

- Sistemul de valori. Concepţiile cu privire la valoare stabilesc ceea ce 

poate fi considerat bun sau rău, onorabil sau ruşinos, demn de acceptat 

sau refuzat. Sistemele valorice ale oamenilor rezultă din: mediu de viaţă 

(loc, climă, mediu social), istorie, cultură, religie, filosofie, mitologie 

(concepţii despre univers, viaţă şi moarte). Consultanţii agricoli care se 

găsesc adeseori într-un mediu nou şi care vin mereu în contact cu alţi 

fermieri nu trebuie să fie surprinşi de faptul că sistemul de valori al 

acestora nu corespunde cu cel al lor. Pentru a le putea rezolva problemele 

şi a-i putea ajuta pe fermieri, consultantul trebuie să înţeleagă care este 

sistemul de valori al fermierilor cu care interacţionează. 

- Concepţiile individuale. Informaţiile care sunt conforme cu propriile 

concepţii ale fermierilor sunt percepute comparativ cu acelea care nu sunt 

conforme cu aceste concepţii. 

- Normele sociale şi morale. Conformitatea informaţiilor cu normele 

sociale şi morale constituie o premisă a percepţiei acestora de către 

fermieri. 

Percepţia are un caracter: 

- relativ, ceea ce înseamnă că deşi nu putem spune exact, fără a măsura, 

greutatea, dimensiunile sau suprafaţa unui obiect, suntem însă în măsură 

să spunem dacă acesta este mai greu sau mai uşor, mai mare sau mai mic 

decât alt obiect similar; 

- selectiv, ceea ce înseamnă că percepem numai o parte din informaţiile 

primite din mediul care ne înconjoară, excluzând în mod conştient sau 

inconştient anumite informaţii; oamenii reuşesc astfel să se concentreze 

asupra a ceea ce este important pentru ei; 

- subiectiv, ceea ce înseamnă că fiecare om percepe mediul obiectiv într-un 

mod subiectiv, propriu. 
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În activitatea sa cu fermierii, consultantul agricol trebuie să aibă în 

vedere caracterul relativ, selectiv și subiectiv al percepției la nivelul 

fermierilor. De asemenea, trebuie să înţeleagă factorii care influenţează 

procesul de percepţie şi să dirijeze atenţia fermierilor către acele părţi ale 

mesajului pe care doreşte să le evidenţieze şi să fie recepţionate. 

Atunci când transmite un mesaj fermierilor, consultantul agricol 

trebuie să se asigure că acesta a fost perceput, iar percepția mesajului este 

corectă. De asemenea, trebuie să se asigure că mesajul perceput produce 

efectele dorite. 

 

3.3. Comunicarea 

 

3.3.1. Conceptul de comunicare 

 

Comunicarea a constituit o necesitate în existenţa omului, o condiţie 

a evoluţiei acestuia şi a vieţii sociale. Existenţa societăţii umane nu poate fi 

concepută în afara comunicării, aceasta fiind practic dependentă de 

comunicare. Viaţa noastră socială, afectivă şi intelectuală se realizează prin 

intermediul comunicării. 

Prin comunicare, individul învaţă, îşi dezvoltă personalitatea, 

transferă informaţii şi experienţe, îşi exteriorizează emoţiile, percepţiile, 

opiniile. În plan social, prin comunicare se realizează constituirea şi 

coerenţa grupurilor sociale şi devine posibilă funcţionarea instituţiilor. 

Practic, comunicarea reprezintă elementul indispensabil pentru funcţionarea 

oricărei colectivităţi umane, indiferent de natura şi mărimea ei. Se poate 

spune că nu poate exista viaţă socială fără comunicare. Ca atare, buna 

funcţionare a colectivităţii de fermieri depinde de procesul de comunicare. 

Consultanţa, informarea, formarea şi perfecţionarea profesională nu 

se pot realiza decât prin intermediul procesului de comunicare, ca de altfel şi 

procesul de învăţare, răspândirea inovaţiilor sau schimbările sociale. 

Există diferite definiţii ale comunicării, fără să se cristalizeze o 

definiţie exhaustivă universal acceptată, aceasta fiind determinată de faptul 

că procesul de comunicare este foarte complex și implică abordări foarte 

diferite. 

Procesul de comunicare reprezintă procesul de transmitere a unui 

mesaj de la un emitent la un receptor, cu scopul de a produce anumite efecte 

la nivelul receptorului. 

În cazul consultanţei agricole, procesul de comunicare reprezintă 

procesul de transmitere a unui mesaj de la consultant la fermier sau de la 

fermier la consultant, în funcţie de situaţie, pentru a determina anumite 

efecte benefice fermierului. 
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Într-o abordare mai largă, comunicarea poate fi definită ca întregul 

comportament, verbal şi nonverbal, pe care-l avem în prezenţa uneia sau a 

mai multor persoane. 

Cu cât un individ poate comunica mai bine, mai clar şi mai repede, 

cu atât acesta îşi poate realiza mai bine scopul propus. A fi o persoană care 

comunică bine, înseamnă să te înţelegi pe tine însuţi şi pe ceilalţi, precum şi 

să furnizezi şi să primeşti la rândul tău informaţii. 

Caracteristicile comunicării: 

- comunicarea interumană se desfăşoară permanent şi continuu, fiind 

imposibil ca cineva să nu comunice ceva verbal sau nonverbal, indiferent 

de context, chiar şi atunci când nu doreşte să comunice; 

- comunicarea are un caracter simbolic, aceasta realizându-se prin coduri, 

precum: cuvinte (verbale sau scrise), gesturi, mimică, acţiuni, atitudini, 

comportamente etc.; 

- comunicarea se realizează prin intermediul mesajelor, care pot fi directe 

sau indirecte; 

- transmiterea mesajului în procesul de comunicare se poate face pe 

diferite căi; 

- comunicarea este bipolară, aceasta presupunând existenţa unui emitent şi 

a unui receptor; 

- comunicarea este interactivă, rolurile de emitent/receptor fiind 

complementare şi reversibile, fiecare din cei doi subiecţi putând să 

funcţioneze ca emitent şi receptor, influenţându-se reciproc; 

- comunicarea este adaptabilă, emitentul adaptându-se la receptor şi 

receptorul adaptându-se la emitent, ambii adaptându-se la calea de 

transmitere a mesajului; de asemenea, mesajul trebuie adaptat la context, 

respectiv la condiţiile în care are loc procesul de comunicare; 

- comunicarea este integrată într-un anumit context istoric și relațional, 

transmiterea şi recepţionarea mesajului fiind condiţionată de experienţa 

anterioară a celor doi parteneri ai procesului de comunicare, respectiv 

emitentul şi receptorul; 

- prin comunicare se urmăreşte atingerea unui anumit scop, obiectivul 

general fiind ca mesajul transmis să fie receptat, după care să fie înțeles, 

apoi să fie acceptat și în final să provoace o reacție, respectiv să 

determine o schimbare de comportament sau de atitudini; obiectivul 

specific este acela de a convinge sau să fim convinşi, să explicăm sau să 

ni se explice, să informăm sau să fim informați, să educăm sau să fim 

educați, să exprimăm sau să primim puncte de vedere etc. 

- între persoanele care comunică există întotdeauna diferenţe de poziţie 

ierarhică sau de statut social, pregătire profesională şi statut profesional, 

poziţie economică, vârstă, experienţă, realizări, prestigiu etc. 
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În activitatea de consultanţă agricolă, procesul de comunicare este 

folosit pentru inducerea unor schimbări la nivelul fermierilor, în beneficiul 

acestora, prin transmiterea de informaţii şi furnizarea de sfaturi, soluții, idei 

etc. Comunicarea reprezintă principalul instrument de lucru în consultanţă, 

fiind principalul mijloc prin care se realizează actul de consultanţă. 

 

3.3.2. Componentele procesului de comunicare 

 

Procesul de comunicare cuprinde următoarele elemente (fig. 6): 

- emitent (emițător); 

- receptor; 

- mesaj; 

- cale de comunicare; 

- feedback; 

- context. 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Fig. 6. Componentele procesului de comunicare 

 

Emitentul reprezintă persoana care transmite un mesaj unei alte 

persoane (receptorului). Caracteristicile emitentului, respectiv ale persoanei 

care transmite mesajul, cu importanţă în procesul de comunicare sunt: 

- volumul şi diversitatea cunoştinţelor şi a informaţiilor; 

- abilităţile de codificare a mesajelor; 

- aptitudinea de a alege calea de comunicare; 

- abilităţile de transmitere a mesajelor; 

- motivația și scopul comunicării. 
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Deşi emitentul este persoana care iniţiază procesul de comunicare, 

acesta nu poate controla în ansamblul său procesul de comunicare. 

Receptorul reprezintă persoana ce recepţionează mesajul. 

Caracteristicile receptorului, respectiv ale persoanei care recepţionează 

mesajul, cu importanţă în procesul de comunicare sunt: 

- volumul şi diversitatea cunoştinţelor şi a informaţiilor; 

- abilităţile de recepţionare (primire) a mesajelor; 

- abilităţile de decodificare a mesajelor. 

Receptorul reprezintă persoana căreia îi este adresat mesajul sau care 

intră întâmplător în contact cu mesajul. De asemenea, receptorul poate primi 

mesajul în mod conștient sau subliminal. 

Mesajul reprezintă ceea ce trebuie transmis de la emitent la receptor, 

fiind constituit din informaţii, idei, gânduri, păreri, raţionamente, intenţii, 

atitudini, opinii, puncte de vedere, sentimente, emoţii, experiențe. 

Pe lângă conţinutul propriu-zis, un mesaj este purtător şi de 

informaţii cu privire la persoana care transmite mesajul (sinceritate, 

temperament, pregătire profesională, grad de cultură etc.), precum şi de 

informaţii cu privire la relaţia care există între persoana care emite mesajul 

şi persoana care recepţionează mesajul. Aceste informaţii rezultă din modul 

de formulare şi de transmitere a mesajului, din tonul abordat, din diferitele 

componente nonverbale (poziţia corpului, gesticulaţii, expresia feţei etc.) 

care însoţesc mesajul. Persoana care recepţionează mesajul manifestă o 

atenţie deosebită pentru aceste informaţii pe care le poartă mesajul, motiv 

pentru care se poate simţi sau nu onorat, lăudat, apreciat, admirat etc. 

De cele mai multe ori, mesajele îndeplinesc un anumit scop, prin 

care se încearcă influenţarea receptorului în direcţia dorită de persoana care 

emite mesajul. 

Calea de comunicare reprezintă calea prin care se transmite mesajul 

de la emitent la receptor. Transmiterea mesajului se face pe următoarele căi: 

- verbal: 

- direct, respectiv prin contactul direct între emitent şi receptor; 

- indirect, respectiv prin intermediul telefonului, prin radio, televiziune, 

internet, înregistrări audio sau video; 

- în scris; 

- prin folosirea de gesturi, semne, imagini; 

- prin folosirea de sunete. 

La alegerea unei căi de comunicare se ţine cont de următoarele aspecte: 

- măsura în care receptorul vine în contact cu calea de transmitere a 

mesajului; 

- mărimea şi complexitatea mesajului; 

- distanţa dintre emitent şi receptor; 
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- posibilităţile tehnice şi financiare ale emitentului, dar şi ale receptorului; 

- numărul de receptori; 

- gradul de instruire al receptorilor. 

Feedback-ul reprezintă procesul prin care emitentul primeşte reacţia 

receptorului cu privire la mesaj. Prin intermediul feedback-ului, emitentul 

mesajului verifică dacă mesajul a fost înţeles corect de către receptor sau 

dacă aceasta a suferit modificări sau a fost denaturat. 

Feedback-ul poate fi: 

- direct, atunci când emitentul mesajului şi receptorul acestuia sunt faţă în 

faţă, acesta realizându-se prin cuvinte, gesturi, mimică; 

- indirect, atunci când emitentul mesajului şi receptorul acestuia nu sunt 

faţă în faţă, acesta realizându-se prin analiza efectului pe care-l determină 

mesajul, primirea de informaţii colaterale etc. 

Contextul în care are loc comunicarea reprezintă cadrul fizic şi 

psihosocial în care are loc procesul de comunicare. Contextul influenţează 

procesul de comunicare prin existenţa unor perturbaţii care acţionează în 

sensul reducerii sau distragerii atenţiei receptorului, dar şi a emitentului faţă 

de mesaj. Perturbaţiile sunt specifice atât mediului fizic în care are loc 

procesul de comunicare (de exemplu, zgomot, distanţa dintre emitent şi 

receptor etc.), cât şi contextului psihosocial în care are loc procesul de 

comunicare (ca de exemplu, starea de sănătate, emoţii, sistemul de valori, 

credinţe, apartenenţa la anumite grupuri etc.). 

De asemenea, comunicarea este integrată într-un anumit context 

istoric și relațional la nivelul emitentului şi a receptorului. Ca atare, procesul 

de comunicare este influenţat de experienţa de comunicare a celor doi 

parteneri (emitent şi receptor), dar şi de relaţiile existente între aceştia. 

Condiţiile în care are loc procesul de comunicare trebuie să le 

cunoaştem şi să le controlăm pe cât posibil, pentru ca procesul de 

comunicare să fie eficient, lucru pe care trebuie să-l facă şi consultantul 

atunci când comunică cu fermierii în actul de consultanţă. 

 

3.3.3. Etapele procesului de comunicare 

 

Procesul de comunicare presupune următoarele etape (fig. 7): 

- creaţia; 

- codarea; 

- transmiterea; 

- recepţionarea; 

- decodarea; 

- efectul. 
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Etapele comunicării la nivelul emitentului 

 
Etapele comunicării la nivelul receptorului 

 

Fig. 7. Etapele procesului de comunicare 

 

Etapa de creaţie sau de elaborare reprezintă etapa în care persoana 

emitentă concepe mesajul pe care doreşte să-l transmită. Mesajul conceput 

în această etapă există într-o formă abstractă în mintea emitentului. Este 

important ca mesajul care se elaborează să fie foarte clar şi bine structurat, 

astfel încât să producă efectele dorite la nivelul receptorului. 

Etapa de codare reprezintă etapa în care gândurile, raţionamentele şi 

ideile elaborate în etapa de creaţie şi care reprezintă structuri ale minţii ce 

nu pot fi văzute, auzite sau simţite de alte persoane, sunt traduse (codate) 

într-o formă concretă cu ajutorul unor simboluri. Ca urmare a procesului de 

codare, mesajul poate să fie transmis de la o persoană la alta. 

Simbolurile utilizate pentru materializarea mesajului pot fi verbale 

(cuvinte), vizuale (scrieri, gesturi, semne, imagini) sau auditive (sunete, 

muzică). Simbolurile trebuie alese astfel încât mesajul să fie exprimat cât 

mai corect. De asemenea, la alegerea acestora se ţine cont de posibilitatea 

receptorului de a decodifica mesajul, respectiv de a înţelege simbolurile 

utilizate la codarea mesajului. 

Etapa de trasmitere reprezintă etapa în care mesajul codat în etapa 

anterioară se transmite de la emitent la receptor. La alegerea căii de 

transmitere a mesajului se are în vedere ca mesajul să fie recepţionat 

complet şi corect de către receptor. 

Etapa de recepţionare cuprinde recepţionarea mesajului de către 

receptor, aceasta depinzând de factorii structurali şi funcţionali care 

influenţează procesul de percepţie şi de condiţiile de mediu în care are loc 

transmiterea mesajului de la emitent la receptor. 

Etapa de decodare reprezintă etapa în care receptorul decodează 

mesajul recepţionat, înţelegându-i semnificaţia, acest lucru fiind posibil dacă 

se cunoaşte simbolurile utilizate la codarea mesajului. 

Etapa de efect sau de asimilare a mesajului reprezintă etapa în care 

informaţiile primite prin intermediul mesajului sunt integrate în ansamblul 

Feedback 

Informaţii colaterale 
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informaţiilor pe care receptorul le posedă, acestea fiind utilizate sau nu în 

mod concret în funcţie de necesităţi. 

Etapele de creaţie, codare şi transmitere a mesajului sunt etape ce se 

realizează la nivelul emitentului, în timp ce etapele de recepţionare, 

decodare şi efect sunt etape ce se realizează la nivelul receptorului. 

Când în procesul de comunicare participă oameni din culturi diferite, 

comunicarea este nu numai dificilă, dar şi aspectele legate de personalitate şi 

relaţie au o importanţă mai mare. 

Receptorul, respectiv persoana care recepţionează mesajul, trebuie să 

încerce să descifreze toate părţile componente ale mesajului, referitoare în 

primul rând la conţinut, dar şi cu privire la persoana care a transmis mesajul. 

Comunicarea poate avea mai multe sensuri, respectiv de la emitent la 

receptor şi de la receptor la emitent prin intermediul procesului de feedback. 

Feedback-ul este puternic în cazul comunicării directe. Dacă transmiterea 

mesajelor are loc prin intermediul mijloacelor tehnice (televiziune, radio, 

presă scrisă, internet), deci în cazul comunicării indirecte, feedback-ul este 

diminuat, uneori chiar nefiind posibil. 

Cu ajutorul mijloacelor de comunicare în masă se obţine un efect 

mai puternic asupra unor segmente largi ale populaţiei, fiind diminuate (cu 

tendinţă chiar de eliminare) informaţiile cu privire la persoana care 

transmite mesajul. Totuşi, deşi comunicarea nu este directă, receptorul îşi 

construieşte o imagine proprie cu privire la emitent, respectiv apreciază şi 

evaluează persoana care emite mesajul. De aceea, mesajele pot fi acceptate 

sau refuzate, în funcţie de imaginea emitentului. 

De cele mai multe ori, credibilitatea unui emitent nu este prestabilită, 

ci are loc creditarea lui în cadrul procesului de comunicare. De asemenea, în 

situaţia existenţei unei credibilităţi scăzute sau a unei imagini nefavorabile 

care s-a format în mod indirect asupra unei persoane (ca urmare a 

zvonurilor, informaţiilor defăimătoare etc.), prin comunicare se poate realiza 

credibilitatea persoanei respective şi înlăturarea imaginii nefavorabile cu 

privire la persoana sa. Dar, dacă comunicarea nu este corespunzătoare, la fel 

de bine se poate pierde şi credibilitatea iniţială. 

În activităţile pe care le desfăşoară, consultantul agricol trebuie să 

dea dovadă de profesionalism atunci când comunică cu fermierii şi trebuie 

să manifeste o dorinţă sinceră de a-i ajuta în rezolvarea problemelor cu care 

se confruntă. Consultantul agricol trebuie să dea dovadă de profesionalism 

în domeniul în care acordă consultanţă, dar şi în arta comunicării. 

În fiecare secvenţă a procesului de comunicare pot apărea erori care 

pot afecta procesul de comunicare prin denaturarea mesajului. Ca atare, în 

activitatea de consultanţă agricolă, atunci când un consultant transmite un 
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mesaj fermierului, acesta trebuie să aibă în vedere eliminarea erorilor de 

comunicare sau diminuarea acestora pe cât de mult posibil. 

 

3.3.4. Selecţia în procesul de comunicare 

 

În procesul de comunicare, atât emitentul cât şi receptorul desfăşoară 

un proces continuu de selecţie, proces care poate fi: 

- selecţie a emiterii, care rezultă din alegerea pe care o face emitentul cu 

privire la ceea ce va transmite; 

- selecţie a expunerii, fiind imposibil de auzit, văzut sau citit tot ceea ce s-a 

transmis prin intermediul mesajului; oamenii au tendinţa să se expună 

informaţiilor care susţin propriile idei şi opinii, coincid cu ceea ce se 

cunoaşte deja, permit o înţelegere uşoară sau sunt utile şi importante 

pentru ei; 

- selecţie a atenţiei, care ne permite să nu fim copleşiţi de multitudinea de 

stimuli care ajung la simţurile noastre, reţinând numai ceea ce ne dorim; 

- selecţie a percepţiei, care ne permite să reţinem ceea ce are sens pentru 

noi, ni se pare logic sau este de dorit pentru noi; 

- selecţie a memoriei, care ne permite să ne protejăm prin uitare de tot ceea 

ce este nesemnificativ pentru noi; 

- selecţie a acceptării, care ne permite să utilizăm ceea ce am memorat, dar 

numai dacă corespunde cu concepţiile şi interesele noastre. 

 

3.3.5. Condiţiile unei comunicări optime 

 

Pentru atingerea obiectivului comunicării, o importanţă deosebită 

prezintă o serie de elemente, dintre care pot fi menţionate: 

- adaptarea mesajului la scopul comunicării, care poate fi de informare, de 

consiliere, de influenţare etc.; 

- utilizarea acelui canal sau modalitate/mod de comunicare (scrisă, orală, 

electronică etc.) considerată cea mai adecvată conţinutului mesajului, 

caracteristicilor receptorului şi contextului în care are loc comunicarea; 

- luarea în consideraţie a stării partenerului de comunicare (fizică/ psihică) 

în momentul comunicării (odihnit/obosit, calm/agitat, relaxat/preocupat, 

interesat/dezinteresat etc.) şi adaptarea mesajului pe cât posibil la această stare; 

- luarea în consideraţie a nevoilor partenerului de comunicare, respectiv 

privirea lucrurilor din perspectiva acestuia (ce dorește, ce simte etc.); 

- luarea în consideraţie a relaţiilor existente între cei doi parteneri de 

comunicare (emitent, receptor); 

- concentrarea asupra partenerului de comunicare, inclusiv prin contact 

vizual, și arătarea de interes pentru acesta; 
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- acordarea de atenţie transmiterii unui mesaj corect de la începutul 

comunicării, pentru că un mesaj transmis şi receptat este de multe ori 

ireversibil şi produce efecte în consecinţă; 

- asigurarea consistenţei în conţinut a mesajului, cantitatea de informaţie 

cuprinsă în mesaj trebuind să fie semnificativă pentru ambii parteneri, 

fără a fi însă excesivă; 

- asigurarea inteligibilităţii mesajului comunicat, respectiv organizarea 

informaţiilor şi asigurarea clarităţii şi înţelegerii lor de către receptor; 

- realizarea expresivităţii comunicării, care se realizează prin stil, intonaţie, 

ritm, pauze etc.; 

- receptarea şi decodarea corectă a mesajelor nonverbale emise simultan 

sau alternativ cu cele verbale; 

- anticiparea reacţiilor pozitive sau negative ale interlocutorului; 

- pregătirea unui plan de comunicare. 

 

3.3.6. Forme de comunicare 

 

Există diferite forme de comunicare, care pot fi clasificate după 

diferite criterii. 

a) După modul în care se realizează comunicarea, aceasta poate 

fi: 

- verbală (orală); 

- în scris; 

- nonverbală. 

1. Comunicarea verbală reprezintă comunicarea care se realizează 

pe cale vocală, prin intermediul cuvintelor. Aceasta reprezintă ceea ce se 

spune şi prezintă următoarele avantaje: 

- dă posibilitatea emitentului să-şi exprime ideile mai rapid şi mai uşor; 

- există un bun control prin feedback; 

- se pot folosi tehnici persuasive, dar şi gesturi sau mimică; 

- se poate evita echivocul din mesaj prin informaţii şi explicaţii 

suplimentare. 

Comunicarea verbală este specifică fiecărui individ, dar aceasta 

poate fi optimizată dacă se ţine cont de următoarele caracteristici: 

- Volumul (tăria vocii), care influenţează vizibil efectul pe care-l produce 

mesajul la nivelul receptorului. Volumul trebuie să permită ca mesajul să 

fie recepționat în mod optim, acesta trebuind să fie în funcţie de condiţiile 

în care are loc comunicarea. În general, se apreciază că vorbirea pe un ton 

ridicat are un efect negativ asupra receptorilor, tonul ridicat constituind 

un argument cu caracter negativ. Deci, volumul trebuie calibrat cu grijă, 

în funcţie de împrejurările concrete, de numărul de receptori, de suprafaţa 



78 

pe care aceştia sunt răspândiţi, de zgomotul de fond şi de interesul pe 

care-l reprezintă mesajul transmis. 

- Debitul verbal (frecvenţa vorbirii), ţinându-se cont de faptul că un om 

poate asculta şi înţelege circa 200 de cuvinte pe minut. Există diferenţe de 

debit verbal de la o persoană la alta. Astfel, persoanele din mediul rural 

vorbesc mai rar decât persoanele din mediul urban, femeile se exprimă 

mult mai repede decât bărbaţii, iar oamenii iritaţi sau agitaţi vorbesc mult 

mai repede decât cei calmi. De asemenea, conţinutul mesajului obligă la 

un anumit debit verbal. Astfel, evenimentele grave şi comunicarea unor 

cifre sau date se face lent, calm, comparativ cu o glumă care poate fi 

spusă într-un ritm alert. 

- Tonul vocii are un efect deosebit asupra reacţiilor emoţionale ale 

oamenilor. Acesta se corelează cu mimica feţei şi cu gesticulaţia retorică. 

Volumul vocii, debitul verbal, tonul vocii, alături de pauzele în 

vorbire, accentuările şi celelalte sunete care însoţesc vorbirea (onomatopee, 

geamătul, oftatul, mormăitul, râsul) constituie aşa-numitele elemente 

paraverbale ale comunicării. 

2. Comunicarea în scris se realizează cu ajutorul literelor de 

alfabet şi are un rol deosebit de important în păstrarea, diseminarea şi 

popularizarea cunoaşterii sub toate formele ei. 

Comunicarea în scris prezintă o serie de avantaje, dintre care pot fi 

amintite: 

- conţinutul mesajului este mai bine structurat şi mai clar decât în cazul 

comunicării verbale; 

- conţinutul mesajului poate fi oricând consultat. 

Dintre dezavantajele comunicării în scris pot fi menţionate 

următoarele: 

- nu permite o legătură directă între cei doi parteneri de comunicare 

(emitent şi receptor); 

- nu permite obţinerea unui feedback imediat şi direct, așa cum se întâmplă 

în cazul comunicării verbale; 

- odată mesajul realizat (scris) şi transmis, emitentul nu mai poate reveni 

asupra sa, nu-l mai poate completa, detalia, explica. 

Pentru a fi eficient, mesajul scris trebuie să fie bine gândit, cât mai 

clar şi corect conceput şi scris. 

3. Comunicarea nonverbală poate fi definită ca fiind procesul de 

transmitere a unui mesaj, în mod voluntar sau involuntar, altfel decât pe cale 

verbală. Dacă comunicarea verbală reprezintă ceea ce se spune, 

comunicarea nonverbală reprezintă modul cum se spune ceva. 

În comunicarea nonverbală se utilizează limbajul de dincolo de 

cuvinte, în mod deosebit limbajului trupului, care poate fi considerat un 
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limbaj universal, cu particularităţi fireşti determinate de o serie de factori 

sociali şi culturali. Importanţa comunicării nonverbale rezultă din ceea ce 

spunea Peter Drucker (1909 - 2005), scriitor şi ecologist austriac, şi anume: 

„cel mai important lucru în comunicare este să auzi ceea ce nu se spune”. 

Prin comunicarea nonverbală se realizează transmiterea de mesaje 

precum sentimente şi atitudini înainte, în timpul și după transmiterea unui 

mesaj pe cale verbală. Comunicarea nonverbală poate exista în lipsa 

comunicării verbale, în timp ce comunicarea verbală nu se realizează fără a 

fi însoţită şi de o comunicare nonverbală. 

Peste 90 % din comunicările umane sunt comunicări nonverbale 

(Susan Quilliam, 2001). De asemenea, cercetările au arătat că mai mult de 

jumătate din informaţia transmisă prin comunicarea faţă-în-faţă se bazează 

pe limbajul trupului (Don Gabor, 2008). Astfel, diferite cercetări au arătat că 

un mesaj este transmis: 

- prin intermediul cuvintelor în proporţie de 7 %, vocal în proporţie de 38 %, 

iar prin intermediul mişcărilor feţei şi ale corpului în proporţie de 55 % 

(Mehrabian, 1971); 

- prin intermediul cuvintelor în proporţie de circa 15 %, prin semnale 

vocale, inclusiv ritmul vorbirii, tonul, timbrul, volumul şi accentele în 

proporţie de circa 35 %, iar prin expresiile faciale, postură, mişcările 

corpului şi contactele vizuale în proporţie de circa 50 % (Hogan, 1996). 

Mesajele nonverbale transmit informaţii despre noi cu privire la 

gândurile, sentimentele, emoţiile şi intenţiile noastre, dar şi cu privire la 

temperamentul nostru, gradul de educaţie şi cultură, starea în care ne găsim 

în momentul comunicării (calmi sau nervoşi, bucuroşi sau trişti, încrezători 

sau temători etc.), precum şi cu privire la gradul de interes şi preocuparea 

faţă de partenerul de comunicare. 

Comunicarea nonverbală există la toate persoanele, are un caracter 

personal și este prezentă întotdeauna. Urmare a comunicării nonverbale, 

putem afla multe lucruri despre persoanele cu care interacţionăm, aşa cum şi 

aceste persoane la rândul lor pot afla multe lucruri despre noi. De aceea, este 

important să fim atenţi la mesajele nonverbale, să le interceptăm şi să le 

interpretăm corect. Aceste aspecte trebuie să le aibă în vedere consultantul 

atunci când interacţionează cu fermierii, pentru a şti cum să comunice cu 

aceştia şi cum să-i abordeze în procesul comunicaţional. Folosită în mod 

corect, comunicarea nonverbală face comunicarea verbală mai eficientă, o 

completează şi chiar suplineşte anumite deficienţe ale acesteia. 

Prin comunicarea nonverbală se accentuează sau se completează 

comunicarea verbală. În anumite situaţii, prin comunicarea verbală se poate 

exprima ceea ce cuvintele nu pot exprima, substituind în acest caz 

comunicarea verbală. Pe de altă parte, trebuie avut în vedere faptul că 
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comunicarea nonverbală nu poate să exprime orice. De asemenea, trebuie 

avut în vedere faptul că în anumite situaţii, comunicarea nonverbală poate 

duce la lămuriri între cei care interacţionează, iar în alte situaţii pot conduce 

la neînţelegeri, care pot fi determinate de interpretarea greşită a mesajelor 

nonverbale, necorelarea mesajelor verbale cu cele nonverbale etc. 

În general, este acceptat faptul că atunci când între comunicarea 

verbală şi cea nonverbală există o contradicţie, oamenii au tendinţa de a 

acorda o atenţie mai mare semnalelor nonverbale. Comunicarea nonverbală 

se bucură de o credibilitate mai mare comparativ cu comunicarea verbală. 

Comunicarea nonverbală se poate realiza prin intermediul: 

- gesturilor; 

- atingerii; 

- tăcerii; 

- spaţiului; 

- vestimentaţiei; 

- altor tipuri de semnale nonverbale: scrisul, folosirea culorilor, decorarea şi 

folosirea spaţiului ambiental, folosirea mirosurilor, folosirea timpului. 

Comunicarea nonverbală prin intermediul gesturilor arată ceea ce 

gândeşte mintea, respectiv ceea ce vedem cu „ochii minţii” sau auzim cu 

„urechile minţii”. Trebuie avut în vedere faptul că aceleaşi gesturi pot avea 

semnificaţii diferite de la o persoană la alta. Comunicarea prin intermediul 

gesturilor se realizează prin: 

 Mişcările braţelor şi ale mâinilor. Mâinile sunt considerate oglinda 

personalităţii noastre, a temperamentului şi a stării în care ne găsim. 

Folosirea ambelor mâini în cadrul aceleiaşi mişcări măreşte credibilitatea 

mesajului nonverbal comparativ cu folosirea unei singure mâini. 

Mişcările braţelor şi ale mâinilor pot avea diferite semnificaţii, precum: 

- braţele deschise semnifică prietenie şi disponibilitatea de 

interacţionare; 

- mişcările largi ale braţelor, cu palmele deschise, denotă sinceritate şi 

deschidere către ceilalţi; 

- braţele încrucişate denotă o stare de nervozitate, de gândire, de 

indisponibilitate de a comunica, ceea ce ţine partenerul de comunicare 

la distanţă; 

- mâinile sprijinite una peste alta, care eventual se „joacă” necontrolat 

semnifică o stare de nervozitate; 

- ducerea mâinii la gură poate indica surpriza; 

- vorbirea cu palma sau pumnul care acoperă gura sau ochii indică 

ascunderea adevărului (mascarea unei minciuni); 

- mâna dusă la faţă şi care sprijină bărbia sau falca semnifică plictiseală, 

neascultarea partenerului de comunicare; 
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- mâinile încleştate la nivelul feţei înseamnă tensiune, frustrare sau 

invadarea teritoriului; 

- degetele lipite pe obraz indică ascultarea cu atenţie; 

- bătaia de degete în masă înseamnă nerăbdare, grabă, plictiseală, iritare, 

nervozitate; 

- ducerea mâinii sau a unui deget la ceafă semnifică o situaţie de 

încurcătură; 

- ţinerea mâinilor la spate indică superioritate, dar şi tendinţa de 

autocontrol; 

- scoaterea ochelarilor şi ducerea unuia dintre braţele ochelarilor în 

dreptul gurii semnifică interes şi dorinţa de a spune ceva. 

 Mersul. Deşi este caracteristic fiecărei persoane, mersul poate furniza o 

serie de informaţii, precum: 

- mersul ritmic indică o stare pozitivă; 

- mersul repezit este caracteristic celor care vor să-şi atingă un anumit 

scop; 

- mersul legănat este specific celor care vor să pară siguri pe ei; 

- mersul cu paşi foarte mari este caracteristic persoanelor extrovertite; 

- mersul cu paşi foarte mici este caracteristic persoanelor introvertite. 

 Mişcările capului. O serie de informații le putem primi, respectiv le 

putem transmite și prin mișcările capului, cum ar fi: 

- datul din cap denotă faptul că ascultaţi şi înţelegeți ceea ce se spune; 

- poziţia capului uşor înclinată lateral semnifică ascultarea. 

 Mişcările feţei. Faţa este considerată acea parte a corpului care ne 

trădează cel mai mult și pe care o putem controla cel mai puţin, putând 

furniza o serie de informaţii, precum: 

- buzele strânse indică neîncredere; 

- zâmbetul denotă o atitudine prietenoasă şi disponibilitatea de a 

comunica; 

- strâmbatul din nas înseamnă nemulţumire sau prezenţa unui miros 

străin; 

- încruntarea sprâncenelor sau ridicarea lor, strângerea buzelor sau 

muşcarea lor semnifică supărare, mirare, dezaprobare, nervozitate. 

 Ochi. Ochii sunt consideraţi a fi „oglinda sufletului” sau „oglinda 

sentimentelor pe care le trăim”. Ochii pot fi folosiţi pentru a controla o 

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

discuţie. Se consideră că prin intermediul ochilor se transmit cele mai 

puternice mesaje nonverbale, care pot avea semnificaţii precum: 

- contactul vizual natural, fără să fie forţat şi nu prea insistent denotă 

interes faţă de persoana cu care se comunică şi faptul că se ascultă 

persoana respectivă; 
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- contactul vizual excesiv face ca persoana cu care se comunică să nu se 

simtă confortabil, devenind suspicioasă în ceea ce priveşte intenţiile pe 

care le avem; 

- evitarea contactului vizual face ca persoana cu care se comunică să nu 

se simtă confortabil, mesajul fiind de dezinteres pentru aceasta, 

plictiseală faţă de conversaţie sau partener, sau chiar necinste; 

- privirea în altă parte în timp ce partenerul de discuţie vorbeşte face ca 

acesta să se simtă neglijat, neinteresant sau chiar jignit; 

- privirea în sus semnifică nerăbdare sau suprasolicitare, iar privirea în 

pământ indică prudenţă, nesiguranţă, sau umilinţă şi supunere; 

- privirea în diferite direcţii semnifică că nu s-a reuşit captarea atenţiei 

persoanei respective; 

- ochii închişi semnifică oboseală şi extenuare, ochii întredeschişi 

semnifică scepticism sau dorinţa de detaliere a celor spuse, iar ochii 

larg deschişi semnifică surprindere sau dorinţa de mai multă 

informaţie; 

- pupila mărită semnifică stârnirea interesului; 

- clipirea mai repede decât în mod obișnuit semnifică faptul că persoana 

respectivă este neliniştită sau că nu spune adevărul. 

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

privire la mișcările oculare au arătat că oamenii au tendința de a-și mișca 

ochii în poziții specifice atunci când își amintesc sau își imaginează imagini 

sau sunete, sau atunci când își amintesc senzații ori vorbesc cu ei înşiși în 

sinea lor. Astfel, pentru o persoană normală, dreptace, mișcările ochilor au 

următoarele semnificații (fig. 8): 

- ochii în sus și în dreapta (V
C
 = Construit vizual) reprezintă imagini pe 

care persoana nu le-a văzut niciodată (imaginaţii); 

- ochii în sus și în stânga (V
R
 = Amintit vizual) reprezintă imagini pe care 

persoana le-a mai văzut (amintiri); 

- ochii orizontali și în dreapta (A
C
 = Construit auditiv) reprezintă sunete 

sau cuvinte pe care persoana nu le-a auzit niciodată (imaginaţii); 

- ochii orizontali și în stânga (A
R
 = Amintit auditiv) reprezintă sunete sau 

cuvinte pe care persoana le-a mai auzit (amintiri); 

- ochii în jos și în dreapta (K = Senzaţii kinestezice, inclusiv mirosul şi 

gustul) reprezintă perceperea unor senzaţii interioare, trecute sau 

imaginarea unora viitoare; 

- ochii în jos și în stânga (A = Auditiv) reprezintă vorbitul de unul singur 

(dialogul intern). 

Ochii nefocalizaţi și nemișcaţi (privirea în gol) indică, de asemenea, 

accesări vizuale. 
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Fig. 8. Accesarea reperelor vizuale pentru o persoană dreptace normală, 

imaginea fiind văzută din punctul dumneavoastră de vedere, așa cum priviți la cineva 

(Bandler și Grinder, 1979) 

 

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

transmite și prin postura corpului, care poate avea semnificaţii precum: 

- înclinarea uşoară în faţă semnifică interes faţă de persoana cu care se 

comunică; 

- înclinarea uşoară în spate semnifică dezinteres sau chiar plictiseală; 

- capul sus şi umerii drepţi semnifică mulţumire, încredere în sine, 

hotărâre, uneori chiar superioritate; 

- capul plecat şi umerii lăsaţi semnifică timiditate, deprimare sau 

inferioritate; 

- corpul cu bazinul puţin împins înainte şi cu mâinile în buzunar 

semnifică încredere în sine; 

- corpul aplecat înainte şi cu mâinile pe masă semnifică autoritate, 

dorinţa de impunere; 

- poziția de stat pe scaun cu corpul lăsat pe spate, sprijinit de spătarul 

scaunului semnifică dezinteres, atitudine refractară faţă de ceea ce se 

comunică; 

- poziția de stat pe scaun cu corpul lăsat pe spate și cu mâinile 

împreunate la ceafă semnifică superioritate; 

- poziția de stat pe scaun cu partea superioară a corpului înclinată în faţă 

şi picioarele în poziţie de mers semnifică dorinţa de plecare; 

- poziția de stat pe scaun cu picioarele apropiate între ele foarte strâns 

exprimă nesiguranţă, încordare, nervozitate; 

- poziția de stat pe scaun cu picioarele întinse denotă familiaritate sau 

nepăsare; 

- poziția de stat pe scaun cu capul sprijinit în palmă semnifică plictiseală. 
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Gesturile le folosim în mod instinctiv şi atunci când se întâmplă ceva 

neplăcut, care ne displace sau care ne pune într-o situaţie de disconfort. În 

aceste situaţii, reacţionăm prin gesturi care ne liniştesc, precum: 

- deplasarea unei mâini sau a ambelor mâini pe toată faţa; 

- sprijinirea obrazului în palmă; 

- mângâierea unei mâini cu cealaltă mână; 

- ciupirea părţii cărnoase de la baza degetului mare; 

- mişcarea degetelor de la mâini sau de la picioare, sau mişcarea 

picioarelor; 

- mişcarea corpului înainte şi înapoi. 

Comunicarea nonverbală prin intermediul atingerii este folosită în 

mod deosebit pentru transmiterea sentimentelor şi a emoţiilor. 

Tipul de atingere depinde de o serie de factori, dintre care pot fi 

enumeraţi vârsta, statutul social sau profesional, cultura şi relaţia dintre 

interlocutori. 

În general, atingem cu plăcere persoanele pe care le simpatizăm şi de 

care dorim să ne apropiem. O strângere fermă de mână, călduroasă 

semnifică o atitudine deschisă şi prietenoasă. 

Comunicarea nonverbală prin intermediul tăcerii. Sunt situaţii când 

prin tăcere se exprimă mai mult decât prin cuvinte, uneori „tăcerea este de 

aur”, iar în anumite situaţii tăcerea este un răspuns. Tăcerea poate sugera 

dezaprobare, nemulţumire, ignoranţă, aşteptare pentru a primi un răspuns, 

dar şi timiditate sau alte stări psihice. Ca atare, în comunicare, tăcerea poate 

avea şi consecinţe negative dacă nu este corect înţeleasă sau dacă nu este 

gestionată în mod corespunzător. 

A şti când şi cum să taci este o artă. În acest sens, Euripides (480 - 

406 î.Hr.), dramaturg grec, spunea „vorbeşte, dacă cuvintele tale sunt mai 

convingătoare decât tăcerea, dacă nu, taci”, Isocrate (436 - 338 î.Hr.), unul 

dintre cei mai influenţi oratori greci, spunea „vorbeşte numai în două 

situații: atunci când cunoşti bine subiectul și atunci când ai ceva ce trebuie 

spus neapărat; numai în aceste împrejurări este mai bine să vorbești decât 

să taci”, iar La Bruyère (1645 - 1696), moralist francez, spunea „mare 

pacoste să nu ai destul duh ca să vorbeşti frumos, nici destulă judecată ca 

să taci când trebuie”. 

Tăcerea poate apărea în situaţii precum: 

- când se ascultă cineva vorbind; 

- când se priveşte ceva în jur cu fascinaţie; 

- când nu mai ştim sau nu mai avem ce să spunem; 

- când nu înţelegem ceea ce ni se spune; 

- în situaţii de supărare, frustrare, mânie, durere şi suferinţă; 

- în situaţii de plictiseală, gândire, meditaţie; 
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- atunci când se doreşte transmiterea unui sentiment de respect sau, 

dimpotrivă, de sfidare. 

Comunicarea nonverbală prin intermediul spaţiului. Modul în care 

oamenii folosesc spaţiul este o formă de comunicare. Fiecare dintre noi 

avem un „spaţiu personal”, adică un spaţiu de la care există disponibilitatea 

realizării contactului cu ceilalţi. Acest spaţiu a fost împărţit de Edward T. 

Hall (1914 - 2009), antropolog american, în patru zone, şi anume: 

 Zona intimă, care se caracterizează prin următoarele: 

- se întinde de la contactul corporal direct până la circa 0,5 m (până la 

lungimea braţului); 

- această zonă este rezervată numai persoanelor apropiate, de încredere 

(soţ/soţie, copii, membri ai familiei, prieteni apropiaţi); 

- nerespectarea acestei zone este echivalentă cu nerespectarea persoanei 

respective. 

 Zona personală (zona de dialog), care se caracterizează prin următoarele: 

- se întinde de la 0,5 m la 1,2 m (aproximativ distanţa respectată la o 

strângere de mână); 

- reprezintă zona pentru discuţii personale, informale, cu persoane cu 

care ne face plăcere să discutăm (cunoscuţi, colegi, persoane care nu ne 

sunt pe deplin străine). 

 Zona socială (zona de respect), care se caracterizează prin următoarele: 

- se întinde de la 1,2 m la 3,0 m; 

- reprezintă zona pentru discuţii de afaceri sau conversaţii ocazionale; 

- de asemenea, reprezintă spaţiul utilizat pentru diferite relaţii sociale, 

cum ar fi cele între şef şi subaltern, consultant şi client etc. 

 Zona publică, care se caracterizează prin următoarele: 

- începe de la 3,0 m; 

- reprezintă spaţiul utilizat pentru întâlniri de informare, cum ar fi 

întâlnirea profesorului cu cursanţii. 

În procesul de comunicare, spaţiul de comunicare este influenţat de o 

serie de factori, printre care se numără: 

- problema care face obiectul comunicării: o problemă de natură personală 

necesită un spaţiu mai mic între persoanele care comunică, în timp ce o 

problemă de interes general necesită un spaţiu mai mare; 

- evaluarea reciprocă a interlocutorilor: atunci când interlocutorii se 

evaluează negativ (de exemplu, nu se plac) spaţiul este mai mare şi 

invers; 

- vârsta: în general, tinerii sunt mai apropiaţi unii de alţii, comparativ cu 

persoanele mai în vârstă; 

- sexul: în general, femeile sunt mai apropiate unele faţă de altele, în timp 

ce bărbaţii discută de la o distanţă mai mare unii faţă de ceilalţi. 
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Modul de utilizare a spaţiului, respectiv modul de aranjare a mobilei 

şi al scaunelor în jurul mesei, precum şi modul cum se aşează interlocutorii 

la masă sau în jurul unui birou constituie elemente specifice comunicării 

nonverbale.  

Comunicarea nonverbală prin vestimentaţie furnizează informații cu 

privire la venituri, poziție socială, personalitate, ocupaţie. Trebuie avut în 

vedere ca vestimentația să fie adecvată la timp, locație, context și oameni. În 

general, studiile au arătat că oamenii care sunt consideraţi ca fiind atrăgători 

(mai ales femeile) sunt percepuţi ca fiind agreabili, inteligenţi şi credibili. 

b) După receptorul mesajului, comunicarea poate fi: 

- intrapersonală (intracomunicare); 

- interpersonală (intercomunicare); 

- de grup; 

- publică; 

- de masă. 

Comunicarea intrapersonală este considerată ca fiind acel proces de 

comunicare la nivelul sinelui prin care un mesaj este comentat „vorbind” cu 

noi înșine. Prin această comunicare cu sinele se contribuie la realizarea 

echilibrului psihic şi emoţional al fiecăruia dintre noi. 

Comunicarea interpersonală este comunicarea care se realizează 

între diferiţi indivizi. Acest tip de comunicare depinde în mare măsură de 

anumite caracteristici ale relaţiei interpersonale, cum sunt: 

- modul de interacţiune al indivizilor; 

- frecvenţa interacţiunii; 

- calitatea relaţiei dintre indivizi; 

- interesele, ideile şi preocupările comune; 

- complementaritatea; 

- afinitatea reciprocă. 

Comunicarea interpersonală prezintă unele dezavantaje, dintre care 

pot fi amintite: 

- necesitatea unor abilităţi comunicative din partea interlocutorilor; 

- necesită mai mult timp; 

- lipsa unui grad înalt de concreteţe şi obiectivitate ş.a. 

Comunicarea de grup se realizează la nivelul grupurilor sociale şi ca 

atare depinde de coeziunea grupului, precum şi de convergenţa sau 

divergenţele de opinii existente în cadrul grupului. Prin comunicarea la 

nivelul unui grup, se asigură schimbul de idei și experiențe, se rezolvă 

probleme, se iau decizii etc. 

Comunicarea publică se referă la discursul public pe care o persoană 

îl face unui auditoriu. 
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Comunicarea de masă se referă la comunicarea realizată prin mass-

media (presa scrisă, audiovizuală, internet), care alimentează cu informaţii 

publicul larg. 

c) După modalitatea de comunicare dintre emitent şi receptor, 

comunicarea poate fi: 

- directă; 

- indirectă; 

- prin intermediul altei persoane (mediată). 

d) După relaţiile existente între emitent şi receptor, comunicarea 

poate fi: 

- oficială; 

- neoficială. 

e) După frecvenţă, comunicarea poate fi: 

- permanentă; 

- periodică; 

- aperiodică (de câte ori este nevoie). 

f) După aria de cuprindere, comunicarea poate fi: 

- cu caracter general; 

- cu caracter specific (pe domenii de activitate). 

g) După scopul urmărit, comunicarea poate fi: 

- instructivă (educaţională); 

- profesională (în procesul muncii); 

- informativă; 

- relațională. 

 

3.3.7. Niveluri ale comunicării interpersonale 

 

Comunicarea interpersonală se desfăşoară la diferite niveluri, care 

pot fi prezentate după modelul „ferestrei lui Johari”, model dezvoltat în 

1955 de psihologii americani Joseph Luft (1916 - 2014) şi Harry Ingham 

(1914 - 1995). Acest model se bazează pe cantitatea de informaţie deţinută 

de individ despre sine şi pe cea deţinută de ceilalţi despre individ. Conform 

acestui model, pentru fiecare persoană, există patru zone de informaţii (fig. 9), 

şi anume: 

- zona „deschisă”, care conţine informaţii cunoscute atât de individ cât şi 

de ceilalţi; 

- zona „oarbă”, care conţine informaţii cunoscute numai de ceilalţi, nefiind 

cunoscute de individ; 

- zona „ascunsă”, care conţine informaţii cunoscute numai de individ, 

nefiind cunoscute de ceilalţi; 
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- zona „necunoscută”, care conţine informaţii necunoscute atât de individ 

cât şi de ceilalţi. 

 

Cunoaştere 

Ceilalţi 

Cunoscut celorlalţi 

(despre mine) 

Necunoscut celorlalţi 

(despre mine) 

Eu 

Cunoscut mie 
Zona deschisă 

„eu ştiu, dar şi 

ceilalţi ştiu” 

Zona ascunsă 

„eu ştiu, dar ceilalţi 

nu ştiu” 

Necunoscut mie 
Zona oarbă 

„eu nu ştiu, dar 

ceilalţi ştiu” 

Zona necunoscută 

„eu nu ştiu, dar nici 

ceilalţi nu ştiu” 

Fig. 9. Fereastra lui Johari 

 

Cele patru zone de informaţii sunt specifice fiecărui individ, acestea 

fiind importante în procesul de comunicare. În funcţie de informaţiile 

utilizate în procesul de comunicare, aceasta poate fi: 

 Comunicare „deschisă”, care se realizează prin utilizarea informaţiilor 

din zonele „deschise” ale partenerilor, de care aceştia sunt conştienţi că le 

deţin şi sunt dispuşi să le utilizeze în procesul de comunicare. În această 

situaţie, mesajele sunt corect percepute şi interpretate, iar comunicarea se 

desfăşoară într-un mod eficient. Deoarece comunicarea se desfășoară 

într-un mod conștient, aceasta poate fi adaptată la situație și la persoană. 

Acest tip de comunicare este benefic pentru comunicarea şi lucrul în 

echipă, dar nu este recomandată împărtăşirea unei cantităţi de informaţii 

prea mari într-o relaţie de comunicare cu cineva cunoscut de curând, 

situaţie în care se poate ajunge la blocarea comunicării. 

 Comunicarea „neintenţionată”, care se realizează prin utilizarea 

informaţiilor (obiceiuri inconștiente, prejudecăți, înclinații, repulsii etc.) 

din zona „oarbă” a persoanei care transmite mesajul, de care aceasta nu 

este conştientă sau nu doreşte să le cunoască sau să le recunoască ca atare, 

dar pe care ceilalţi le cunosc. Mesajul este transmis de obicei la nivel 

nonverbal, iar persoana care transmite mesajul nu-şi dă seama că a 

transmis mesajul sau că doreşte să-l transmită, precum şi că partenerul 

cunoaşte mesajul. Pentru diminuarea zonei „oarbe”, respectiv pentru a şti 

mai mult din ceea ce ştiu alţii despre noi, trebuie să întrebăm, să cerem și 

să fim preocupați de primirea de feedback şi să fim pregătiți să ascultăm 

ceea ce ceilalţi ne spun că văd la noi. 

 Comunicarea „intenţionată”, care se realizează prin utilizarea în mod 

deliberat a informaţiilor (valori, convingeri, dorințe, secrete etc.) din zona 
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„ascunsă” a persoanei care transmite mesajul. Împărtăşirea cu ceilalţi din 

ceea ce faceţi, ceea ce simţiţi, ceea ce sunteţi face comunicarea mai facilă 

şi mai eficientă. 

Zona „necunoscută” cuprinde ceea ce încă nu ştim despre noi, dar 

nici ceilalţi nu ştiu despre noi. Ca atare, aceasta este zona cel mai greu de 

explorat, nefiind conştientizată încă. Această zonă cuprinde resurse 

nebănuite cu privire la ceea ce am putea să facem, dar nu suntem conştienţi 

de acest lucru şi ca urmare nu am încercat până în prezent. Această zonă 

poate fi pusă în valoare prin dezvoltarea personală, care ne permite să 

accesăm resursele pe care ni le pune la dispoziţie subconştientul. 

Existenţa acestor niveluri de comunicare şi conştientizarea lor dă 

posibilitatea partenerilor de comunicare să folosească anumite tehnici 

precum autoexpunerea, furnizarea şi primirea de feedback etc., prin care se 

eficientizează procesul de comunicare. 

 

3.3.8. Obstacole în calea comunicării 

 

Obstacolele sau barierele în calea comunicării fac ca mesajul 

transmis de un emitent fie să nu ajungă la receptor, fie acesta să-l 

recepţioneze parţial sau deformat. Existenţa acestora face comunicarea mai 

puţin eficientă. 

Obstacolele în calea comunicării pot fi de următoarele tipuri: 

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

- obstacole de ordin comunicaţional; 

- obstacole de ordin social; 

- obstacole de ordin fizic. 

Obstacolele de ordin personal se referă la obstacolele generate de: 

 Lipsa de cunoaştere, fiind dificil de a comunica cu cineva care are o 

educaţie şi o pregătire profesională diferită de a noastră, sau care nu 

cunoaşte subiectul aflat în discuție. 

 Lipsa de interes, fiind dificil de a comunica cu cineva care nu este 

interesat de subiectul comunicării. 

 Dorinţa de impunere, care se manifestă în special la persoanele care nu au 

încă un statut social sau nu se bucură de autoritate profesională, precum şi 

la persoanele orgolioase. 

 Vanitatea, care se traduce prin faptul că ceea ce spunem noi este mai 

valoros decât ceea ce spun ceilalţi. 

 Stereotipiile, prin care tratăm diferitele persoane ca şi cum ar fi una singură. 

 Prejudecăţile, respectiv generalizări neverificate cu privire la manifestările 

de comportament ale indivizilor. 
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 Stresul, care poate fi generat de diferite cauze. 

 Emotivitatea, care este generată de emoţiile care pot apărea într-o anumită 

situaţie. Emoţia poate afecta sau chiar bloca comunicarea. 

Reacţiile individuale determinate de emotivitate pot conduce fie la o 

exteriorizare, fie la o interiorizare a individului. Reacţiile de exteriorizare se 

concretizează în modificări ale trăsăturilor feţei, paloare sau roşeaţă, în 

modificarea vocii şi tremurături sau cuvinte rostite cu voce tare. Reacţiile de 

interiorizare se concretizează în contracţii musculare, crampe la stomac, 

tulburări cardiace, respiraţie dificilă şi uneori chiar blocaje respiratorii, 

teamă, nelinişte, plâns, bucurie etc. 

Emoţia trece prin patru etape succesive, şi anume: 

- etapa de acumulare, în care se realizează acumularea de energie; 

- etapa de tensiune, în care energia acumulată este reţinută; 

- etapa de eliberare, în care se realizează eliminarea energiei acumulate şi 

reţinute; 

- etapa de relaxare, în care se realizează destinderea persoanei, absenţa 

acesteia ducând, mai ales atunci când se repetă, la stres. 

Atunci când emoţiile sunt puternice, este de preferat, dacă este 

posibil, evitarea comunicării sau întârzierea acesteia până când emoţiile 

încep să treacă. Totuşi, trebuie avut în vedere faptul că emoţiile controlate, 

alături de entuziasm, contribuie la menţinerea atenţiei şi a interesului pentru 

mesajul transmis. 

Consultantul trebuie să cunoască stările prin care trece emoţia pentru 

a-şi controla stările emotive în relaţia cu fermierii, prin găsirea de modalităţi 

de diminuare a cantităţii de energie acumulată, de eliminare a tensiunilor 

acumulate şi de relaxare. 

Controlul emotivităţii este cu atât mai important cu cât în procesul 

de comunicare mesajul este transmis atât prin sensul cuvintelor, cât şi prin 

maniera de rostire a cuvintelor, precum şi pe cale nonverbală. 

 Timiditatea, care se manifestă printr-un comportament defensiv, anxios 

(neliniştit, îngrijorat, încordat) şi ezitant. Un om timid este un om lipsit de 

îndrăzneală, de încredere în sine, este un om sfios şi ruşinos, caracteristici 

care nu trebuie să caracterizeze un consultant, acestea constituind o 

piedică serioasă în relaţiile cu fermierii. 

Timiditatea poate fi determinată de nesiguranţa de sine, complexele de 

inferioritate, reţinerile dictate de supraexigenţă ş.a. 

Depăşirea timidităţii presupune un proces continuu de autocunoaştere, de 

învăţare şi exerciţiu, de dezvoltare continuă a încrederii în sine şi în alţii, 

precum şi de asumare a unor răspunderi majore. 
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 Agresivitatea, care face parte din bagajul nostru instinctiv, înnăscut. 

Aceasta există în fiecare dintre noi şi se manifestă în anumite situaţii şi 

condiţii. Factorii care declanşează agresivitatea sunt: 

- refuzarea unui lucru important pentru noi; 

- provocările sau jignirile; 

- eşecurile şi nedreptăţile; 

- conflictele familiale sau profesionale; 

- singurătatea; 

- starea de oboseală; 

- complexele, ranchiuna, ura, teama; 

- zgomotul şi agitaţia permanentă; 

- alcoolul şi tutunul. 

Consultantul trebuie să fie conştient de faptul că şi el, ca orice om de 

altfel, posedă o anumită doză de agresivitate, care trebuie controlată şi 

prevenită, mai ales în situaţii delicate. De asemenea, consultantul trebuie 

să dea dovadă de toleranţă atunci când agresivitatea se manifestă la 

nivelul persoanelor cu care interacţionează. 

 Afectivitatea, care poate deveni un obstacol în calea comunicării atunci 

când este exagerată. 

Obstacolele de ordin comunicațional se referă la obstacolele 

generate de: 

 Diferenţa de percepţie dintre emitent şi receptor, care poate fi 

determinată de: 

- vârstă; 

- sex; 

- limbă; 

- limbaj; 

- vocabular; 

- educaţie; 

- ocupaţie; 

- grad de cultură şi civilizaţie; 

- nivel intelectual; 

- experienţe anterioare; 

- personalitate; 

- ticuri; 

- accente. 

 Incapacitatea de a crea o primă impresie bună, primele momente când se 

iniţiază un contact cu cineva fiind esențiale pentru procesul de 

comunicare cu persoana respectivă. În primele momente, oamenii observă 

în mod conştient sau inconştient modul cum arătăm şi cum ne prezentăm, 
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după care ne judecă în mod inconştient în funcţie de prima impresie pe 

care le-am făcut-o. Elementele care influențează primele momente ale 

comunicării sunt următoarele: 

- aspectul fizic, în general oamenii apreciind persoanele care au un fizic 

plăcut; 

- locaţia faţă de partenerul de comunicare, oamenii preferând să 

comunice între ei atunci când ochiul lor drept se află în linie dreaptă cu 

ochiul drept al partenerului de comunicare (Hogan şi Stubbes, 2006); 

- stilul vorbirii, care trebuie să fie adaptat la cel al partenerului de 

comunicare. 

 Distrugerea unei povestiri, care se realizează prin următoarele modalităţi 

(Hogan şi Stubbes, 2006): 

- suntem plictisitori; 

- vorbim prea mult; 

- vorbim prea lent; 

- vorbim incoerent; 

- exagerăm faptele prezentate; 

- ignorăm reacţiile interlocutorilor noştri; 

- contracarăm povestirile interlocutorilor noştri cu propriile povestiri; 

- intervenim brutal în povestirile interlocutorilor noştri; 

- ne lăudăm prea mult; 

- relatăm o povestire fără niciun scop. 

 Incapacitatea de a asculta cu atenţie, ceea ce ne face să auzim fără să 

ascultăm; oamenii care ştiu să asculte ne conferă un sentiment de linişte şi 

siguranţă prin înţelegerea a ceea ce spunem, prin plasarea noastră în 

centrul atenţiei şi prin faptul că văd lucrurile din perspectiva noastră. Un 

bun ascultător manifestă interes pentru vorbitor şi îl susţine, urmăreşte 

ideile principale şi le notează, ascultă critic. 

 Critica, care presupune atacarea personalităţii sau caracterului unei 

persoane. Aceasta este percepută ca un atac la persoană prin care 

sentimentele devin arme verbale folosite cu rolul de a răni. Fiecare dintre 

noi putem critica sau putem fi expuşi criticii la un moment dat. 

O practică bună înainte de a critica este aceea de a ne asigura că avem 

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

spunea că în cadrul companiei ei „împachetează fiecare observaţie critică 

în două straturi de laude”. O critică pozitivă trebuie făcută cu respectarea 

următoarelor elemente (Hogan şi Stubbes, 2006): 

- specificaţi motivul pentru care criticaţi o persoană şi asiguraţi-vă că 

acest motiv este înţeles; 

- criticaţi comportamentul persoanei, nu caracterul ei; 
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- asiguraţi-vă că gestul sau actul comportamental pe care îl criticaţi se 

poate schimba; 

- folosiţi în propoziţiile şi frazele voastre pronumele personal „eu” şi 

„noi” pentru a scoate în evidenţă faptul că doriţi să rezolvaţi problema 

împreună; 

- nu criticaţi sub imperiul furiei; 

- spuneţi-vă punctul de vedere scurt şi concis, fără să divagaţi sau să 

ţineţi predici; 

- atunci când criticaţi, fiţi atenţi la limbajul trupului; 

- evitaţi să faceţi comparaţii cu alţi oameni; 

- cereţi efectuarea unor schimbări clare şi nu vă aşteptaţi ca interlocutorul 

să vă citească gândurile; 

- în timpul discuţiei, nu vă lăsaţi stăpâniţi de mânie sau sarcasm; 

- arătaţi-i persoanei criticate că îi înţelegeţi sentimentele; 

- în cazul în care trebuie să puneţi pe hârtie observaţiile critice, încercaţi 

să vă calmaţi înainte de a redacta scrisoarea, email-ul sau memoriul 

respectiv şi aşteptaţi o zi înainte de a trimite materialul respectiv, după 

ce l-aţi recitit cu atenţie; 

- începeţi observaţiile critice cu un comentariu pozitiv; 

- în încheiere, asiguraţi-o din nou pe persoana criticată de sprijinul 

dumneavoastră şi de încrederea pe care o aveţi în ea. 

Atunci când suntem criticaţi, este foarte important modul în care facem 

faţă criticii. Acceptarea unei critici se poate face prin diferite tehnici, 

printre care pot fi enumerate: 

- respiraţi adânc de câteva ori; 

- câştigaţi timp înainte de a da un răspuns; 

- consumaţi energia prin diferite tehnici, precum plimbarea, efectuarea 

unei activităţi etc.; 

- ignoraţi critica, atunci când aceasta nu se bazează pe adevăr, iar lucrul 

acesta este vizibil; 

- acceptaţi adevărul, atunci când critica este adevărată; 

- cereţi informaţii suplimentare, atunci când critica nu este foarte clară. 

 Ostilitatea şi dispreţul, care, odată manifestate, generează la rândul lor 

ostilitate şi dispreţ. 

 Ignorarea comunicării nonverbale, prin care sunt transmise mesaje care 

de multe ori sunt contradictorii cu mesajele verbale. 

 Dificultăţi în exprimare sau în recepţionarea mesajului, care sunt 

generate de probleme de vorbire, vedere sau auz. 

 Lipsa de interes faţă de mesaj, ca urmare a faptului că mesajul nu este 

gândit sau nu este transmis corespunzător. 
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 Tragerea de concluzii pripite, ca urmare a faptului că vedem ceea ce 

dorim să vedem şi auzim ceea ce dorim să auzim. 

 Starea din momentul comunicării, care se referă la oboseală, moleşeală, 

griji, preocupări etc. 

Obstacolele de ordin social se referă la obstacolele generate de: 

- poziţia socială; 

- apartenenţa la un grup social, cult sau sectă religioasă. 

Obstacolele de ordin fizic se referă la obstacolele generate de: 

- mediul fizic în care are loc comunicarea (prezenţa zgomotelor, iluminarea 

insuficientă, prezenţa unor stimuli vizuali care distrag atenţia etc.); 

- timpul când are loc comunicarea (ziua şi ora); 

- durata comunicării; 

- funcţionarea defectuoasă a mijloacelor tehnice de comunicare; 

- întreruperile repetate ale procesului de comunicare. 

- ţinuta exterioară (vestimentaţie, coafură, dantură etc.). 

 

3.3.9. Probleme care apar în procesul de comunicare 
 

Problemele care apar în procesul de comunicare sunt de următoarele 

tipuri (Leeuwis şi Van den Ban, 2004): 

- mesajul nu ajunge la receptor, ca urmare a alegerii unui canal sau a unei 

metode de transmitere a mesajului inadecvate, ceea ce face ca receptorul 

să nu vină în contact cu mesajul transmis; 

- mesajul nu captează atenţia receptorului, deşi acesta ajunge la receptor, 

aceasta fiind datorată unor cauze precum: 

 mesajul nu este bine conceput; 

 receptorii sunt atraşi de alte mesaje; 

 contextul în care are loc comunicarea presupune perturbaţii care fac ca 

mesajul să nu capteze atenţia; 

 relaţiile dintre emitentul şi receptorul mesajului fac ca mesajul să nu fie 

luat în considerare de către receptor; 

- mesajul nu este înţeles de receptor, ca urmare a faptului că limbajul şi 

terminologia folosită nu sunt adecvate receptorului mesajului, sau 

receptorul nu are cunoştinţele necesare pentru descifrarea mesajului; 

- receptorul nu este de acord cu mesajul recepţionat, deşi acesta îl înţelege, 

dar are alte convingeri sau interese, ori se îndoieşte de credibilitatea 

mesajului; 

- receptorul nu acţionează corespunzător mesajului, deşi acesta este de 

acord cu mesajul, dar are alte interese sau un alt sistem de valori; 

- receptorul nu mai continuă să acţioneze corespunzător mesajului, aceasta 

datorându-se faptului că receptorul descoperă că informaţia primită prin 
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intermediul mesajului nu mai corespunde cu interesele sale sau nu mai 

este corespunzător contextului în care se găseşte. 

Albert Einstein (1879 - 1955), fizician german, afirma cu privire la 

comunicare că „principala problemă în ceea ce priveşte comunicarea este 

iluzia că ea a avut loc”, iar George Bernard Shaw (1856 - 1950), dramaturg 

irlandez, spunea că „cea mai mare problemă cu o comunicare este iluzia că 

este completă”. 

 

3.4. Retorica 

 

3.4.1. Conceptul de retorică 

 

În Antichitate, creatorii retoricii au definit-o iniţial ca fiind „ştiinţa şi 

arta de a convinge”, acesteia acordândui-se o importanţă deosebită. Platon 

(428 - 348 î.Hr.), filosof al Greciei Antice, a fost primul care a considerat 

retorica ca „ştiinţă a comunicării”. După Antichitate, perioadă în care 

retorica s-a bucurat de un interes deosebit, a urmat perioada medievală şi 

renascentistă în care retorica nu s-a mai bucurat de o atenţie aşa de mare. 

Abia începând cu secolul al XVII-lea, reapare interesul pentru retorică, 

pentru ca în prezent retorica să fie definită ca fiind „arta de a vorbi frumos”. 

A vorbi frumos înseamnă a vorbi corect, cursiv, expresiv, elegant. 

Vorbirea nearmonioasă, dezordonată, construcţia viciată a frazei, 

articularea defectuoasă a cuvintelor, lipsa de expresivitate trădează abilităţi 

scăzute de vorbire şi lipsa de cultură sau nivelul scăzut al acesteia. 

Vorbirea în public este o abilitate latentă pe care fiecare persoană o 

poate dezvolta şi perfecţiona. Calităţile de bun orator se obţin prin 

perseverenţă şi acumulând experienţă, lucru care se petrece în timp. 

Abilitatea de a vorbi în public trebuie să fie dezvoltată la oamenii care 

lucrează şi interacţionează prin comunicare cu alţi oameni, în mod particular 

la consultanţi. 

Pentru consultantul agricol, arta de a vorbi frumos este o obligaţie 

profesională de strictă utilitate în activitatea acestuia, în acest fel acesta 

putând interacţiona şi purta un dialog plăcut, interesant şi util cu fermierii. 

Vorbirea trebuie să fie agreabilă, să nu obosească, să-l stimuleze pe fermier 

să se deschidă şi să comunice fără bariere. În acest sens, William 

Shakespeare (1564 - 1616), poet şi dramaturg englez, spunea că „peştii se 

prind cu undiţa, iar oamenii cu vorba”. 

În vorbirea sa, consultantul trebuie să fie limpede, să folosească 

expresii adecvate şi un limbaj accesibil fermierului, să fie natural şi să evite 

ambiguităţile. 
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3.4.2. Stilul vorbirii 

 

Stilul vorbirii reprezintă talentul, arta de exprimare prin vorbire a 

ideilor şi sentimentelor într-o formă aleasă, personală. De asemenea, stilul 

vorbirii se referă la modul specific de vorbire al unei persoane într-un 

anumit domeniu de activitate. 

Succesul unei persoane care vorbește în public depinde de cuvintele 

pe care le rostește, dar mai ales de felul în care spune cuvintele. În acest 

sens, Riffaterre (1924 - 2006), critic literar american de origine franceză, 

spunea că „limba exprimă, stilul subliniază”. 

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

şi respectate o serie de caracteristici ale acestuia, şi anume: 

 Corectitudinea stilului, care se referă la: 

- alegerea cuvintelor potrivite în raport cu ideile pe care dorim să le 

comunicăm; 

- evitarea greşelilor de pronunţare, care lasă o impresie neplăcută şi dau 

naştere la discuţii şi comentarii; 

- respectarea regulilor gramaticale. 

 Claritatea stilului, care se referă la: 

- pronunţarea distinctă şi corectă a cuvintelor; 

- gândirea logică, corectă a ideilor şi formularea lor clară. 

 Frumuseţea stilului, care se referă la: 

- armonia gândirii, a cuvintelor şi a expresiilor folosite. 

 Ritmicitatea stilului, care este dată de: 

- ritmul personal de a gândi, de a vorbi, de a acţiona. 

 Simplitatea stilului, care este dată de: 

- comunicarea în mod firesc, natural, simplu. 

Greşelile ce se pot face în raport cu stilul vorbirii sunt următoarele: 

- vorbirea lipsită de expresivitate, de inventivitate, de originalitate, ceea ce 

se traduce prin banalitatea vorbirii; 

- efectuarea de greşeli gramaticale; 

- excesul de neologisme, arhaisme şi provincialisme; 

- folosirea de sinonime în aceeaşi frază; 

- folosirea incorectă de cuvinte sau expresii din alte limbi; 

- folosirea de pleonasme; 

- folosirea de expresii fără sens sau într-un context inadecvat în speranţa 

obţinerii de originalitate; 

- asocierea de cuvinte în aceeaşi propoziţie care pot da involuntar un sens 

neaşteptat, uneori chiar obscen; 

- asocierea neplăcută de sunete sau cuvinte (cacofonia). 
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3.4.3. Reguli pentru a fi un bun vorbitor 

 

De multe ori, în activitatea sa, un consultant trebuie să vorbească în 

public, să se adreseze unui grup de fermieri sau să poarte o conversaţie cu 

diferiţi fermieri. Pentru ca acesta să obţină ceea ce doreşte în asemenea 

situaţii, trebuie să ţină cont de o serie de reguli, şi anume: 

- captarea atenţiei încă de la intrarea în încăpere, prin mersul cu paşi mari, 

cu spatele drept, cu capul sus şi cu un aer de încredere în sine; 

- consultantul trebuie să fie el însuşi (cei care joacă un rol, iar lucrul acesta 

se simte, nu reuşesc să fie autentici); 

- realizarea contactului vizual cu oamenii din toate zonele încăperii încă de 

la intrarea în încăpere; 

- menţinerea contactului vizual cu cei cărora vă adresaţi şi urmărirea reacţiei 

acestora (publicul trebuie să simtă că este privit şi că i se vorbeşte); 

- nu uitaţi să zâmbiţi, o faţă zâmbitoare influenţând atitudinea celorlalţi şi 

felul în care interacţionează cu dumneavoastră; 

- mişcările în faţa audienţei trebuie să fie naturale, fără să fie nervoase, 

agitate, exagerate; 

- trebuie să fiţi modest şi sincer, dar pe parcursul vorbirii trebuie să fiţi 

ferm în afirmaţii; 

- vorbirea trebuie să fie adaptată la situaţie şi la auditoriu; în acest sens, 

oamenilor trebuie să li se vorbească despre ce îi interesează pe ei şi nu 

despre ce este de interes pentru dumneavoastră; 

- trebuie să vorbiţi cu tact, firesc şi într-un ritm plăcut; 

- propoziţiile şi frazele trebuie formulate corect, într-o ordine logică; 

- cuvintele trebuie pronunţate clar; 

- trebuie acordată atenţie respiraţiei (respiratul adânc şi regulat 

îmbunătăţeşte volumul vocii şi rezonanţa); 

- cuvintele cărora nu le ştiţi sensul sau pronunţia incorectă trebuie evitate; 

- trebuie evitate ticurile verbale de tipul: „desigur”, „absolut”, „foarte 

adevărat”, „sincer”, „pe cuvânt” etc., care dovedesc lipsă de fineţe; 

- ideile trebuie susţinute cu argumente logice şi demonstraţii convingătoare; 

- ideile de neacceptat trebuie respinse într-un mod elegant, dar ferm, iar 

disputele trebuie evitate; 

- acceptaţi dreptul celorlalţi la opinie; 

- împăcaţi-vă cu ideea că nu toată lumea va fi de acord cu ceea ce spuneţi; 

- aveţi o atitudine pozitivă, exprimaţi lucruri pozitive şi evitaţi critica, 

ironia, deşteptăciunea; 

- folosiţi-vă pe parcursul vorbirii de gesturi, mimică şi atitudini adecvate, 

care trebuie să fie cât mai naturale, pentru a vă mări puterea de 

convingere, dar fără a face exces. 
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Un bun vorbitor trebuie să fie şi un bun ascultător. Confucius (551 - 

479 î.Hr.), gânditor şi filosof chinez, spunea că „Omul are două urechi şi o 

gură pentru a asculta de două ori mai mult decât vorbeşte”, iar David Dean 

Ruske (1909 - 1994), secretar de stat american, spunea că „Ascultarea este 

una din cele mai bune metode de a convinge pe cineva”. 

Un bun ascultător trebuie să fie o „oglindă” pentru cel care vorbeşte, 

respectiv să reflecte ceea ce spune cel care vorbeşte prin privire, poziţia 

corpului, atitudine, mişcarea aprobatoare din cap. Cel care ascultă cu atenţie 

devine apreciat şi face o impresie foarte bună. Un bun ascultător se 

caracterizează prin: 

 manifestarea de interes pentru ceea ce transmite vorbitorul; 

 urmărirea ideilor principale şi luarea de notiţe; 

 adresarea de întrebări; 

 ascultarea critică; 

 susţinerea vorbitorului. 

 

3.4.4. Gestica şi ţinuta corporală în vorbire 

 

Gestica în vorbire reprezintă ansamblul de gesturi ce însoţesc 

vorbirea unei persoane. 

Gesticularea se referă la mişcarea mâinilor în timpul vorbirii sau 

pentru a exprima ceva fără utilizarea cuvintelor. 

Fiecare gest poate avea o multitudine de semnificaţii. Interpretarea 

unui gest stă sub semnul incertitudinii, ceea ce poate duce la riscul ca un 

gând bun, o idee benefică sau o intenţie pozitivă să fie însoţită de un gest în 

dezacord cu ceea ce dorim să comunicăm, ceea ce dă o interpretare eronată, 

negativă acelui gând, idee sau intenţie. 

Gesturile trebuie să fie naturale, fireşti. Acestea trebuie să plece din 

zona plexului (o palmă deasupra buricului) şi trebuie să fie îndreptate către 

interlocutori (mâinile să se deschidă către interlocutori). Este de dorit ca 

mâinile să fie la vedere. Trebuie utilizate aşa-numitele gesturi iconice, care 

redau metaforic conţinutul mesajului verbal, dar trebuie evitate gesturile 

precum ciupitul hainelor sau atingerea părului, a ceasului sau a bijuteriilor, 

care arată nesiguranţă. 

Politeţea, buna educaţie a persoanei care vorbeşte rezultă şi din 

ţinuta şi expresia sa corporală. Ca atare, persoana care vorbeşte trebuie să 

acorde importanţă unor elemente, precum: 

- expresia feţei (prietenoasă, destinsă, încruntată); 

- poziţia corpului (modul cum stăm, în picioare sau aşezaţi); 

- orientarea (dacă se stă cu faţa sau cu spatele către vorbitor); 
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- distanţa faţă de interlocutor; 

- contactul vizual (dacă se priveşte sau nu interlocutorul şi cât timp se 

priveşte); 

- contactul corporal (întinderea mâinii, o bătaie uşoară pe umăr etc.); 

- mişcările capului (în scop aprobator sau dezaprobator). 

Stilul vorbirii elegant, personal, însoţit de o gestică şi o ţinută 

corporală adecvată îi sunt utile consultantului agricol atunci când le vorbeşte 

fermierilor, pentru câştigarea respectului şi aprecierii acestora. Totuși, 

trebuie evitat excesul de limbaj şi de gestică, care obosesc şi deranjează. 

 

3.4.5. Întocmirea şi susţinerea unui discurs 

 

Printr-un discurs trebuie să se transmită un mesaj care să convingă, 

iar pentru a-şi îndeplini rolul, aceasta trebuie să placă şi să emoţioneze. De 

altfel, marele orator al Antichităţii, Cicero (106 - 43 î.Hr.) spunea că rolul 

unui discurs este „să convingă, să placă şi să emoţioneze”. 

Pentru dobândirea de competenţă în susţinerea unui discurs, 

consultantul trebuie să-şi însuşească anumite comportamente, deprinderi şi 

tehnici specifice care pot fi învăţate şi care trebuie practicate, evaluate şi 

perfecţionate. 

Pregătirea unui discurs. Indiferent cât de buni oratori am fi, un 

discurs trebuie pregătit. Pentru pregătirea unui discurs, trebuie avute în 

vedere următoarele elemente: 

- familiarizarea cu subiectul discursului; 

- structurarea discursului prin stabilirea ideilor importante şi a concluziilor 

ce trebuie trase; 

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

- cunoaşterea părţilor bune şi a celor slabe ale discursului; 

- părţile slabe ale discursului trebuie elucidate şi trebuie pregătite 

răspunsurile la potenţialele întrebări; 

- aflarea detaliilor despre publicul căruia i se adresează discursul, şi anume: 

 care este numărul de persoane participante; 

 care este interesul persoanelor participante; 

 cât de familiarizat este publicul cu subiectul discursului; 

 este un public receptiv/cald/ostil; 

 ce aşteaptă publicul să audă de la noi etc.; 

- aflarea detaliilor despre locul prezentării, şi anume: 

 organizarea spațială; 

 posibilităţile de reglare a iluminării; 

 dotarea cu echipamente didactice (tablă de scris, flipchart, 

videoproiector etc.); 
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- aflarea detaliilor despre momentul prezentării, respectiv cu privire la: 

 oră; 

 durată; 

 eventuala încadrare într-un program mai larg etc.; 

- stabilirea formei de prezentare a discursului, care în funcţie de auditoriu şi 

de scopul discursului poate fi: 

 relaxată; 

 academică; 

 tehnică; 

- stabilirea tipului de prezentare a discursului, care poate fi: 

 prezentare liberă (fără a citi), care este mai dinamică şi permite un 

dialog real cu auditoriul; 

 prezentare structurată, pe foi de hârtie sau sub formă de prezentare 

PowerPoint; 

- pregătirea suporturilor vizuale, care pot fi grafice, fotografii, tabele, 

prezentări video sau PowerPoint etc.; 

- verificarea aparaturii utilizată în prezentare, pentru a se asigura o bună 

funcţionare a acesteia şi evitarea momentelor neplăcute de nefuncţionare. 

Succesul unui discurs depinde de depăşirea temerilor pe care fiecare 

dintre noi le avem, şi care sunt definite astfel (Du Toit, 2012): 

- Ce vor crede ceilalţi dacă voi da greş? În acest sens, trebuie avute în 

vedere următoarele aspecte: 

 în general, oamenii sunt de partea ta şi nu urmăresc neapărat ca tu să 

greşeşti pentru a putea râde de tine; 

 trebuie acceptat faptul că toţi oamenii au fost, sunt sau vor fi începători 

la un moment dat şi nimeni nu s-a născut învăţat; 

 trebuie acceptat faptul că nu toţi oamenii sunt de acord cu ceea ce 

spunem sau facem noi; 

 trebuie acceptat faptul că prezentarea nu se referă la tine, ci urmăreşte 

să transmită publicului ceva (o idee, informaţii etc.), motiv pentru care 

concentrarea trebuie să fie făcută pe transmiterea cât mai eficientă a 

mesajului; 

 trebuie învăţat din eşecuri. 

- Dacă mă pierd în timpul prezentării? În acest sens, discursul trebuie 

structurat cât mai bine şi exersat înainte, iar pe de altă parte trebuie 

dezvoltată siguranţa şi încrederea în forţele proprii. 

- Dacă ceea ce spun nu este destul de atractiv şi de convingător? În acest 

sens, trebuie vorbit cât mai echilibrat şi convingător şi trebuie transmise 

numai acele informaţii de interes pentru public, care ajută la luarea unei 

decizii. Coco Chanel (1883 - 1971), una dintre cele mai mari creatoare de 
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modă ale secolului al XX-lea, spunea făcând referire la parfum că „mai 

puţin înseamnă mai mult”. 

- Dacă vreo întrebare mă va prinde pe picior greşit? În acest sens, trebuie 

acceptat că nu putem şi nu este nevoie să ştim răspunsul la toate întrebările. 

- Dacă publicul se va plictisi în timp ce vorbesc? În acest sens, trebuie 

urmărit în permanenţă contactul vizual cu publicul, trebuie să vorbiţi cu 

entuziasm şi cu încredere în dumneavoastră, iar mesajul trebuie transmis 

cât mai clar şi logic. 

În susținerea unui discurs, este importantă încrederea în sine și 

convingerea că veţi reuși. Persoanele care își stabilesc obiective precise le 

duc în general la îndeplinire, deoarece creierul preia instrucțiuni de la 

subconștient pentru a realiza ceea ce persoanele respective şi-au pus în gând 

să facă (Du Toit, 2012). De asemenea, trebuie stăpânită foarte bine tematica 

discursului; în acest sens, poetul german Matthias Claudius (1740 - 1815) 

spunea că „nu trebuie să spunem tot ceea ce ştim, dar trebuie să ştim tot 

ceea ce spunem”. 

Conţinutul unui discurs. Un discurs va avea următorul conţinut: 

1- Introducere; 

2- Conţinut; 

3- Încheiere. 

Introducerea discursului urmăreşte atingerea următoarelor obiective: 

- Captarea atenţiei, care se poate face prin: 

 formularea unei întrebări retorice, care să stimuleze auditoriul să 

reflecteze asupra subiectului; 

 utilizarea unui citat sugestiv; 

 folosirea unui joc de cuvinte care să atragă auditoriul; 

 utilizarea unei anecdote sau caricaturi în legătură cu subiectul abordat, 

dar care să nu lezeze gustul auditoriului; 

 utilizarea unor materiale ilustrative; 

 referirea la importanţa subiectului. 

- Comunicarea temei discursului, care trebuie făcută într-un mod concis. 

- Motivarea temei discursului, care se face prin prezentarea raţiunilor care 

au determinat alegerea temei discursului. 

Conţinutul discursului trebuie să cuprindă ideile (mesajele) ce 

trebuie transmise auditoriului şi care trebuie să fie: 

- prezentate într-o manieră accesibilă şi dezvoltate prin folosirea de: 

 explicaţii, care trebuie să fie simple, nu prea lungi sau prea abstracte 

pentru auditoriu; 

 exemple, care trebuie să fie potrivite, scurte şi care trebuie să reţină 

atenţia; 

 comparaţii, care să pună în evidenţă similitudinile şi diferenţele; 
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- prezentate într-o anumită ordine, care poate fi: 

 cronologică, prezentare ce poate fi utilizată în cazul tuturor 

discursurilor; 

 de la cauză la efect, prezentare utilizată în cazul evenimentelor legate 

prin relaţii cauzale; 

 de la problemă la soluţie, prezentare în care se porneşte de la o 

problemă particulară şi se ajunge la o soluţie generală; 

 în ordine logică, prezentare în care se porneşte de la o formulare 

generală şi se ajunge la o soluţie particulară. 

Încheierea discursului trebuie să cuprindă următoarele aspecte mai 

importante: 

- reamintirea motivaţiei, accentuându-se din nou scopul urmărit de vorbitor 

prin alegerea şi prezentarea subiectului expus; 

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

- prezentarea unei concluzii sintetice, care trebuie să sublinieze mesajul 

transmis (concluzia poate face legătura cu momentul de captare a atenţiei 

din introducere). 

Practic, în introducerea discursului trebuie spus ceea ce urmează a fi 

spus, în conţinutul discursului trebuie spus ceea ce trebuie spus, iar în 

încheierea discursului trebuie spus ceea ce s-a spus într-o formă sintetică. 

Susţinerea unui discurs. În timpul susţinerii unui discurs trebuie 

acordată atenţie unor elemente care fac ca discursul să fie un succes. 

Marea majoritate a celor care susţin un discurs au emoţii înainte de a 

începe, intensitatea acestora fiind diferită de la o persoană la alta şi fiind 

ponderate de experienţă şi de încrederea în sine. 

Primele momente sunt foarte importante, atunci când trebuie stabilită 

legătura cu publicul. În acest sens, se pot adresa întrebări publicului, se 

poate face o remarcă, se poate spune ceva incitant, provocator, scopul fiind 

acela de a stabili o conexiune cu cei prezenţi. 

Vorbirea trebuie să fie adaptată auditoriului, fără să fie folosiţi 

termeni tehnici în faţa unui public obișnuit, sau termeni generali în faţa unui 

public de experţi. Trebuie vorbit cu entuziasm, care să fie autentic, dar fără a 

se exagera. De asemenea, atunci când se vorbeşte trebuie avute în vedere şi 

următoarele elemente: 

- trebuie vorbit corect gramatical; 

- cuvintele şi frazele trebuie accentuate în mod adecvat; 

- vocea trebuie să fie puternică; nu trebuie să se ţipe, dar nici să se 

vorbească prea încet; 

- tonul trebuie să fie antrenant (tonul nu trebuie să fie monoton), putând fi 

mai ridicat atunci când se doreşte susţinerea unei idei; 
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- frecvenţa vorbirii trebuie să fie adaptată discursului şi trebuie avut în 

vedere faptul că o frecvenţă mai mare denotă emoţie, în timp ce o 

frecvenţă mai mică denotă calm sau oboseală; de asemenea, o frecvenţă 

prea mare face discursul neinteligibil, în timp ce o frecvenţă prea mică 

creează monotonie. 

În timpul vorbirii, se poate menţiona un fapt dând impresia că acest 

lucru este făcut în treacăt, dar în realitate acesta este subliniat în mod 

intenţionat. De asemenea, în timpul vorbirii trebuie identificate persoanele 

care întrerup tot timpul, precum şi pe cei care fac pe deştepţii; aceste persoane 

trebuie oprite ferm, dar elegant, politicos, atunci când se manifestă exagerat. 

Pauzele din vorbire dau posibilitatea oratorului să-şi regleze 

respiraţia, iar auditoriului să preia ideile oratorului, să se gândească la ceea 

ce s-a spus. Pauzele nu trebuie să fie prea dese şi prea mari pentru că 

divizează discursul. Pauzele din vorbire pot fi de următoarele tipuri: 

- pauză dramatică, care se face înaintea transmiterii unei informaţii 

importante; 

- pauză pentru reflecţie, care se face după transmiterea unei informaţii 

importante; 

- pauză de accentuare, care se face înainte şi după transmiterea unui cuvânt 

sau a unei fraze care necesită accentuare şi punere în evidenţă; 

- pauză senzorială, care permite auditoriului să savureze cuvintele sau 

fraza rostită; 

- pauză de efect, care se face pentru a destinde auditoriul; 

- pauză pentru întrebări, care dă posibilitatea auditoriului să pună întrebări 

(această pauză urmează după întrebarea: „Aveţi întrebări?”); 

- pauză de începere, care are menirea ca auditoriul să facă linişte pentru 

începerea discursului sau pentru a se face un anunţ important. 

Contactul vizual este foarte important în timpul discursului, prin 

intermediul acestuia realizându-se şi menţinându-se conexiunea cu publicul 

participant. Menţinerea contactului vizual depinde de felul de aranjare al 

sălii şi numărul de participanţi. De obicei, este imposibilă stabilirea 

contactului vizual cu fiecare membru participant, acesta fiind stabilit cu 

grupurile de participanţi din diferite zone ale sălii. Atunci când grupul de 

participanţi este mare, iar aceştia sunt împrăştiaţi în sală pe o suprafaţă 

mare, frecvent trebuie îndreptată privirea spre grupurile de participanţi din 

diferitele zone ale sălii. 

Poziţia corpului în timpul susţinerii discursului trebuie să fie 

naturală, comodă şi degajată, fără balansuri înainte, înapoi sau lateral, fără 

întoarceri ale corpului sau lăsarea greutăţii corpului alternativ, pe câte unul 

din picioare. Se poate alege un loc şi se rămâne acolo într-o poziţie statică, 

sau se poate mişca lent până într-un punct, se rămâne în acel loc, după care 
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se continuă mişcarea. Mişcarea prea repede sau prea multă face ca auditoriul 

să se concentreze cu greutate asupra mesajului şi să piardă şirul ideilor. 

Gesticulaţia trebuie să fie naturală, să atragă atenţia. Nu trebuie 

evitată mişcarea mâinilor, dar, în acelaşi timp, gesticulaţia nu trebuie să fie 

excesivă, ceea ce distrage atenţia. De asemenea, mâinile ţinute fixe pe lângă 

corp fac ca oratorul să pară artificial, încordat, să fie ca un robot, ceea ce nu 

este de dorit şi trebuie evitat. Trebuie evitată ţinerea mâinilor la spate sau în 

buzunare, cu excepţia situaţiilor când se vorbeşte mai mult şi într-un cadru 

informal, ceea ce arată relaxare. De asemenea, trebuie evitată ţinerea 

mâinilor împreunate mai jos de talie, sau la nivelul încheieturii, antebraţului, 

cotului sau braţului. Oratorul care vorbeşte din spatele unui pupitru, având 

limitate posibilităţile de gesticulaţie, va trebui să facă uz pe cât de mult 

posibil de vocea lui. 

Ţinuta vestimentară aleasă pentru un discurs trebuie să fie 

confortabilă, să-i permită oratorului să se simtă în largul său, şi trebuie să fie 

în concordanţă cu locul unde se vorbeşte şi publicul în faţa căruia se 

vorbeşte (ocupaţie, specific cultural). Aceasta trebuie să fie similară cu cea a 

majorităţii celor din public, sau puţin peste acest nivel, ceea ce conferă 

credibilitate şi autoritate. O ţinută vestimentară la un nivel mai scăzut decât 

cel al majorităţii celor din public afectează credibilitatea, iar unii dintre 

participanţi chiar pot considera aceasta o lipsă de respect la adresa lor. De 

asemenea, o ţinută vestimentară la un nivel prea ridicat, excesiv de elegantă, 

face ca participanţii (publicul) să fie intimidaţi. 

Mijloace audiovizuale folosite în timpul discursului pot mări 

eficienţa acestuia, îl pot face mai atractiv şi mai uşor de urmărit. La 

folosirea acestora, trebuie avute în vedere următoarele aspecte: 

- nu trebuie stat între auditoriu şi mijlocul audiovizual, pentru ca toţi 

membrii auditoriului să poată vedea bine; 

- nu trebuie vorbit către mijlocul audiovizual şi cu spatele la auditoriu; 

- mijlocul audiovizual trebuie să fie clar, simplu, uşor de observat sau citit; 

- mijloacele audiovizuale nu trebuie folosite în exces; 

- trebuie verificată scrierea şi punctuaţia; 

- nu trebuie citit tot textul, care poate plictisi. 

Întrebările venite din partea participanţilor reprezintă o componentă 

importantă a discursului, acestea având rolul de a clarifica o situaţie, de a 

obţine informaţii suplimentare, de a atrage atenţia cu privire la o situaţie sau 

problemă, de a pune la îndoială cele prezentate sau pur şi simplu de a-l testa 

pe cel care a ţinut discursul. Cei care doresc să pună întrebări sunt reperaţi prin 

ridicarea mâinii, înclinarea înainte sau tragerea de aer în piept pregătindu-se 

de a vorbi. Răspunsurile la întrebări trebuie să fie concise şi la obiect. 
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Uneori, întrebările puse sunt dificile, incomode, te pot lua pe 

nepregătite. Este de dorit ca întrebările referitoare la tema discursului să fie 

anticipate şi să se pregătească răspunsurile adecvate. Indiferent de întrebarea 

pusă, trebuie să rămâneţi calm, să-l respectaţi pe cel care a pus întrebarea, să 

ignoraţi orice aspect neplăcut şi să vă concentraţi asupra problemei şi nu 

asupra persoanei. 

Este de dorit să se mulţumească pentru întrebarea adresată, să se 

repete întrebarea pentru a exista certitudinea că a fost înţeleasă corect, să se 

răspundă la întrebare, după care să se verifice dacă răspunsul a fost înţeles. 

De asemenea, trebuie menţinut contactul vizual cu persoana care a adresat 

întrebarea. 

Discursul se poate organiza astfel încât să se aloce timp special 

pentru o sesiune de întrebări, de obicei la finalul discursului, înainte de 

concluziile finale. Dacă sunt prea multe întrebări şi există riscul de a se 

depăşi timpul alocat discursului, atunci se va solicita ca orice altă întrebare 

să fie adresată în particular, imediat după încheierea discursului. 

Isocrate (436 - 338 î.Hr.), unul dintre cei mai influenţi oratori greci, 

spunea că, pentru a deveni un orator, trebuie îndeplinite trei condiții majore, 

și anume: „aptitudini naturale, o învăţare sistematică şi o practică susţinută”. 

Cicero (106 - 43 î.Hr.), cel mai mare orator roman, caracteriza un 

bun orator ca având „isteţimea logicianului, cugetarea filosofului, 

exprimarea poetului, memoria jurist-consultului, vocea tragedianului şi 

gesturile actorului”. 

Sfântul Augustin (354 - 430), unul dintre cei mai importanți teologi 

și filosofi creștini, spunea despre orator că trebuie să ştie „să instruiască, să 

farmece şi să convingă”. 

Talentul este o condiţie esenţială pentru un bun orator, la care trebuie 

să se adauge o cultură cât mai vastă. Orice prezentare bine făcută reprezintă 

rezultatul unui efort considerabil şi al multor repetări. Prezentările bune sunt 

cele „muncite”, lucrate şi cizelate cu mare grijă. 

 

3.5. Persuasiunea 
 

3.5.1. Conceptul de persuasiune 

 

Prin persuasiune se înțelege arta, darul, puterea de a convinge pe 

cineva, prin folosirea de argumente logice sau afective, pentru a crede sau a 

gândi ceva, ori pentru a face un anumit lucru sau a adopta o anumită 

conduită. 

Prin procesul de persuasiune se ajunge la inducerea sau modificarea 

de păreri, atitudini, credinţe şi chiar comportamente. De asemenea, prin 
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procesul de persuasiune ajungem să-i determinăm pe ceilalți să treacă la 

acțiune, să facă sau să inițieze ceva (o activitate, o acțiune, un demers etc.). 

Procesul de persuasiune se realizează prin intermediul comunicării şi 

presupune existenţa unei cooperări între cei doi parteneri de comunicare, 

respectiv între emitent şi receptor. 

Reuşita acţiunii persuasive a consultantului depinde de capacitatea 

profesională şi morală a acestuia, de abilitatea lui de a cunoaşte oamenii, 

capacitatea de a gândi logic şi calitatea de a fi tolerant. Persuasiunea, 

respectiv puterea de a convinge, poate fi folosită în scop pozitiv sau negativ, 

pentru a produce bine sau rău, dar consultantul are datoria morală de a o 

folosi numai în sens bun, pozitiv, în interesul şi spre binele fermierilor. 

Prin procesul de persuasiune se ajunge de la o stare de spirit prezentă 

la o stare de spirit dorită. În acest sens, consultantul trebuie să cunoască 

starea de spirit a fermierului pe care dorește să-l convingă și starea de spirit 

dorită, respectiv ceea ce-şi dorește fermierul sau unde trebuie să ajungă 

fermierul. Rolul consultantului este acela de a-i arăta fermierului cum poate 

să ajungă la starea de spirit dorită. În acest sens, Dale Carnegie (1888 - 

1955), spunea că „singurul mod de pe Pământ de a-l influenţa pe celălalt 

este acela de a-i vorbi despre ceea ce doreşte şi a-i arăta cum să obţină”. 

 

3.5.2. Factorii care influenţează persuasiunea 

 

Acțiunea persuasivă trebuie gândită în funcție de următorii factori: 

1. Factori sociali, care se referă la: 

- vârstă; 

- sex; 

- ocupaţie. 

a) Vârsta. Unele categorii de vârstă se caracterizează prin 

particularități comune care solicită atenţie şi discernământ. 

Copiii reprezintă o categorie de vârstă ce trebuie tratată cu delicateţe 

şi cu mult interes. Aceştia se caracterizează prin: 

- diferenţierea cu greutate a esenţialului de neesenţial; 

- sunt uşor influenţabili; 

- sunt foarte afectivi; 

- au spirit aventurier; 

- au nevoie să fie trataţi cu atenţie. 

Adolescenţii reprezintă o categorie de vârstă ce trebuie tratată cu 

multă seriozitate, acordând atenţie personalităţii lor în formare. Aceştia se 

caracterizează prin: 

- dorinţă de evidenţiere a personalităţii; 

- independenţă în luarea deciziilor; 
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- tendinţă de imitare a comportamentului adulţilor; 

- tendinţă de a manifesta timiditate când sunt singuri şi de a fi curajoşi şi 

siguri pe ei atunci când sunt în grup. 

Adulţii reprezintă o categorie de vârstă ce trebuie tratată cu respect, 

atenţie şi fermitate, folosindu-se atât argumente logice, cât şi de natură 

afectivă. Aceştia se caracterizează prin: 

- stabilitate comportamentală; 

- experienţă de viaţă; 

- dorinţa de a decide singuri şi în cunoştinţă de cauză. 

Bătrânii reprezintă o categorie de vârstă ce trebuie tratată cu multă 

răbdare, înţelegere şi atenţie pentru dorinţele lor personale. Aceştia se 

caracterizează prin: 

- ataşament puternic faţă de normele tradiţionale şi faţă de grup; 

- rezistenţă mai mare la schimbare; 

- adaptare mai dificilă la noile cerinţe sociale; 

- dorinţa de a fi utili. 

b) Sexul. Se poate vorbi, fără teama de a se greşi, despre un 

comportament specific feminin şi unul masculin. 

Femeile trebuie tratate cu multă atenţie şi delicateţe, fără contraziceri 

şocante. Acestea se caracterizează prin: 

- sensibilitate; 

- curiozitate pentru nou; 

- grijă faţă de cei din jur, în special faţă de copii şi adolescenţi; 

- exigenţă cu privire la stilul vorbirii şi la comportamentul civilizat. 

Bărbaţii trebuie trataţi cu respect faţă de abilităţile lor şi încredere în 

judecata lor. Aceştia se caracterizează prin: 

- încredere în forţele lor; 

- preferă discuţiile care nu-i pun în inferioritate; 

- apreciază argumentele logice, dar şi cele de natură afectivă în anumite 

situaţii; 

- sunt mai puţini receptivi la recomandările care vin din partea altui bărbat. 

c) Ocupaţia persoanelor. Profesiunea unui individ îi influenţează 

conduita sa de viaţă, iar în anumite limite chiar şi comportamentul acestuia. 

Profesiunile ce se bazează pe efort fizic determină un om mai 

receptiv la argumentele economice şi cele ce ţin de dreptatea socială, 

profesiunile intelectuale determină un om mai receptiv la argumentele 

raţionale, iar profesiunile ce presupun desfăşurarea de activităţi în domeniul 

artei şi culturii determină un om mai receptiv la argumentele morale. 

2. Factori psihologici, care se referă în primul rând la temperament 

şi caracter. 
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a) Temperamentul reprezintă felul cum sunt sau acţionează oamenii 

la schimbarea unor elemente din mediul înconjurător. Acesta este determinat 

de resursele nervoase şi energetice ale organismului, de reactivitatea acestuia, 

ceea ce determină diferenţieri psihice şi de comportament între indivizi. 

Temperamentul reprezintă latura dinamico-energetică a personalității. 

Deşi temperamentul este o caracteristică înnăscută, acesta evoluează 

odată cu organismul. Trăsăturile de temperament sunt pe deplin reliefate la 

sfârşitul adolescenţei. 

Există patru tipuri de temperament, şi anume: 

- melancolic; 

- flegmatic; 

- sangvin; 

- coleric. 

Temperamentele melancolice şi flegmatice sunt predominant 

introvertite, în timp ce temperamentele sangvine şi colerice sunt 

predominant extrovertite. 

Persoanele cu temperament melancolic se caracterizează prin: 

- sensibilitate şi creativitate; 

- emotivitate şi timiditate; 

- neîncredere în sine și în ceilalți; 

- nehotărâre şi ezitare în luarea deciziilor; 

- înclinare spre visare şi un spirit practic slab; 

- au nevoie adeseori de sprijin pentru integrarea în noile cerinţe de ordin 

social şi comportamental. 

În acţiunile persuasive, persoanele melancolice trebuie să fie abordate 

cu delicateţe şi tact. 

Persoanele cu temperament flegmatic se caracterizează prin: 

- răbdare, calm şi perseverenţă; 

- tact, diplomaţie, amabilitate şi politeţe; 

- flexibilitate; 

- gesturi şi mimică mai puţin expresive; 

- rezervare în manifestarea opiniilor şi a scopurilor; 

- sunt persoane ce chibzuiesc mult până să ia o decizie şi sunt receptive la 

sugestii, mai ales dacă acestea sunt făcute cu calm. 

În acţiunile persuasive, persoanele flegmatice trebuie să fie ascultate 

cu atenţie şi sfătuite într-o manieră prietenoasă. 

Persoanele cu temperament sangvin se caracterizează prin: 

- siguranţă şi încredere în forţele proprii; 

- sunt persoane sociabile, prietenoase, vorbăreţe, deschise, vesele; 

- adaptabilitate la cerinţele noi de comportament; 

- iau rapid o decizie. 
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În acţiunile persuasive, persoanele cu temperament sangvin trebuie 

motivate și încurajate în acțiunile pe care le desfășoară. 

Persoanele cu temperament coleric se caracterizează prin: 

- impulsivitate în anumite situaţii, fiind temperamentul cel mai agresiv; 

- sensibilitate redusă la nevoile și simţămintele celorlalţi; 

- reacţii rapide în gândire şi gesturi, uneori necontrolate; 

- luarea de decizii rapide şi adaptarea uşoară la cerinţe şi situaţii noi; 

- tendinţă de a lua iniţiativa, de a conduce şi de a se impune; 

- suportă greu contrazicerile şi sugestiile; 

- sunt persoane puternice şi dure; 

- sunt persoane energice, la care dacă energia este utilizată corect, pot fi 

persoane eficiente și productive. 

În acţiunile persuasive, persoanelor colerice trebuie să li se explice o 

anumită situaţie, iar sugestiile trebuie să fie oferite numai la cerere. 

Temperamentul nu poate fi modificat, dar cunoaşterea trăsăturilor 

acestuia ne dă posibilitatea de a controla anumite manifestări prea 

„explozive” sau, din contră, de a activa anumite manifestări prea pasive. 

b) Caracterul reprezintă modul cum se comportă oamenii în 

planul relaţiilor sociale. Acesta se referă la modul de a fi, la atitudinile şi 

convingerile, la profilul moral al unei persoane. Caracterul reprezintă latura 

psiho-morală a personalității. 

Caracterul se dobândeşte prin modelare socio-culturală, sub influenţa 

familiei, prietenilor, societăţii, dar şi sub influenţa unor întâmplări care ne 

marchează profund. 

După caracter, există diferite tipuri de persoane, precum: 

 Persoane dificile, care sunt pretenţioase, preocupate de propria persoană, 

se hotărăsc cu greutate şi resping argumentele. Roy Lilley (2006) prezintă 

şapte categorii de persoane dificile: 

- ostilul, agresivul, beligerantul şi ofensivul: persoane care pot fi de 

următoarele tipuri: 

 „tanc Sherman” - persoane care critică în mod neîntrerupt; 

 „lunetist” - persoane care afişează un aer prietenos din spatele căruia 

dau lovituri mişeleşti; 

 „exploziv” - persoane care au atacuri de furie ce le scapă de sub 

control; 

- eternul nemulţumit, morocănosul şi nefericitul: persoane care se plâng 

continuu, dar care nu fac nimic pentru a schimba starea lucrurilor, fiind 

greu de abordat pentru că nu relaţionează şi nu comunică bine; 

- apaticul şi tăcutul: persoane care se închid în sine şi se folosesc de 

tăcere pentru a face faţă unei situaţii dezagreabile; 
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- superagreabilul: persoane care sunt întotdeauna de acord, dar care nu 

întotdeauna îşi respectă promisiunile; 

- negativistul: persoane care se împotrivesc oricărei sugestii şi care 

critică progresul realizat la nivelul unui grup; 

- atoateştiutorul: persoane care se consideră competente în toate 

domeniile şi care vor să demonstreze acest lucru, arătând siguranţă, 

insistenţă şi dorind să fie importanţi în ochii celorlalţi; 

- nehotărâtul, şovăitorul, ezitantul: persoane care chibzuiesc mult până 

să accepte o idee, un sfat, o nouă cerinţă, fiind foarte atente la modul de 

argumentare folosit. 

 Persoane entuziaste, care se impresionează puternic în faţa noilor cerinţe 

şi noilor norme de comportament, pe care le consideră bune, lăudându-le 

sau apreciindu-le în mod excesiv. 

 Persoane impulsive, care iau decizii comportamentale în mod subit, fără a 

se gândi prea mult. 

 Persoane suspicioase, care se caracterizează prin neîncredere şi care 

solicită dovezi clare. 

 Persoane arogante, care consideră că părerea lor este cea mai bună. 

 Persoane false, care îşi asumă un rol pe care nu îl deţin. 

 Persoane nerăbdătoare, care nu au timp şi disponibilitate. 

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

 Persoane pesimiste, care sunt neîncrezătoare şi care au nevoie de a fi 

convinse de lucruri certe. 

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

găseşte o persoană la un moment dat. 

Împrejurările şi situaţiile de viaţă specifice unei persoane determină 

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

- mulţumiţi sau nemulţumiţi; 

- hotărâți sau nehotărâți; 

- grăbiţi sau cu timp suficient; 

- vorbăreţi sau taciturni; 

- interesaţi sau indiferenţi etc. 

În acţiunile persuasive ale consultantului, acesta trebuie să acorde 

multă atenţie unei bune cunoaşteri a fermierilor şi a situaţiilor în care aceştia 

se găsesc. De asemenea, consultantul trebuie să înţeleagă caracteristicile 

definitorii ale fermierilor ca persoane. 
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3.5.3. Argumente persuasive 

 

Printr-un argument persuasiv se înţelege efectuarea unui raţionament, 

aducerea unei probe sau dovezi pentru a demonstra ceva, pentru a 

argumenta valabilitatea punctului nostru de vedere. 

Argumentele persuasive se folosesc pentru a convinge un individ sau 

un grup de indivizi pentru a face un anumit lucru sau pentru a adopta un 

anumit comportament. 

Reuşita unei acţiuni persuasive este dată de acceptarea conştientă de 

către individul supus acţiunii acesteia a punctului de vedere, a ideilor, a 

afirmaţiilor sau a negaţiilor, a recomandărilor, a sfaturilor şi părerilor celui 

care desfăşoară acţiunea persuasivă. 

Unele procedee de argumentare au caracter pozitiv, motivaţional și 

se bazează pe utilizarea de argumente cu caracter pozitiv, care au 

capacitatea de a convinge și mobiliza. Alte procedee de argumentare au 

caracter negativ și se bazează pe utilizarea de argumente cu caracter negativ, 

care determină constrângerea individului pentru acceptarea punctului de 

vedere, a ideilor, părerilor celui care desfăşoară acţiunea persuasivă. 

Argumentele cu caracter pozitiv care pot fi utilizate în acţiunea 

persuasivă pot fi de diferite tipuri, şi anume: retorice, psihologice. 

Dintre argumentele retorice pot fi menţionate: 

 Folosirea întrebărilor, prin intermediul cărora se clarifică punctele de 

vedere, valorile, credinţele celor pe care dorim să-i convingem. 

 Descrierea, care presupune prezentarea prin limbaj a unor aspecte şi 

caracteristici ale unui fenomen, eveniment, fapt, astfel încât acesta să fie 

credibil pentru cel pe care vrem să-l convingem. 

 Naraţiunea, care constă în prezentarea şi explicarea cronologică a 

evenimentelor, pe care cel ce le prezintă le-a trăit, a fost martor la ele sau 

le-a cercetat. 

 Demonstraţia, care se bazează pe prezentarea de exemple practice sau 

argumente teoretice. 

 Organizarea topică, care presupune abordarea unui fenomen pe 

componente, în mod ordonat şi într-o structură logică. 

 Clasificarea, care presupune ordonarea faptelor, evenimentelor, 

fenomenelor, în conformitate cu anumite criterii. 

 Comparația, care presupune punerea în evidență a deosebirilor și 

asemănărilor dintre fapte, evenimente, fenomene, pentru a se uşura 

cunoașterea și înțelegerea lor de către persoana pe care dorim să o 

convingem. 
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 Analogia, care se bazează pe raţionamentul analogic ce foloseşte 

asemănarea dintre două obiecte sau fenomene în anumite privinţe pentru a 

ajunge la asemănarea lor şi în alte privinţe. 

 Inducţia, care se bazează pe raţionamentul inductiv ce presupune un 

proces de gândire de la concret la abstract, de la particular la general. 

 Deducţia, care se bazează pe raţionamentul deductiv ce presupune un 

proces de gândire prin care se obține o judecată nouă numită concluzie 

din două judecăți anterioare, pe baza raporturilor logice dintre ele; 

raţionamentul deductiv porneşte de la judecăţi universale pentru a se 

ajunge la o concluzie individuală. 

 Ipoteza, care se bazează pe angajarea gândirii în elaborarea de 

presupuneri (ipoteze) ce pot duce la o concluzie pertinentă. 

 Alternativa, care se bazează pe prezentarea de mai multe variante din care 

persoana pe care dorim să o convingem să poată alege; oferirea de 

variante de alegere trebuie să aibă în vedere posibilităţile persoanei ce 

trebuie convinsă de a implementa soluţiile oferite. 

 Dilema, care se bazează pe oferirea posibilităţii de a alege din două 

variante posibile, fiecare variantă cu avantajele şi dezavantajele sale. 

 Paradoxul, care se bazează pe prezentarea unui enunţ contradictoriu, dar 

demonstrabil. 

 Reducerea la absurd, care constă în argumentarea adevărului unui enunţ 

prin demonstrarea faptului că acceptarea enunţului contradictoriu duce la 

consecinţe absurde. 

Dintre argumentele psihologice pot fi menţionate: 

 Oferirea unui motiv pentru a face ceva, avându-se în vedere că, în 

general, oamenilor le place să facă ceva atunci când au un motiv. 

 Folosirea regulii simpatiei, conform căreia simpatia pentru o persoană ne 

face să fim mai receptivi, mai dispuşi la concesii faţă de acea persoană; 

oamenii fac mai repede o favoare sau aprobă persoanele pe care le 

simpatizează, care au o înfăţişare atrăgătoare sau care pur şi simplu ne 

plac. 

 Folosirea regulii asemănării, conform căreia ne plac oamenii care sunt 

asemănători cu noi din diferite puncte de vedere (trecut, trăsături de 

caracter, educaţie, pregătire profesională, stil de viaţă etc.). 

 Folosirea regulii prieteniei, conform căreia oamenii au tendinţa de a face 

ceea ce sunt sfătuiţi să facă de către prieteni, plecând de la ideea că 

prietenii le vor întotdeauna binele. 

 Folosirea complimentelor, care constituie un instrument eficient în a 

produce simpatie unei persoane. Avem o accentuată nevoie de a fi 
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apreciaţi, sau aşa cum menţiona Robert Cialdini (2008), psiholog 

american, „suntem fenomenal de însetaţi de apreciere”. 

 Folosirea principiului contrastului, prin care este influențat procesul de 

percepție, și conform căruia, atunci când percepem două lucruri unul după 

altul care sunt suficient de diferite, avem tendința să le vedem și mai 

diferite decât sunt acestea în realitate; de exemplu, atunci când ridicăm un 

obiect mai greu după ce am ridicat unul uşor, cel de-al doilea obiect ni se 

va părea mai greu decât în realitate, sau atunci când introducem mâna în 

apă rece după ce am introdus-o în apă caldă, vom simţi apa rece mai rece 

decât în realitate. 

 Folosirea principiului reciprocității, care determină o responsabilitate a 

obligației conform căreia un gest (o favoare sau o concesie) este răsplătit 

într-un mod asemănător din dorinţa de revanşare. Obligaţia de a da înapoi 

cel puţin ceea ce primim vine din faptul că majoritatea oamenilor 

consideră neplăcut să se simtă datori, simţind nevoia de eliberare. Regula 

reciprocității poate fi folosită ca sursă de influență prin efectuarea de 

favoruri uneori chiar nesolicitate, care să producă la rândul lor îndatorare. 

Marcel Mauss (1872 - 1950), sociolog, antropolog și etnolog francez, 

spunea că „există obligaţia de a da, obligaţia de a primi şi obligaţia de a 

te achita de obligaţii”. 

 Folosirea tehnicii respingere-retragere, detaliată de psihologul Robert 

Cialdini (2008), conform căreia pentru obţinerea unui acord cu privire la 

o anumită solicitare, iniţial se solicită ceva la un nivel ridicat care foarte 

probabil nu va fi acceptat (se suprasolicită), urmând ca după obţinerea 

refuzului, solicitarea să se facă la un nivel mai scăzut, care este de fapt 

ceea ce se doreşte a se obţine; reducerea nivelului solicitării iniţiale este 

percepută ca o concesie, reacţia firească fiind de a se răspunde printr-o 

concesie, adică printr-un accept. 

 Folosirea principiului dovezii sociale, conform cărui stabilim ceea ce este 

corect sau nu prin raportare la ceea ce cred sau fac alţi oameni, mai ales 

atunci când nu suntem siguri pe noi sau situaţia ori lucrurile nu sunt clare. 

De exemplu, un comportament este considerat corect în măsura în care 

identificăm acest tip de comportament şi la alte persoane, mai ales la 

persoanele pe care le considerăm asemănătoare nouă. În acest sens, este 

de reţinut ceea ce spunea Cavett Robert (1907 - 1997), vorbitor 

profesionist şi fondator al Asociaţiei Naţionale a Vorbitorilor (National 

Speakers Association), şi anume: „având în vedere că 95 % dintre 

oameni sunt imitatori şi numai 5 % iniţiatori, rezultă că oamenii sunt mai 

uşor de convins prin acţiunile altora decât prin oricare altă dovadă pe 

care le-o putrem oferi”. Hogan (1996) denumeşte dovada socială ca fiind 
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legea conformismului, spunând că „oamenii doresc cu disperare să se 

conformeze”, nevoia de conformare fiind explicată foarte sugestiv prin 

nevoia pe care o au oamenii prezenţi la un concert de a aplauda aproape 

irezistibil atunci când o persoană începe să aplaude. 

 Folosirea principiului asocierii, cu lucruri bune sau rele, cu anumite 

persoane sau situaţii, prin care se influenţează gradul de simpatie faţă de 

noi sau atitudinea faţă de anumite lucruri. În acest sens, sunt cunoscute 

asocierile care se fac pentru promovarea unor produse sau servicii cu 

anumite celebrităţi sau personalităţi, ceea ce influenţează în mod conştient 

sau inconştient atitudinea potenţialilor clienţi faţă de aceste produse sau 

servicii. 

 Folosirea principiului consecvenţei, conform căruia o decizie odată 

adoptată este dusă la îndeplinire prin auto-convingerea că s-a făcut 

alegerea corectă, inconsecvenţa fiind considerată o trăsătură de caracter 

negativă, de nedorit, care duce la pierderea încrederii şi a respectului 

oamenilor. Principiul consecvenţei poate fi folosit pentru determinarea 

oamenilor de a face angajamente, mai ales pentru adoptarea de poziţii 

publice (în prezenţa altora), ceea ce duce la o reacţie firească, 

consecventă de acţiune conform cu acestea. 

 Folosirea declaraţiilor scrise, care ne determină şi ne angajează la 

respectarea lor. 

 Venirea în contact şi familiarizarea cu anumite lucruri, ceea ce determină 

o atitudine mult mai favorabilă faţă de acestea. 

 Recurgerea la autoritate, care se bazează pe faptul că oamenii au simţul 

ierarhiei, ceea ce se traduce prin respect faţă de autoritate şi simbolurile 

acesteia (titluri, haine, accesorii), iar uneori chiar obedienţă. De exemplu, 

oamenii au tendinţa de a urma ordinele, sfaturile, recomandările, 

sugestiile sau exemplul persoanelor care sunt considerate autorităţi 

formale sau informale, specialişti sau experţi. Hogan (1996) denumeşte 

autoritatea ca fiind „legea puterii”, conform căreia oamenii au putere 

asupra altora în măsura în care sunt percepuți ca având mai multă 

autoritate, forță sau experiență. 

 Folosirea regulii rarităţii, conform căreia tot ce este rar este mai valoros, 

iar oamenii sunt mai motivaţi atunci când există riscul de a pierde ceva, 

mai ales atunci când intră în competiţie cu alţii pentru a-l obţine. În acest 

sens, G.K. Chesterton (1874 - 1936), scriitor, jurnalist și gânditor englez, 

spunea următoarele: „calea spre a iubi ceva sau pe cineva este să înţelegi 

că-l poţi pierde”. Conform acestui principiu, o informaţie este mai 

convingătoare dacă aceasta nu mai poate fi găsită altundeva. Hogan 

(1996) denumeşte regula rarității ca fiind „legea penuriei”. 
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 Folosirea prestigiului, care reprezintă un factor persuasiv important. 

Prestigiul poate fi dobândit sau personal. Prestigiul dobândit este acela 

care este conferit de nume, avere, poziţie socială, valoare profesională, 

reputaţie. Prestigiul personal este specific fiecărui individ, fiind dat de 

personalitate, caracter, modul de a fi. Dintre cele două tipuri de prestigiu, 

acela dobândit este cel mai răspândit. Trebuie avut în vedere faptul că 

prestigiul se poate pierde ca urmare a unui insucces sau se poate 

deterioara în timp ca urmare a îndoielii. 

 Folosirea tehnicilor de credibilitate, pe care Hogan (1996) le prezintă astfel: 

- nu trebuie spus unei persoane mai mult decât poate aceasta să creadă; 

- trebuie să vă priviţi obiectiv propriile produse, servicii, idei, opinii; 

- trebuie să fiţi precişi; 

- trebuie să folosiţi documentaţii scrise de autori obiectivi. 

 Folosirea cuvintelor cu efect psihologic puternic, aşa cum sunt: 

- numele persoanelor, care este unul dintre cele mai importante cuvinte 

pentru fiecare dintre noi; 

- cuvintele „te rog” şi „mulţumesc”, care fac parte din viaţa noastră 

cotidiană şi plac atunci când sunt folosite; 

- folosirea lui „pentru că”, prin care se introduce o explicaţie, o cauză, 

un motiv al unei solicitări; 

- folosirea de combinaţii cu „nu”, având în vedere faptul că acest cuvânt 

nu poate fi vizualizat, motiv pentru care subconştientul trece repede 

peste el, reţinându-se de fapt ceea ce urmează după acesta; de exemplu, 

„nu trebuie să utilizaţi un nou soi dacă condiţiile climatice sunt 

similare cu cele din anul acesta”, situaţie în care prin înlăturarea 

cuvântului „nu” la nivelul subconştientului se obţine de fapt idee că 

„trebuie să utilizaţi un nou soi dacă condiţiile climatice sunt similare 

cu cele din anul acesta”; 

- folosirea cuvintelor „poate”, „s-ar putea”, „probabil”, prin care sunt 

induse solicitări şi chiar comenzi într-o manieră agreabilă, plăcută, de 

acceptat; de exemplu, „poate anul viitor folosiţi produsul X pentru 

combaterea făinării la grâu”, „s-ar putea ca o lucrare de scarificare să 

determine o creştere semnificativă a producţiei la porumb”, sau 

„probabil că n-aţi realizat la timp ce atac puternic de boli s-a 

înregistrat anul acesta la cultura de grâu”; 

- folosirea de cuvinte prin care este indusă ideea de cunoaştere a unui 

adevăr, ceea ce în general place oamenilor, aşa cum sunt: „după cum 

ştiţi”, „probabil ştiţi deja”, „cum bine ştiţi”; de exemplu, „după cum 

ştiţi deja, soia este o plantă sensibilă la secetă, irigarea fiind foarte 

importantă”. 
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Roy Lilley (2006) prezintă astfel cele mai importante cuvinte pe care 

trebuie să le folosim în procesul de comunicare, atunci când interacţionăm 

cu oameni, acesta având un efect psihologic puternic: 

- cele mai importante șase cuvinte: „Trebuie să recunosc că am greşit.”; 

- cele mai importante cinci cuvinte: „Ai făcut o treabă bună.”; 

- cele mai importante patru cuvinte: „Care este părerea ta?”; 

- cele mai importante trei cuvinte: „Nu te superi?”; 

- cele mai importante două cuvinte: „Îţi mulţumesc.”; 

- cel mai important cuvânt: „Noi.”; 

- cel mai puţin important cuvânt: „Eu.”. 

Argumentele cu caracter negativ care pot fi utilizate în acţiunea 

persuasivă sunt: 

- apelul la autoritate; 

- utilizarea ca argument a propriei poziţii, funcţii sau situaţii ierarhice; 

- asocierea unei idei cu o persoană, ideea fiind respinsă ca urmare a acestei 

asocieri; 

- apelul la persoanele recunoscute ca fiind competente şi cu putere; 

- ameninţarea sub diferite forme; 

- aluzia, care este o ameninţare într-o formă elegantă cu trimitere la un fapt 

sau fenomen; 

- insulta, argument negativ folosit de persoanele aflate în stare de 

nervozitate şi care nu au posibilitatea intelectuală de a găsi alte 

argumente; 

- tonul ridicat, care este un argument utilizat de persoanele învinse pe calea 

discuţiei, aceasta constituind o cale de apărare la care se recurge în mod 

inconştient, dar care se transformă într-un contraargument favorabil 

partenerului de discuţie; 

- reducerea la tăcere, care reprezintă argumentul folosit de persoanele 

pentru care au valabilitate numai argumentele proprii, cele ale celorlalţi 

nefiind admise din principiu, nici măcar ascultate formal. 

Recurgerea la unul sau altul din mijloacele de argumentare a 

acţiunilor persuasive este condiţionată de priceperea, de gradul de instruire a 

celui care exercită acţiunea persuasivă, dar depinde şi de contextul 

interacţiunii cu persoana supusă persuasiunii, precum şi de gradul de cultură 

al acesteia. 

În acţiunea persuasivă, demersul logic al argumentării trebuie să 

pornească de la argumente mai slabe şi să se încheie cu utilizarea în final a 

argumentelor celor mai puternice. 
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3.5.4. Rezistența la acțiunea persuasivă 

 

În acţiunea persuasivă, există o serie de cauze care fac ca oamenii să 

nu poată fi convinşi. Printre aceste cauze se numără: 

- Lipsa simpatiei faţă de persoana care doreşte să convingă. Lipsa 

simpatiei este determinată de o serie de cauze, şi anume: imaginea 

negativă pe care o are o persoană; acţiunile sau activităţile desfăşurate de 

o persoană care s-au soldat cu un rezultat negativ; comunicarea verbală şi 

nonverbală; lipsa interesului etc. Pentru reuşita acţiunii persuasive este 

foarte importantă câştigarea simpatiei încă de la iniţierea contactului cu o 

anumită persoană. În câştigarea simpatiei, este importantă asemănarea cu 

persoana respectivă, gândirea la fel şi demonstrarea clară a acestui lucru. 

- Lipsa încrederii în persoana care doreşte să convingă. Pentru câştigarea 

încrederii, profesionalismul şi dorinţa sinceră de a-i ajuta pe oameni sunt 

factori foarte importanţi. O afirmaţie, precum şi o soluţie sau sugestie 

trebuie susţinute cu dovezi şi argumente clare, acceptabile de interlocutor, 

iar comunicarea nonverbală trebuie să fie corespunzătoare comunicării 

verbale. De asemenea, în câştigarea încrederii, lucru care se realizează în 

timp, importantă este şi sinceritatea, respectiv dorinţa sinceră de a ajuta şi 

interesul real faţă de nevoile persoanei respective. 

- Oamenii nu au nevoie de ceea ce li se propune. Oamenii sunt interesaţi de 

satisfacerea propriilor nevoi, de rezolvarea problemelor cu care se 

confruntă, abordarea persuasivă trebuind să fie efectuată în sensul 

abordării acestor nevoi şi probleme reale ale oamenilor, pentru 

satisfacerea cerinţelor şi dorinţelor lor. 

- Lipsa pasiunii. Atunci când dorim să convingem, trebuie să fim pasionaţi. 

Hogan (1996), spunea în acest sens următoarele: „Oamenii pasionaţi sunt, 

fără îndoială, cei mai eficienţi convingători de pe Pământ. Când alţi 

oameni se află în apropierea unei persoane pasionate, simt că acea 

persoană are ceva deosebit şi reacţionează în moduri stimulative”. 

- Încrederea în sine, care dă putere oamenilor asupra celorlalţi. 

 

3.6. Învăţarea 
 

3.6.1. Caracteristici generale 

 

Procesul de învăţare reprezintă procesul de schimbare a 

comportamentului uman prin acumularea de cunoştinţe, deprinderi şi 

formarea de atitudini. 

Învăţarea este un proces ce se desfăşoară la nivelul fiecărei persoane, 

având un caracter subiectiv şi fiind determinat de necesităţile, motivaţia şi 
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voinţa fiecăruia dintre noi. Procesul de învăţare este o parte integrantă a 

vieţii noastre de zi cu zi, fiecare persoană învăţând în mod continuu, din 

primele momente ale vieţii şi până la sfârşitul acesteia. 

La nivelul societăţii, procesul de învăţare este un proces instituţio-

nalizat de transmitere sistematică a cunoştinţelor şi experienţelor acumulate, 

care este organizat pe anumite principii şi care are o anumită structură, 

diferită de la o ţară la alta. 
 

 

 
Fig. 10. Raportul dintre comportamentul datorat moştenirii genetice 

şi comportamentul datorat procesului de învăţare 

(Jacobsen, 1993, citat de Sin, 1996) 

 

 

Prin procesul de învăţare se poate realiza schimbarea comporta-

mentului individual, acesta fiind determinat de surse moştenite, cu care 

fiecare ne naştem, şi surse dobândite, care sunt un rezultat al procesului de 

învăţare. Raportul dintre aceste două surse se schimbă în timp, în primii ani 

de viaţă predominând sursele moştenite, iar la maturitate predominând 

sursele dobândite prin procesul de învăţare (fig. 10). Henry Ford (1863 - 

1947), fondator al industriei americane de automobile, spunea cu privire la 

învăţare următoarele: „Oricine se oprește din învățare este îmbătrânit, 

indiferent că are douăzeci sau optzeci de ani; oricine continuă să înveţe 
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râmâne tânăr, iar cel mai important lucru în viață este să-ţi menţii mintea 

tânără”. 

Rezultatele procesului de învăţare sunt: 

- cunoştinţe, acestea reprezentând totalitatea noţiunilor, ideilor şi a 

informaţiilor pe care le dobândeşte cineva într-un anumit domeniu; 

- deprinderi, acestea reprezentând obişnuinţa, priceperea, dexteritatea de a 

efectua activităţi într-un anumit domeniu; 

- atitudini, acestea reprezentând comportări care reflectă o anumită 

concepţie; atitudinile reprezintă structuri complexe ale minţii, acestea 

fiind constituite din cunoştinţe, convingeri, opinii, emoţii. 

 

3.6.2. Structurarea informaţiei şi facilitarea acumulării cunoştinţelor 

 

Pentru structurarea informaţiei şi facilitarea acumulării cunoştinţelor 

în procesul de învăţare instituţionalizat trebuie să se ţină cont de următoarele 

aspecte: 

- crearea unui mediu potrivit de învăţare, în care o persoană poate transmite 

cursanţilor conţinutul unui mesaj prin tehnici specifice de predare; 

- motivarea sau trezirea interesului cursanţilor, ceea ce presupune 

prezentarea importanţei şi necesităţii informaţiei ce va fi transmisă; 

- conţinutul informaţiei trebuie să fie interesant (să-i facă pe cursanţi 

curioşi), compatibil cu experienţa cursanţilor, pregătirea profesională şi 

educaţia acestora, uşor inteligibil şi orientat către problemele cursanţilor; 

- captarea şi menţinerea atenţiei prin utilizarea de mijloace alternative 

(imagini, grafice, schiţe, tabele, înregistrări video), care să facă procesul 

de învăţare atractiv şi interesant; 

- existenţa posibilităţii pentru cursanţi de a exersa practic conţinutul 

informaţiei transmise; 

- prezentarea de exemple concrete, care să facă parte din mediul de viaţă al 

cursanţilor, pentru ca aceştia să poată stabili anumite corelaţii pe care să 

le reţină mai uşor; 

- includerea de elemente care permit o destindere a spiritului şi o motivare 

accentuată pentru învăţare; 

- evaluarea procesului de învăţare şi aducerea rezultatelor la cunoştinţa 

cursanţilor. 

Aceste principii sunt valabile şi la formularea textelor scrise care se 

utilizează în procesul de predare. Conţinutul informaţiei trebuie să fie 

structurat, ordonat, simplu, inteligibil şi atractiv. 
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3.6.3. Stiluri de învăţare 

 

Fiecare persoană învaţă într-un mod propriu, având un anumit stil de 

învăţare. Stilurile de învăţare pot fi de următoarele tipuri (Leeuwis şi Van 

den Ban, 2004): 

- Învăţare abstractă sau concretă. Anumite persoane învaţă mai uşor cu 

ajutorul noţiunilor abstracte (învăţare abstractă), în timp ce altele învaţă 

mai uşor prin intermediul experienţelor concrete (învăţare concretă). De 

exemplu, anumiţi fermieri învaţă uşor bolile plantelor după descrierea 

acestora, în timp ce alţi fermieri trebuie să le vadă în cultură pentru a le 

învăţa, respectiv să le vadă simptomele şi modul de manifestare. 

- Învăţare convergentă sau divergentă. Anumite persoane pot ajunge cu 

uşurinţă la tragerea unor concluzii (învăţare convergentă), în timp ce alte 

persoane necesită explicaţii suplimentare şi colaterale, îşi pun tot felul de 

întrebări la care necesită lămuriri şi clarificări (învăţare divergentă). 

- Învăţare holistică sau reducţionistă. Anumite persoane au înclinaţia de a 

aborda învăţarea la nivel global, despre întregul sistem, proces sau 

fenomen (învăţare holistică), în timp ce alte persoane învaţă numai despre 

anumite părţi ale ansamblului, eventual acelea care le sunt necesare, li se 

par interesante sau sunt impuse la un moment dat (învăţare reducţionistă). 

De exemplu, anumiţi fermieri sunt doritori să înveţe despre bolile 

plantelor de cultură, în timp ce alţii doresc să înveţe numai despre 

combaterea chimică a acestora. 

- Învăţare individuală sau de grup. Anumite persoane preferă să înveţe 

singure (învăţare individuală), în timp ce alte persoane preferă să înveţe 

împreună cu alţii, în grup (învăţare de grup). De exemplu, anumiţi 

fermieri preferă să găsească singuri soluţii, eventual prin discuţii 

bilaterale, în timp ce alţii discută despre problemele lor în cadrul 

diverselor grupuri din care fac parte în încercarea de a găsi soluţii şi de a-

şi rezolva problemele. 

- Învăţare motivată intern sau extern. Anumite persoane învaţă din dorinţa 

de cunoaştere, de realizare şi autodepăşire (învăţare motivată intern), în 

timp ce alte persoane învaţă motivate de alte persoane, conjuncturi, 

situaţii sau oportunităţi (învăţare motivată extern). 

 

3.6.4. Prezentările PowerPoint 

 

O prezentare PowerPoint reprezintă un instrument vizual care are 

rolul de a facilita transmiterea unui mesaj. Prezentarea PowerPoint se 

bazează pe o succesiune de slide-uri care pot combina o mulţime de tehnici 

de prezentare a informaţiei. Prin intermediul slide-urilor, se introduc 
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elemente informaţionale noi în prezentare, pe măsură ce se vorbeşte despre 

ele, printr-un simplu click de mouse sau printr-o simplă apăsare a unei taste 

(folosirea săgeţilor de pe tastatură sau a tastelor Page Down sau Page Up). 

Pregătirea unei prezentări PowerPoint necesită timp şi profesionalism. 

Există o mulţime de posibilităţi pentru elaborarea slide-urilor, începând de 

la inserarea de text şi de imagini şi până la inserarea de fond muzical şi 

clipuri video. Dar, trebuie avut în vedere faptul că o pregătire 

necorespunzătoare a slide-urilor poate distrage atenţia cursanţilor de la 

mesaj. 

În gândirea unei prezentări PowerPoint trebuie plecat de la stabilirea 

obiectivului care se urmăreşte a fi realizat. Slide-urile trebuie utilizate 

pentru a transmite o idee esenţială, pentru a scoate în evidenţă esenţa 

mesajului, dar şi pentru exemplificare, demonstrare, şi chiar relaxare. 

Un slide cuprinde un fundal şi informaţia care se adaugă pe fundal, 

informaţie care poate fi animată sau evidenţiată prin diferite tehnici. 

Fundalul trebuie astfel ales încât să se potrivească cu tema 

prezentării. Acesta trebuie să fie plăcut, atractiv şi să pună în valoare 

mesajul transmis, fără să fie prea încărcat, prea luminos sau prea întunecat, 

pentru a nu distrage atenţia de la mesaj. 

Textul dintr-un slide trebuie să fie concis, bazat pe cuvinte cheie şi 

propoziţii scurte, şi nu pe fraze sau propoziţii lungi. Cu privire la simplitate 

și claritate, Albert Einstein (1879 - 1955), fizician teoretician german, 

afirma că „totul ar trebui să fie cât mai simplu cu putinţă, însă nu mai 

simplu de atât”. 

Textul trebuie scris cu litere suficient de mari, astfel încât să fie 

vizibil de către toţi cei prezenţi în sala în care se face prezentarea. 

Caracterele folosite trebuie să fie simple, pronunţate. Sunt situaţii când se 

impune folosirea unei cantităţi mai mari de text într-un slide; în aceste 

cazuri, slide-ul complex trebuie urmat de un slide simplu, cu puţin text. 

Culorile trebuie alese astfel încât să pună în evidenţă textul, să atragă 

atenţia şi nu să deranjeze sau să obosească. Trebuie folosită aceeaşi culoare 

pentru acelaşi scop. 

Consultanţii trebuie de multe ori să le prezinte date fermierilor, mai 

ales atunci când este vorba despre rezultatele unor cercetări, testări sau 

verificări. Datele pot fi prezentate sub formă tabelară sau grafică. În ambele 

cazuri, acestea trebuie să fie simple, cu titluri şi legende simple şi clare. 

Graficele pot fi: 

- liniare, folosite pentru prezentarea tendinţelor, frecvenţelor, datelor cu 

caracter dinamic; graficele liniare nu trebuie să cuprindă mai mult de 

patru dependenţe, iar liniile folosite trebuie să fie de diferite grosimi şi 

culori; 
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- cu bare, folosite pentru prezentarea comparativă a datelor; graficele cu 

bare pot fi orizontale sau verticale, axele trebuie să înceapă de la zero, 

axele verticale este de dorit să nu aibă mai mult de 6 diviziuni (de 

exemplu: 0, 10, 20, 30, 40, 50) şi trebuie indicate numerele pe axe; 

- diagrame tip „plăcintă”, folosite pentru a indica ponderea elementelor ce 

constituie un tot; nu trebuie prezentate mai mult de 5 - 6 elemente 

(elementele cu o pondere mai mică de 5 % pot fi grupate sub denumirea 

de „Altele”; fiecare element trebuie să aibă o anumită culoare, iar acelea 

care necesită să fie puse în evidenţă pot fi scoase uşor în afara diagramei). 

Pot fi folosite diagrame flux pentru prezentarea unor secvenţe din 

cadrul evenimentelor sau proceselor. De asemenea, pot fi folosite 

organigrame pentru explicarea unor structuri, ierarhii etc. 

Tabelele trebuie să conţină, de preferat, până la cinci rânduri şi 3 - 4 

coloane, cu o coloană şi un rând speciale pentru titluri. 

Imaginile şi clipurile video sunt esenţiale pentru o prezentare reuşită. 

În general, se apreciază că o imagine potrivită face cât o mie de cuvinte. 

Aceasta se datorează faptului că informaţiile vizuale au un impact mai mare 

decât informaţiile primite prin toate celelalte simţuri. Ca atare, prezentările 

trebuie să fie însoţite de folosirea de materiale vizuale. În acest fel, se 

menţine trează atenţia auditoriului şi se îmbunătăţeşte capacitatea de 

percepţie şi reţinere a informaţiilor, plecând de la ideea că s-a constatat că 

un om îşi aminteşte 20 % din ceea ce a auzit, 30 % din ceea ce a văzut şi 

peste 50 % din ceea ce a auzit şi văzut. Cel puţin pentru ideile mai 

importante, acestea trebuie asociate cu o imagine sau un material vizual 

(grafic, imagine etc.). 

Dacă se utilizează tranziţia între slide-uri, atunci se recomandă 

folosirea aceleiaşi tranziţii pentru toate slide-urile, ceea ce face prezentarea 

mai uşor de urmărit. 

Atunci când nu mai este nevoie de elementul vizual pentru susţinerea 

unei idei, este de dorit să fie închisă prezentarea (se apasă tasta B de pe 

tastatură), pentru că altfel publicul se va uita în continuare la prezentare şi 

nu va fi atent la explicaţii. 

Este de dorit ca să existe o copie a prezentării PowerPoint pe un 

mediu de stocare portabil (memory stick sau CD) pentru orice eventualitate 

(schimbarea computerului, schimbarea locaţiei etc.). 

Într-o prezentare este bine-venită utilizarea pixurilor laser pentru a 

sublinia ceea ce se doreşte transmis, dar nu trebuie să se facă exces în 

utilizarea lor. De asemenea, sunt foarte utile telecomenzile (mouse 

telecomandă, care pot avea şi un laser încorporat) care ne permit să nu mai 

depindem de locaţia computerului, manipularea acestuia putându-se efectua 

de la distanţă. 
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În situaţiile în care este imposibil de evitat ca o parte dintre cursanţi 

să vadă bine ecranul de proiecţie, din cauza poziţiei lectorului, acesta trebuie 

să-şi schimbe din când în când poziţia, astfel încât să nu blocheze tot timpul 

accesul vizual al aceloraşi cursanţi. 

Într-o prezentare PowerPoint trebuie evitate următoarele situaţii: 

- slide-urile sunt prea încărcate, cu foarte multă informaţie, cu text mic, 

care nu este lizibil; 

- se utilizează prea multe efecte speciale, care distrag atenţia de la mesajul 

transmis; 

- se utilizează un fundal al slide-urilor necorespunzător, fie prea încărcat, 

fie care face textul nelizibil; 

- trebuie identificate slide-urile la care se poate renunţa atunci când există 

riscul neîncadrării în timp; 

- este utilizat în mod excesiv pixul laser; 

- plimbatul prin faţa auditoriului în timpul expunerii materialului vizual; 

- citirea integrală a textului de pe slide-urile încărcate; 

- neconectarea laptopului la sursa de alimentare, ceea ce duce la oprirea 

acestuia atunci când se consumă bateria; 

- neobservarea faptului că videoproiectorul este defocalizat. 

Este de dorit ca să existe o variantă B a prezentării PowerPoint, 

pentru situaţiile în care tehnologia ne creează probleme (computerul sau 

videoproiectorul nu mai funcţionează, se întrerupe curentul electric etc.). În 

astfel de situaţii, trebuie ca expunerea să poată fi continuată şi fără 

prezentarea PowerPoint. 

 

3.6.5. Rezistenţa la învăţare 

 

Pentru înţelegerea rezistenţei la învăţare care se poate manifesta la 

cursanţi, trebuie avute în vedere două aspecte importante, şi anume: 

- abilitatea de a asculta cu atenţie ceea ce se spune şi ceea ce nu se spune; 

- abilitatea de a crea un mediu favorabil de învăţare şi de încredere. 

Rezistenţa la învăţare (şi la schimbare) este determinată de o serie de 

cauze, dintre care pot fi amintite: 

- lipsa timpului, plecând de la premisa că acţiunea de învăţare necesită 

timp, care ar putea fi folosit în alte scopuri, acesta fiind asociat de multe 

ori numai cu percepţia cantitativă a procesului de învăţare, nu şi cu 

calitatea actului de învăţare; 

- teama de eşec, ce rezultă din vulnerabilitatea pe care ne-o creează 

evaluarea făcută de alţii, testele şi examenele fiind percepute mai degrabă 

ca surse de teamă decât ca oportunităţi de a vedea ceea ce ştim; un 

răspuns greşit este privit ca un eşec al procesului de învăţare în loc să fie 
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perceput ca o oportunitate de învăţare, sau o condiţie pentru continuarea 

procesului de învăţare; 

- atmosfera de învăţare, care nu inspiră încredere şi siguranţă, ceea ce face 

ca cei care învaţă să nu fie deschişi; 

- complexitatea, plecând de la premisa că în general, oamenilor le displace 

complexitatea, apreciind lucrurile simple şi clare, respectiv soluţiile 

simple la problemele complexe; 

- generarea de noi întrebări, care determină o formă de rezistenţă ca 

urmare a faptului că în urma procesului de învăţare, în loc să rezulte 

răspunsuri clare, de multe ori rezultă noi întrebări; 

- vechile obiceiuri, procesul de învăţare determinând noi moduri de a face 

sau de a înţelege ceva, numai că acestea trebuie să le înlocuiască pe cele 

vechi, ceea ce nu este uşor, iar lucrul acesta nu vine de la sine; pentru 

realizarea schimbării, trebuie să fim siguri că aceasta este necesară şi 

reprezintă o oportunitate; de multe ori, schimbarea este implementată 

atunci când apare o situaţie de criză, sau atunci când este evident că ceea 

ce a fost până în prezent nu a dat roade, nu a fost eficient. 

Dintre metodele de a depăşi rezistenţa la învăţare şi la schimbare, pot 

fi amintite următoarele: 

- punerea de întrebări, prin care se motivează cursanţii; 

- conştientizarea cursanţilor cu privire la nivelul lor de pregătire şi la 

importanţa învăţării; 

- crearea unei atmosfere de încredere; 

- provocarea şi susţinerea cursanţilor; 

- sensibilitate faţă de necesităţile cursanţilor. 

 

3.6.6. Învăţarea prin exerciţiu şi învăţarea adulţilor 

 

În general, oamenii consideră experienţa directă ca fiind cea mai 

valoroasă cale de învăţare. Învăţarea prin exerciţiu trebuie să se bazeze pe o 

participare activă a persoanelor supuse învăţării, iar experienţele trebuie să 

fie interesante şi cu un caracter inovator. Aristotel (384 - 322 î.Hr.), unul din 

cei mai importanți filosofi şi om de ştiinţă al lumii antice, spunea că „ceea 

ce avem de învăţat să facem, învăţăm făcând”. 

Pentru o eficienţă ridicată a procesului de învăţare, este de dorit să 

existe şi o componentă emoţională a experienţelor pentru a-i determina pe 

cei implicaţi să simtă importanţa a ceea ce fac. De asemenea, rezultatul 

experimentului trebuie să fie ceva concret. 

Instruirea adulţilor presupune următoarele particularităţi: 

- adulţii învaţă în mod conştient, ca urmare a hotărârii de a participa la 

procesul de învăţare; 



125 

- adulţii învaţă bine prin participare activă şi implicare în procesul de 

învăţare, respectiv prin desfăşurarea anumitor activităţi; 

- adulţii învaţă bine atunci când subiectele de învăţare sunt legate de 

activităţile pe care le desfăşoară, sunt conforme cu preocupările şi 

interesul lor; 

- adulţii au nevoie să înveţe ceva nou, care le aduce un plus de cunoaştere, 

în mod special cu privire la activităţile pe care aceştia le desfăşoară. 

 

3.7. Grupul social 

 

3.7.1. Definirea grupului social şi caracteristicile acestuia 

 

Omul este o fiinţă socială, acesta ducându-şi existenţa în cadrul unor 

grupuri sociale. Practic, întreaga lor viaţă, oamenii se află într-un ansamblu 

neîntrerupt de relaţii interpersonale şi de grup, interacţionând continuu cu 

ceilalţi oameni. 

Se poate vorbi despre un grup atunci când un anumit număr de 

oameni se află în legătură permanentă, se întâlnesc regulat şi prin aceasta 

încearcă să atingă scopuri comune. Membrii unui grup interacţionează şi se 

influenţează reciproc, devenind dependenţi unii faţă de alţii în rezolvarea 

problemelor comune. 

Un grup social se caracterizează prin existenţa: 

- unui anumit număr de membri; 

- unui interes sau obiectiv comun, acceptat de membrii grupului; 

- unei anumite structuri, fiecare membru având o anumită poziţie în cadrul 

grupului; 

- unor lideri formali sau informali; 

- unor legături între membrii grupului, care rezultă din interesul comun, dar 

şi din valorile comune membrilor grupului; 

- unor modalităţi de comunicare, prin care informaţia circulă în cadrul 

grupului de la un membru la altul; 

- anumitor reguli şi norme interne care asigură buna funcţionare a acestuia. 

Omul este în acelaşi timp membru al mai multor grupuri sociale. 

Astfel, el este membru al familiei, al grupului de prieteni, al echipei de 

sport, al grupului de colegi de şcoală sau de serviciu etc. Eşecurile sau 

succesele pe care un individ le are în cadrul unui grup se repercutează sub 

diferite forme şi asupra celorlalte grupuri din care acesta face parte. 

Membrii care se adaptează bine grupului se identifică puternic cu 

acesta, formându-se o conştiinţă a grupului. Această conştiinţă a grupului se 

exprimă prin orientări valorice comune, cum ar fi mândria cu privire la 
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rezultatele obţinute împreună, cât şi elementele de jargon care apar de regulă 

în cadrul grupului. 

Aprecierea şi recunoaşterea grupului în plan social contribuie la 

mărirea gradului de satisfacţie şi mândrie pentru membrii grupului respectiv. 

Prin sentimentul comun, membrii grupului se apropie între ei şi, în 

acelaşi timp, se îndepărtează puternic de mediul extern grupului. Prin 

scopurile, activităţile şi realizările sale, grupul încearcă să câştige o anumită 

recunoaştere socială, însă alături de aceasta apare adeseori concurenţa, 

critica sau chiar duşmănia. Aceste aspecte sunt necesare pentru dezvoltarea 

sentimentului comun şi pentru a mări presiunea de adaptare a membrilor la 

normele grupului. 

Factorii care au o influenţă mare asupra grupului social sunt: 

- componenţa grupului; 

- liderii formali şi informali; 

- comportamentul liderului, dar şi cel al fiecărui membru al grupului; 

- structura grupului (subgrupuri în cadrul grupului şi numărul acestora); 

- experienţa grupului; 

- proiectele grupului; 

- stadiul de dezvoltare a grupului; 

- modul de comunicare în cadrul grupului; 

- normele interne ale grupului; 

- sancţiunile de la nivelul grupului. 

 

3.7.2. Liderii de grup 

 

Grupurile sunt conduse de către lideri, care sunt formali sau 

informali. Conducătorii sau liderii de grup sunt supuşi la o presiune 

suplimentară faţă de membrii grupului, deoarece aceştia sunt cei care 

reprezintă în mod special idealurile şi normele grupului. Aceasta înseamnă 

că un comportament instabil este mult mai riscant pentru ei decât pentru 

ceilalţi membri ai grupului, deoarece aceasta poate însemna pierderea 

poziţiei pe care o au în cadrul grupului. Un comportament pozitiv al liderilor 

de grup înseamnă un model pe care membrii grupului îl copiază, ceea ce 

asigură o stabilitate şi armonie a grupului, precum şi o imagine şi o poziţie 

favorabilă în relaţiile cu alte grupuri sociale. 

În cadrul grupurilor sociale se realizează o anumită ierarhie, unii 

dintre membrii grupului fiind consideraţi mai importanţi decât alţii. Astfel, se 

stabileşte o serie de lideri informali în funcţie de lucrurile valoroase pe care 

aceştia le fac şi care sunt apreciate şi preţuite la nivelul grupului. Ierarhia de la 

nivelul grupului se schimbă în funcţie de activităţile grupului. Ca atare, liderii 

informali ai grupului se schimbă în funcţie de activităţile grupului. 
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Liderii unui grup pot fi de următoarele tipuri: 

- formali; 

- profesionali; 

- de vârstă; 

- puternici; 

- morali; 

- educaţi; 

- financiari; 

- religioşi; 

- purtători de cuvânt. 

La nivelul grupului social, membrii grupului au un comportament 

specific faţă de liderii grupului, acesta fiind reflectat în primul rând prin 

limbajul nonverbal. 

 

3.7.3. Avantajele și constrângerile grupului social 

 

Grupul acţionează asupra membrilor grupului prin intermediul unor 

norme, concepţii şi valori, iar pe de altă parte oferă membrilor grupului 

sentimentul de utilitate, siguranţă şi posibilităţi de autorealizare. 

Grupurile au un rol important în dezvoltarea comunităţilor şi a 

persoanelor. În cadrul grupurilor sociale, oamenii află ce înseamnă 

recunoaşterea, afirmarea, puterea şi influenţa. Omul ca fiinţă socială îşi 

găseşte împlinirea profesională, intelectuală, afectivă etc. în cadrul 

grupurilor sociale, acesta neputând exista izolat, ca simplu individ biologic. 

Grupul, ca întreg, înseamnă mai mult decât suma părţilor sale 

componente, performanţele grupului, în condiţii prielnice, putând fi mult 

mai mari decât suma performanţelor particulare ale membrilor grupului. 

Principalele avantaje ale apartenenţei la un grup social sunt 

reprezentate de: 

- însumarea forţelor; 

- compensarea greşelilor; 

- capacitatea mărită de asumare a riscurilor; 

- concurenţa stimulativă; 

- planul de acţiune comun. 

Însumarea forţelor (capacităţilor) conduce la un avantaj clar al 

grupului, dacă sarcina care-i revine unui membru depăşeşte forţa şi 

capacitatea acestuia, iar aceasta nu poate fi rezolvată decât prin efortul 

comun al membrilor grupului. Henry Ford (1863 - 1947), fondator al 

industriei americane de automobile, spunea că „a fi împreună este un 

început, a rămâne împreună înseamnă un progres, iar a lucra împreună 

reprezintă un succes”. 
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Compensarea greşelilor conduce la acea situaţie în care părţile mai 

slabe sau mai bune ale membrilor grupului se completează reciproc astfel 

încât, greşeala unui membru poate fi evitată, atenuată sau corectată prin 

activitatea celorlalţi membri ai grupului. 

Capacitatea mărită de asumare a riscurilor rezultă din faptul că 

membrii grupului se hotărăsc mai uşor să accepte o inovaţie (noutate) care 

este purtătoare de schimbări dacă lucrul acesta se realizează la nivelul 

grupului, iar riscul răzgândirii pe parcursul procesului de difuzie este mai 

redus. Deşi oamenii sunt fiinţe cu o mare capacitate de adaptare şi dispuşi la 

acceptarea schimbării, totuşi, aceştia manifestă o anumită rezistenţă la 

schimbare. Această rezistenţă la schimbare este mare la nivelul fiecărui 

individ în parte. În cadrul grupului, este suficient ca unul dintre membrii 

acestuia să accepte schimbarea pentru a induce în rândul celorlalţi ideea că 

schimbarea este posibilă şi nu implică neapărat riscuri sau acestea sunt 

acceptabile. De asemenea, discuţiile care au loc la nivelul grupului pot duce 

la conştientizarea necesităţii şi posibilităţii de schimbare. 

Concurenţa stimulativă se caracterizează prin faptul că în cadrul 

grupului fiecare membru este stimulat în rezolvarea unei sarcini comune. 

Concurenţa stimulativă este benefică, atât pentru membrii grupului luaţi ca 

indivizi separaţi, cât şi pentru grup în ansamblul său. 

Planul de acţiune comun rezultă din normele dezvoltate în cadrul 

grupului pentru atingerea anumitor scopuri comune. Respectarea planului de 

acţiune este controlată de către membrii grupului, iar cel care se abate de la 

acesta este ameninţat cu sancţiuni. Dacă normele existente sunt corespunzătoare 

scopului comun, iar planul de acţiune este realizabil, atunci probabilitatea de 

atingere a scopului este mai mare pentru grup decât pentru fiecare membru 

în parte. De asemenea, un plan de acţiune este transpus în practică mult mai 

rapid în cadrul grupului decât la nivelul fiecărui individ în parte. 

Apartenenţa la un grup oferă membrilor săi satisfacţii în viaţa socială 

şi şansa de a participa la performanţele grupului. 

Principalele constrângeri pe care grupul le impune membrilor săi 

se referă la adaptarea la cerinţele grupului. În cazul în care un membru al 

grupului se găseşte într-o poziţie extremă sau singulară, acesta este 

marginalizat şi forţat să părăsească grupul. Ca atare, fiecare membru al 

grupului trebuie să se adapteze la cerinţele grupului, iar prin aceasta, grupul 

are tendinţa de a egaliza şi uniformiza membrii săi. 

Apartenenţa la un grup îi limitează acţiunile şi activităţile 

individului, îl forţează să trăiască sub anumite constrângeri reprezentate de 

normele interne ale grupului. 

În activitatea sa, consultantul agricol lucrează atât cu fermieri, cât şi 

cu grupuri de fermieri. Pentru unele activităţi specifice de consultanţă este 
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de preferat să se lucreze cu grupuri de fermieri, situaţie în care se poate 

atinge mai uşor scopul propus. Atunci când se lucrează cu grupuri de 

fermieri, trebuie avute în vedere caracteristicile grupului, factorii de 

influenţă care pot fi folosiţi de consultant pentru a-şi atinge obiectivul 

propus, precum şi avantajele şi constrângerile existente la nivelul grupului. 

 

3.8. Masele de oameni 

 

3.8.1. Conceptul de mase de oameni 

 

Masele de oameni reprezintă un număr mare de oameni care se află 

laolaltă și care au scopuri comune. Aceste mase de oameni sunt denumite 

mulţimi psihologice. Oamenii care se află împreună într-un anumit loc (pe 

stradă, în locuri publice etc.), dar care nu au un scop comun, nu formează o 

mulţime structurată sau o mulţime psihologică. 

O masă de oameni este alcătuită din elementele eterogene, respectiv 

indivizi cu diferite profesii, vârste, interese, grad de cultură etc. Indivizii 

care formează o mulţime pot să fie uniţi pe o perioadă de timp mai mare sau 

mai mică. Stancu Şerb (2001) descrie mulţimile ca fiind asemănătoare 

„frunzelor pe care un uragan le ridică, le împrăştie în toate direcţiile şi apoi 

le lasă să se reaşeze pe pământ”. 

 

3.8.2. Caracteristicile maselor de oameni 

 

Masele de oameni au caracteristici specifice, diferite de cele ale 

indivizilor care intră în alcătuirea lor. Aceste caracteristici nu rezultă nici 

din însumarea, nici din media caracteristicilor indivizilor care alcătuiesc 

masele, ci din combinarea acestor caracteristici şi crearea unora noi. 

La nivelul maselor apare şi se dezvoltă un spirit colectiv, urmare 

a faptului că sentimentele şi gândirea indivizilor care intră în alcătuirea 

acestora sunt orientate în aceeaşi direcţie. Indivizii care intră în alcătuirea 

maselor simt, gândesc şi acţionează într-un mod diferit decât ar face-o 

atunci când sunt izolaţi. 

Sentimentele maselor se caracterizează prin simplitate şi 

exagerare. Sentimentele maselor sunt fie bune, fie rele, fiind cu atât mai 

exagerate cu cât masele sunt mai eterogene, iar responsabilitatea este mai 

absentă. La nivelul maselor, sentimentele întotdeauna înving raţionamentele. 

Masele sunt inferioare individului izolat din punct de vedere intelectual. Ca 

atare, oratorii care se adresează maselor trebuie să facă apel la simţăminte şi 

nu la judecata maselor. Pentru câştigarea maselor, aceştia trebuie să facă uz 



130 

de sentimente extreme şi de afirmaţii excesive, să exagereze şi să repete 

afirmaţiile făcute, fără să încerce să demonstreze raţional. 

Gustave Le Bon (1841 - 1931), sociolog francez, spunea despre 

mase că acestea „sunt incapabile să aibă alte opinii decât cele care le-au 

fost sugerate”. Ca atare, în controlul şi dirijarea maselor este esenţială arta 

de a le sugera opinii. 

Calităţile ce ţin de inconştient, de instinct predomină la nivelul 

maselor de oameni. Indivizii izolaţi sunt capabili să-şi controleze instinctele, 

dar ca membri ai maselor de oameni, îşi pierd această calitate. Acţiunea 

conştientă a indivizilor este înlocuită la nivelul maselor de acţiunea 

inconştientă a acestora. Acest lucru este posibil ca urmare a faptului că 

masele de oameni sunt anonime, fără răspunderi. Dispare sentimentul 

responsabilităţii care produce reţineri la nivelul indivizilor, ceea ce permite 

manifestarea instinctuală şi inconştientă a acestora. 

Masele de oameni se caracterizează prin impulsivitate, irasci-

bilitate şi mobilitate (instabilitate), ceea ce le face greu de controlat şi 

guvernat. Atunci când masele de oameni doresc cu ardoare ceva, fac tot 

posibilul să obţină acel ceva (nu există noţiunea de imposibil), numărul 

mare de oameni dând sentimentul unei forţe irezistibile. Acest lucru se 

întâmplă pe termen scurt, iar odată ce masele au obţinut ceea ce şi-au dorit, 

acel „ceva” dorit nu mai prezintă interes pe termen lung. De asemenea, 

masele trec repede de la o extremă la alta, de la acţiuni pozitive la cele 

negative, de la bine la rău. 

Masele se caracterizează prin intoleranţă şi autoritate. Indivizii 

izolaţi sunt capabili să accepte contrazicerile şi dezbaterea, dar masele nu le 

acceptă niciodată. Acest aspect trebuie avut în vedere de către cei care se 

adresează maselor. 

Masele de oameni se caracterizează prin credulitate şi capaci-

tatea de a se lăsa sugestionate, caracteristici care sunt folosite pentru 

influenţarea şi controlul acestora. Oricât de neutră poate părea o masă de 

oameni, aceasta se află într-o stare de expectativă, favorabilă sugestiei. O 

sugestie odată formulată, aceasta se impune imediat, prin contagiune, masei 

de indivizi. 

Masele de oameni sunt impresionate puternic de imagini, în 

special de imaginile emoţionante şi clare. Ca atare, imaginile pot fi folosite 

pentru influenţarea şi controlul maselor. Atunci când imaginile nu sunt la 

îndemână, acestea trebuie evocate prin intermediul cuvintelor. 

Ideile noi sunt acceptate greu de către mase, dar odată acceptate, 

capătă o putere deosebită. Pentru a putea fi acceptate, noile idei trebuie 

transmise maselor într-o formă cât mai simplă şi clară, fiind totuşi nevoie de 

timp pentru ca acestea să fie acceptate. O idee trebuie afirmată, nu 
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argumentată şi demonstrată, şi trebuie repetată constant, pe cât posibil în 

aceeaşi termeni. În acest fel, aceasta ajunge să se fixeze în subconştient, 

lucru pe care se bazează forţa reclamelor. 

Cunoaşterea caracteristicilor maselor de oameni îi dă posibilitatea 

consultantului agricol să poată lucra cu mase de fermieri, să le influenţeze şi 

să le controleze pentru a-şi atinge obiectivul. 

 

3.9. Inovaţiile şi răspândirea lor 

 

3.9.1. Definirea inovaţiilor 

 

Inovaţia reprezintă transformarea unei idei într-un produs, proces sau 

abordare nouă sau îmbunătăţită. Practic, o inovație se poate defini ca fiind: 

- ceva nou şi mai bun decât ceea ce există în prezent; 

- rezolvare a unei probleme; 

- aplicație utilă a invențiilor și descoperirilor; 

- schimbare în procesul de gândire pentru a face ceva; 

- schimbare în bine prin utilizarea unei noi metode, tehnici sau tehnologii. 

Cum inovațiile desemnează, de regulă, ceva nou şi mai bun decât 

ceea ce există în prezent, acestea sunt denumite şi noutăţi. Noutăţile trebuie 

privite ca schimbări faţă de o stare existentă, percepută de oameni în mod 

subiectiv, care odată adoptate, vor fi mai bune în rezolvarea problemelor. 

Inovaţiile sunt reprezentate de maşini, utilaje şi echipamente noi, 

produse noi utilizate în procesul de producţie, dar şi de tehnologii noi, idei şi 

concepte noi etc. 

Din punct de vedere al consultanţei, prezintă interes acele noutăţi 

care reprezintă soluţii mai bune sau mai simple de rezolvare a problemelor. 

 

3.9.2. Adoptarea şi difuzia inovaţiilor 
 

Primul om care practică o schimbare într-un sistem social este numit 

inovator. Schimbarea comportamentului său se materializează în adoptarea 

sau preluarea unei schimbări sau noutăţi. Dacă şi alţi membri ai sistemului 

social adoptă acelaşi comportament, atunci putem vorbi de un proces de 

difuzie sau răspândire a inovaţiilor (noutăţilor). Ca atare, adoptarea unei 

inovaţii are loc la nivelul unei persoane, în timp ce difuzia unei inovaţii are 

loc la nivelul comunităţii. 

Adoptarea inovaţiilor. La nivelul unei persoane, preluarea unei 

inovaţii se realizează în următoarele etape: 

- contactul cu inovaţia, care presupune venirea în contact cu inovaţia sau 

aflarea de informaţii despre aceasta; 
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- stârnirea interesului, care se concretizează în căutarea de informaţii 

suplimentare despre inovaţie, încercarea de lămurire în ce constă inovaţia, 

ce presupune aceasta, care sunt avantajele şi dezavantajele şi în ce 

condiţii poate fi folosită; 

- evaluarea inovaţiei, care constă în analiza avantajelor şi a dezavantajelor 

raportat la situaţia concretă în care se găseşte persoana respectivă; 

- încercarea inovaţiei, care constă în testarea acesteia, eventual utilizarea 

acesteia pe o anumită perioadă de timp sau la o scară mică; 

- adoptarea inovaţiei, care constă în preluarea şi implementarea inovaţiei. 

Difuzia inovaţiilor. Difuzia inovaţiilor reprezintă procesul prin care 

o inovaţie este comunicată în timp şi pe anumite canale membrilor unui 

sistem social (Rogers, 1983). Se poate spune că difuzia inovaţiilor 

reprezintă o formă specială de comunicare, în care mesajul este reprezentat 

de un element de noutate. Prin difuzia inovaţiilor se produce o schimbare 

socială care, ca orice schimbare, produce tensiuni, adaptări şi noi stări de 

echilibru. În acest sens, este interesant de subliniat ceea ce spunea Niccolò 

Machiavelli (1469 - 1527), filosof, istoric, diplomat, om politic și scriitor 

italian, în lucrarea „Principele” (Il Principe, 1532), şi anume: „Nu există 

ceva mai greu de făcut, mai îndoielnic de reuşită sau mai periculos de 

gestionat decât crearea unei noi ordini a lucrurilor”. 
 

 

Fig. 11. Procesul de difuzie a inovaţiilor (Rogers, 1983) 

 

Procesul de difuzie a inovaţiilor se prezintă grafic sub forma unei 

curbe, care la început creşte uşor, deoarece numărul celor care preiau o 

inovaţie este mic, după care are loc o creştere progresivă deoarece numărul 

celor care preiau inovaţia este din ce în ce mai mare (fig. 11). Procesul se 

stabilizează, respectiv numărul celor care preiau în continuare inovaţiile este 
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relativ constant, iar curba devine o dreaptă mai mult sau mai puţin apropiată 

de verticală. La un moment dat, curba începe să se aplatizeze, numărul celor 

care preiau inovaţiile fiind din ce în ce mai mic (fiind vorba despre 

conservatori), până când procesul de difuzie se opreşte. Procentul celor care 

preiau o inovaţie se poate apropia mai mult sau mai puţin de 100 %, uneori 

fiind chiar de 100 %, în funcţie de calităţile inovaţiei şi o serie de factori 

care influenţează procesul de difuzie. 

 

a)  

b)  

c)  

Fig. 12. Răspândirea inovaţiilor 

a - curbă în forma literei „S”; b - curbă în forma literei „J”; c - curbă aplatizată 
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De regulă, curba difuziei inovaţiilor are forma literei „S” (fig. 12. a). 

În cazul inovaţiilor care se dovedesc a fi foarte valoroase şi oamenii le 

conştientizează valoarea, după ce curba creşte uşor la început, aceasta 

devine aproape verticală şi are forma literei „J”, inovaţia fiind preluată în 

masă de marea majoritate a oamenilor (fig. 12. b). În cazul inovaţiilor care 

se dovedesc a fi generatoare de anumite probleme sau atunci când apar alte 

inovaţii mai valoroase, difuzia inovaţiei se opreşte, iar curba se aplatizează 

(fig. 12. c). 

Dacă rata de răspândire a inovaţiilor este prezentată grafic după 

numărul persoanelor care le acceptă sau adoptă în timp, atunci rezultă, de 

cele mai multe ori, o curbă în formă de clopot (fig. 13). Procesul de difuzie a 

inovaţiilor se realizează în patru faze corespunzătoare acceptării 

schimbărilor induse de preluarea inovaţiilor, şi anume: 

1- faza inovatorului; 

2- faza critică; 

3- faza de accelerare; 

4- faza de declin. 

 

 

Fig. 13. Rata de răspândire a inovaţiilor 

1 - faza inovatorului; 2 - faza critică; 3 - faza de accelerare; 4 - faza de declin 

 

Faza inovatorului. Răspândirea inovaţiilor nu se realizează ca o 

simplă reacţie la apariţia unor noutăţi, ci la început este necesar ca cineva să 

aibă o problemă pentru care să se caute o soluţie de rezolvare a acesteia. Din 

acest proces rezultă noi alternative de acţiune, care îl pun pe inovator în faţa 

dificultăţii de a experimenta o nouă cale de a rezolva problema cu care se 

confruntă printr-o schimbare sau adoptarea ori implementarea unei inovaţii. 
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În general, inovatorii sunt persoane care se caracterizează prin: 

- inteligenţă; 

- studii peste cele medii; 

- deschidere şi atitudine pozitivă faţă de nou; 

- interes pentru acumularea de informaţii pentru a fi la curent cu realizările 

în domeniul lor de interes. 

La început, inovatorului îi este foarte greu în procesul de preluare a 

unei noutăţi, respectiv în procesul de realizare a unei schimbări (cultivarea 

unui soi nou, cumpărarea unui utilaj nou care lucrează pe alte principii decât 

cele deja cunoscute, utilizarea unei noi tehnologii de cultură etc.). Aceasta 

se datorează pe de o parte riscurilor pe care le implică realizarea schimbării, 

iar pe de altă parte din cauza refuzului celorlalţi membri ai grupului social 

de a prelua noutatea şi de realizare a schimbării. 

Aprecierea cheltuielilor ocazionate de preluarea unei inovaţii este 

dificilă, iar măsura în care rezultatul obţinut satisface aşteptările 

inovatorului este greu de estimat. Pe scurt, inovatorul îşi asumă un risc 

economic (cheltuieli) şi unul social (ceilalţi membri ai sistemului social îl 

vor desconsidera în caz de nereuşită). 

Din aceste motive, inovatorii sunt deseori persoane cu o stare 

financiară şi socială bună. Ei nu preiau, de regulă, o inovaţie la întâmplare, 

ci încearcă să reducă la minimum riscurile unei astfel de acţiuni, prin 

informare şi urmărirea atentă a modului cum se derulează schimbările, 

efectuând eventuale corecţii care se impun pe parcurs. De aceea, faza de 

probă sau de încercare a inovaţiei durează mai mult la inovator, în 

comparaţie cu ceilalţi membri ai grupului social, care vor prelua inovaţia 

mai târziu. 

Inovatorul joacă rolul unui cercetător local care deschide noi 

perspective de dezvoltare. Realizarea schimbării la nivelul inovatorului 

creează asupra celorlalţi o presiune psihologică. Aceasta se datorează 

faptului că noutăţile care sunt purtătoare de schimbări sunt generatoare de 

nelinişte şi nesiguranţă, dar, în acelaşi timp, realizarea schimbării 

demonstrează că vechiul comportament al inovatorului nu era bun şi era 

împotriva evoluţiei normale și a dezvoltării, ceea ce înseamnă că schimbarea 

trebuie realizată și la nivelul celorlalți membri ai grupului social din care 

face parte inovatorul. 

În procesul de acceptare a schimbării, inovatorul suferă mult din 

cauză că este singurul care face aşa ceva, însă el nu mai poate renunţa pe 

parcurs din cauză că s-ar supune astfel criticilor membrilor grupului social. 

De aceea, pentru a-şi rezolva problemele, inovatorul stabileşte contacte cu 

specialişti sau caută să obţină mai multe informaţii utile de la cunoscuţii săi 

sau din literatura de specialitate. 
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Rezultatele bune pe care le va obţine inovatorul îi vor convinge şi pe 

ceilalţi membri ai grupului din care acesta face parte să accepte preluarea 

inovaţiei şi realizarea schimbării. 

Faza critică. Nu toţi membrii grupului social din care face parte 

inovatorul sau cunoscuţii acestuia reacţionează la fel de puternic în refuzul 

lor de a accepta o inovaţie. Unii se simt într-o situaţie asemănătoare cu cea a 

inovatorului, fie că au aceeaşi problemă tehnică sau economică, fie că se 

consideră că sunt la acelaşi nivel social, profesional etc. cu inovatorul, motiv 

pentru care au pretenţia să fie şi ei participanţi activi la preluarea noutăţilor 

şi realizarea schimbărilor. 

Cu cât persoanele din sistem se simt mai apropiate mental de 

inovator, cu atât este mai mare interesul lor pentru comportamentul 

inovatorului şi pentru posibilul succes al schimbării pe care acesta a realizat-o. 

Dacă noutatea adoptată de inovator este încununată de succes şi 

îndeplineşte astfel aşteptările inovatorului, atunci este demonstrat faptul că 

aceasta este benefică, iar riscul de insucces este mic, ceea ce face ca o parte 

dintre membrii grupului social să înceapă să adopte sau să experimenteze 

inovaţia respectivă. Existenţa mai multor persoane inovatoare uşurează 

contactul şi documentarea asupra inovaţiei pentru restul membrilor grupului 

social. De regulă, există persoane cheie printre inovatori cu influenţă asupra 

grupurilor sociale din care aceştia fac parte, după care se orientează ceilalţi 

membri ai grupului. 

Atunci când devine evidentă rezolvarea unei probleme prin 

adoptarea unei inovaţii, aceasta începe să fie atât de cunoscută şi de 

atractivă încât şi ceilalţi membri ai comunităţii vor accepta riscul realizării 

schimbării şi preluării inovaţiei. Este faza în care inovaţia se răspândeşte 

rapid în public şi se dezvoltă interesul pentru aceasta. 

Această fază este numită critică deoarece procesul de adoptare a 

inovaţiei în această perioadă fie duce la o răspândire rapidă a inovaţiei, fie 

face ca aceasta să nu se mai răspândească sau chiar să fie exclusă, dacă 

preluarea inovaţiei nu este însoţită de un succes vizibil şi sustenabil, care să 

se menţină în timp şi să se regăsească şi la nivelul celorlalte persoane care 

preiau inovaţia respectivă. 

Din datele statistice existente s-a demonstrat că procesul de difuzie a 

inovaţiilor continuă de la sine, deci fără un sprijin activ din partea 

consultantului, atunci când 10 - 20 % din întreprinzătorii potenţiali au 

acceptat inovaţia. 

Faza de accelerare. Preluarea cu succes a inovaţiilor de către 

persoanele inovatoare demonstrează atractivitatea acestora şi faptul că riscul 

asumat este redus, iar adoptarea acestor schimbări de către persoane 

influente aduce o nouă dinamică în proces şi anume, aceea de recunoaştere a 



137 

inovaţiei ca o viitoare cale de rezolvare a problemelor. Aceasta întăreşte 

tendinţa de preluare masivă, în valuri, a inovaţiei, iar procesul de difuzie se 

dezvoltă în continuare de la sine. Acest comportament se explică prin 

minimalizarea forţelor psihice inhibante de la începutul procesului de 

difuzie când existau puţine persoane inovatoare. 

Procesul de difuzie a inovaţiilor într-un ritm rapid este asociat cu 

pericolul de a nu se verifica suficient dacă acestea sunt potrivite pentru toţi 

membrii grupului social. În astfel de situaţii, creşte pericolul preluărilor 

greşite a inovaţiilor. 

Faza de declin. Când inovaţia devine o normă general valabilă 

pentru membrii grupului social, este de aşteptat ca procesul de difuzie să fie 

în scădere şi să aibă un sfârşit, atunci când toţi beneficiarii potenţiali au 

adoptat schimbarea impusă de inovaţie. 

Procentul celor care preiau inovaţiile scade progresiv după atingerea 

unui punct maxim, lucrul acesta fiind determinat de diverse motive, şi 

anume: inovaţia nu este la fel de avantajoasă pentru toţi membrii grupului 

social; lipsa capitalului iniţial necesar pentru adoptarea inovaţiei etc. 

După ponderea pe care o reprezintă persoanele care adoptă o 

inovaţie, există cinci categorii de persoane, şi anume (fig. 14): 

1- inovatori, care sunt dornici şi dispuşi să încerce şi să adopte elementele 

de noutate, şi care, de obicei, au un potenţial financiar bun, pot şi îşi 

permit să-şi asume riscuri; 

2- persoane care adoptă foarte repede o inovaţie, care sunt în multe situaţii 

lideri de opinii şi sunt consideraţi modele sociale, fiind foarte important 

pentru consultantul agricol să fie identificate şi să se lucreze cu aceste 

persoane; 
 

 
 

Fig. 14. Rata de răspândire a inovaţiilor (Rogers, 1983): 

1 - inovatori; 2 - persoane care adoptă foarte repede o inovaţie; 

3 - persoane care adoptă repede o inovaţie; 4 - persoane care adoptă greu o inovaţie; 

5 - conservatori; x - media; sd - abaterea standard 

1 

2 

3 4 

5 
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3- persoane care adoptă repede o inovaţie, care se decid ceva mai greu 

pentru a adopta o inovaţie, fiind mai puţin dispuse să-şi asume riscuri; 

4- persoane care adoptă greu o inovaţie, care adoptă o inovaţie după ce 

majoritatea au adoptat-o deja, având o atitudine sceptică şi reţinută cu 

privire la inovaţii; 

5- conservatori, care sunt foarte reţinuţi cu privire la inovaţii, pe care le 

adoptă foarte greu, iar atunci când le adoptă, de multe ori inovaţiile 

respective sunt deja înlocuite cu alte inovaţii. 

 

3.9.3. Modul şi viteza de răspândire a inovaţiilor 

 

De multe ori, inovaţiile sunt preluate de puţini membri ai grupului 

social şi nu are loc o răspândire în masă a acestora, acestea fiind acceptate 

numai de anumiţi membri ai grupului social sau de anumite subgrupuri. Se 

întâmplă uneori ca răspândirea inovaţiei să fie întreruptă dacă, de exemplu, 

pe parcursul procesului de difuzie a inovaţiei apar alte inovaţii (noutăţi), 

care rezolvă mai uşor problema în cauză, sunt mai ieftine, mai sigure, mai 

comode etc. De asemenea, răspândirea inovaţiilor este dificilă dacă acestea 

sunt preluate de persoane nepotrivite (din punct de vedere profesional sau 

social) sau dacă contravin normelor din cadrul grupului social. 

Modul şi viteza de răspândire a inovaţiilor depinde de o multitudine 

de factori ce acţionează în corelaţie, şi anume: 

- contactul cu inovaţia, respectiv venirea în contact direct cu inovaţia sau 

aflarea de informaţii cu privire la aceasta, precum şi înţelegerea inovaţiei 

din punct de vedere ştiinţific, tehnic etc.; 

- avantajele preluării inovaţiei, respectiv măsura în care preluarea unei 

inovaţii este mai bună decât ceea ce există deja, în termeni de avantaje 

economice, sociale, de management, de siguranţă, de protecţie a mediului, 

satisfacţii etc.; 

- complexitatea inovaţiei care determină percepţia că este ceva foarte dificil 

de implementat şi utilizat sau din contră, că este ceva foarte simplu de 

utilizat; 

- compatibilitatea inovaţiei cu necesităţile reale sau cunoştinţele acumulate 

anterior, experienţa anterioară, precum şi cu normele şi regulile sociale; 

- riscul pe care-l presupune preluarea inovaţiei (de exemplu, apariţia unor 

probleme specifice, depăşirea bugetului alocat sau a cheltuielilor de 

producţie etc.); 

- evaluarea efortului final, din punct de vedere financiar (cheltuieli directe 

şi indirecte), al forţei de muncă (necesar şi experienţă) ş.a.; 

- posibilitatea încercării sau experimentării inovaţiei, inovaţiile care pot fi 

încercate sau experimentate răspândindu-se mai uşor; 
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- posibilitatea preluării divizate a inovaţiei, respectiv posibilitatea preluării 

inovaţiei în etape (de exemplu, se achiziţionează echipamentul standard 

după care, în timp se completează cu o serie de echipamente auxiliare, 

instalaţii specifice, senzori etc.); 

- eventualele efecte imprevizibile, care pot fi anticipate sau de care se află 

prin contactul direct sau indirect cu cei care au preluat deja inovaţia; 

- calităţile inovatorului, care pot determina intensificarea sau nu a preluării 

şi difuzării inovaţiilor; 

- modul de comunicare şi calitatea comunicării pe tema inovaţiei; 

- evoluţia evenimentelor înainte de preluarea inovaţiei sau care sunt 

prevăzute a se întâmpla. 

 

3.9.4. Inovaţiile şi procesul de consultanţă agricolă 

 

De cele mai multe ori, inovaţiile sunt generate de oameni de ştiinţă, 

cercetători şi cadre didactice, dar şi de oameni simpli (fermieri) cu o 

înclinaţie spre nou şi cu abilităţi de a găsi soluţii inedite de rezolvare a 

problemelor cu care se confruntă. 

Odată descoperite, inovaţiile sunt răspândite la nivelul comunităţii 

de fermieri care trebuie să le utilizeze prin intermediul sistemului de 

educaţie şi formare profesională şi prin sistemul de consultanţă agricolă 

(fig. 15). 
 

 

 

Fig. 15. Modelul liniar al inovaţiilor 

(Leeuwis şi Van den Ban, 2004) 

 

Consultanţa agricolă reprezintă o componentă importantă a 

Sistemului de Inovaţii Agricole (AIS - Agricultural Innovation System), 

prin intermediul căruia inovaţiile ajung la nivelul fermierilor, sunt 

conştientizate, înţelese şi aplicate de către aceştia (fig. 16). 
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Fig. 16. Sistemul de Inovaţii Agricole - AIS 

(adaptare după Rivera şi colab., 2005, şi după Anandajayasekeram şi colab., 2008) 

 

Consultanţii agricoli trebuie să promoveze întotdeauna noul, 

respectiv inovaţiile care sunt generatoare de progres şi dezvoltare. Pentru 

favorizarea răspândirii inovaţiilor, consultanţii agricoli trebuie să susţină şi 

să ajute persoanele inovatoare (fermierii inovatori) pentru ca acestea să aibă 

rezultate bune în urma preluării unei inovaţii, care să fie vizibile la nivelul 

grupului social. Consultantul are misiunea de a-l pune pe inovator în contact 

cu alţi inovatori, care au aceleaşi probleme şi care au preluat aceeaşi 

inovaţie, aceştia putându-se susţine reciproc. 

O situaţie de dorit în activitatea de consultanţă agricolă este aceea în 

care consultantul are deja contacte cu un grup de fermieri, iar inovatorii 

devin activi cu sprijinul şi din însărcinarea grupului. Rezultatele bune 

obţinute ca urmare a preluării unei inovaţii trebuie să fie cunoscute şi 

înţelese de toţi ceilalţi membri ai grupului. O supraapreciere a rezultatelor 

bune obţinute de inovatori trebuie să fie evitată deoarece este posibil ca 

aceasta să cauzeze noi reacţii de apărare la nivelul membrilor grupului, ceea 

ce va împiedica răspândirea inovaţiei. 

Se va pune un accent deosebit pe fermierii cu posibilităţi materiale 

bune, care manifestă un interes sporit pentru preluarea inovaţiilor şi care au 

o influenţă mare asupra grupului din care aceştia fac parte. 
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Stimularea introducerii inovaţiilor prin folosirea presiunii sau prin 

acordarea unor mijloace financiare stimulante are sens dacă se poate ajunge 

la situaţia în care grupul de fermieri recunoaşte şi acceptă valoarea în sine a 

inovaţiei după preluarea acesteia şi vor continua să o aplice, chiar dacă 

dispar mijloacele de constrângere sau de stimulare. 

Fermierii pot prelua inovaţiile ca atare sau le pot adapta situaţiei şi 

contextului în care se găsesc, situaţie în care aceştia au nevoie de sprijinul 

consultantului agricol pentru a-i ajuta în procesul de adaptare a inovaţiilor. 

Consultantul agricol trebuie să aibă în vedere faptul că aceiaşi 

factori, dar într-un context diferit, pot avea o cu totul altă importanţă şi, 

posibil, alte efecte în răspândirea inovaţiilor. De aceea, acesta trebuie să 

analizeze fiecare situaţie cu grijă pentru a identifica factorii care pot fi 

folosiţi în răspândirea inovaţiilor şi acceptarea acestora de către fermieri. 
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Capitolul IV 

FACTORUL UMAN ÎN ACTIVITATEA 

DE CONSULTANŢĂ AGRICOLĂ 
 

 

 

4.1. Particularităţi ale sistemelor agricole 

 

Particularităţile sistemului agricol, respectiv ale procesului de 

producţie agricolă, determină ca atât fermierii, cât şi consultanţii să se 

confrunte cu probleme complexe, care în multe cazuri sunt imprevizibile şi 

aleatorii şi care necesită uneori soluţii complexe de rezolvare. 

Sistemul agricol este un sistem complex ce reprezintă un ansamblu 

alcătuit din plante şi animale, maşini, echipamente şi utilaje, materii şi 

materiale, factori de mediu (sol, climă), factori economici, sociali şi politici, 

în care intervine omul în scopul obţinerii de produse agricole (fig. 17). 

 

 

Fig. 17. Structura schematică a sistemului agricol 
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Componenta esenţială a sistemului agricol este reprezentată de 

organismele vii, plante şi animale, de la acestea obţinându-se recolta şi 

produsele agricole. Sistemele agricole se deosebesc de sistemele biologice 

prin scopul acestora. Producerea de produse agricole reprezintă scopul 

sistemelor agricole, acestea fiind un tip particular de sistem economic. 

Scopul sistemului biologic îl reprezintă creşterea, dezvoltarea şi înmulţirea 

organismelor vegetale sau animale, respectiv asigurarea perpetuării speciei. 

Sistemul biologic devine un sistem agricol ca rezultat al activităţii umane. 

Intervenţia omului, respectiv a agricultorului (fermierului), în cadrul 

sistemului agricol se face prin intermediul tehnologiilor agricole care 

modifică procesele vitale ale plantelor şi animalelor în concordanţă cu 

scopul urmărit. 

Organismele vii trăiesc într-un anumit context de mediu ecologic, 

solul şi climatul fiind principalii factori care condiţionează creşterea şi 

dezvoltarea plantelor, respectiv obţinerea recoltei. 

Activitatea agricolă se desfăşoară într-un anumit context economic, 

fiind influenţată de o serie de factori economici, obiectivul fermierului fiind 

acela de a obţine venituri care să depăşească cheltuielile de producţie, 

respectiv de a obţine profit la încheierea ciclului de producţie. De asemenea, 

activitatea agricolă se desfăşoară într-un anumit context social, 

corespunzător cerinţelor şi normelor sociale, precum şi sub influenţa 

factorilor politici, care influenţează, stimulează, condiţionează activitatea 

agricolă prin legislaţie, reguli și norme, subvenţii etc. 

Fermierii acţionează asupra plantelor şi animalelor în cadrul 

sistemului agricol într-un anumit context de mediu ecologic, economic, 

social și politic. Aceştia acţionează asupra plantelor de cultură şi animalelor 

folosindu-se de maşini, utilaje şi echipamente, materii şi materiale, dar şi 

prin utilizarea de know-how, cunoştinţe, informaţii şi experienţă. 

Cunoaşterea şi informaţiile au devenit factori de producţie esenţiali, 

fără de care nu este posibilă obţinerea de performanţă în orice domeniu de 

activitate, inclusiv în activitatea agricolă. Dar, pentru dobândirea cunoaşterii 

şi obţinerea de informaţii, fermierii au nevoie de ajutorul consultanţilor 

agricoli, care prin natura activităţii lor sunt deţinători ai cunoaşterii și au 

abilitatea să o transmită fermierilor sub formă de informaţii, sfaturi, soluţii 

şi formarea de deprinderi. 

Sistemele agricole sunt sisteme complexe în care interferează diferite 

medii, principalele caracteristici ale acestora fiind următoarele: 

 Sistemele agricole sunt sisteme antropice. Sistemele agricole sunt 

sisteme în care intervine omul (fermierul), acesta fiind cel care 

controlează şi direcţionează sistemul agricol prin intermediul tehnologiei 
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de cultivare a plantelor sau de creştere a animalelor, în sensul satisfacerii 

necesităţilor sale şi îndeplinirii scopului propus. 

 Sistemele agricole au ca scop obţinerea de produse agricole. În cadrul 

sistemelor agricole se obţin produse alimentare, furaje pentru animale, 

dar şi produse ce constituie materii prime pentru diferite industrii (de 

exemplu: fibre vegetale şi fibre de origine animală pentru industria 

textilă, uleiuri pentru diferite utilizări industriale, biocombustibili etc.). 

 În cadrul sistemelor agricole, un rol deosebit îl au organismele vii, 

respectiv plantele şi animalele. Procesul de producţie agricolă coincide 

cu procesele vitale ale plantelor şi animalelor, respectiv cu ciclurile 

biologice ale plantelor şi animalelor. Ciclul de producţie agricolă este 

determinat de particularităţile biologice ale fiecărei plante de cultură sau 

specie de animal. Spre deosebire de sistemul om-maşină caracteristic 

sistemelor industriale, sistemul agricol este un sistem de tip om-maşină-

sol-plantă-animal. De asemenea, un rol important îl au 

microorganismele solului care, alături de celelalte forme de viaţă din sol, 

descompun materia organică până la nivelul de elemente minerale, care 

constituie hrană pentru plante. 

 În cadrul sistemelor agricole, o importanţă deosebită o are factorul 

timp. Ritmul vieţii, atât la organismele vegetale, cât şi la cele animale 

din cadrul sistemelor agricole, se realizează în concordanţă cu 

necesităţile lor biologice. Cum procesele şi ciclurile biologice se 

realizează pe perioade mari de timp, de multe ori până la nivelul de ani, 

procesul de producţie agricolă se realizează pe perioade mari de timp. 

Ca urmare, cheltuielile de producţie se recuperează după intervale mari 

de timp, o cheltuială odată efectuată putându-se recupera după luni de 

zile, uneori chiar ani. 

 Număr mare de factori. Sistemele agricole sunt sisteme complexe, în 

care intervine un număr mare de factori. Sistemele biologice sunt ele 

însele sisteme complexe, iar sistemele agricole care includ sistemele 

biologice ca subsisteme esenţiale sunt cu atât mai complexe cu cât 

acestea includ şi subsisteme tehnice, ecologice, economice şi socio-

politice. Numărul de factori care intervin în cadrul sistemului agricol 

este extrem de mare, fermierul trebuind să-şi desfăşoare activitatea sub 

efectul acestei complexităţi de factori. Prin tehnologia agricolă, 

fermierul încearcă să evite acţiunea unor factori de mediu cu efecte 

negative asupra plantelor şi animalelor din ferma sa, să corecteze 

acţiunea unor factori cu efecte nedorite sau să îmbunătăţească acţiunea 

unor factori cu efecte pozitive, dar insuficiente. Unii dintre aceşti factori 

sunt controlaţi mai mult sau mai puţin de către fermier, iar unii dintre 

aceştia sunt chiar necontrolaţi. 
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 Număr mare de factori variabili, imprevizibili şi aleatori. Activitatea 

agricolă se desfăşoară sub influenţa fluctuaţiilor variabile şi 

imprevizibile ale mediului economic şi politic, ale climatului şi ale 

mediului biologic cu care interacţionează sistemul agricol (atacuri de 

boli, de dăunători etc.). Una dintre cele mai importante surse de efecte 

variabile şi imprevizibile, de multe ori cu caracter aleator, este 

reprezentată de condiţiile climatice. Activitatea din agricultură, în 

special cea din sectorul vegetal se desfăşoară în condiţii de dependenţă 

de factorii climatici pe care, de multe ori, fermierul nu-i poate controla 

decât parţial, uneori chiar deloc. Se poate spune că activitatea din 

agricultură se desfăşoară sub acţiunea unor factori de risc (risc climatic, 

economic etc.). Prin cunoaştere şi informaţii pertinente şi oportune, 

fermierul trebuie să evite pe cât posibil acţiunea acestor factori şi să 

diminueze acţiunea negativă a acestora atunci când se manifestă. 

 Sistemele agricole sunt sisteme simplificate din punct de vedere 

biologic. În cadrul sistemelor agricole, numărul speciilor de plante şi/sau 

animale este mic, fermierul încercând să limiteze biodiversitatea 

sistemului agricol, pe cât posibil, numai la speciile ce prezintă interes 

din punct de vedere agricol. Fermierul este preocupat să aibă în cultura 

sa cât mai puţine buruieni, adică alte plante decât cele de cultură care să 

consume din resursele (apă, elemente nutritive, radiaţie solară) aflate la 

dispoziţia plantelor de cultură şi să le diminueze astfel capacitatea de 

producţie. De asemenea, fermierul este preocupat ca plantele sale de 

cultură să fie atacate de cât mai puţini agenţi patogeni şi organisme 

dăunătoare care diminuează capacitatea de producţie a plantelor de 

cultură. Toate aceste preocupări ale fermierului, materializate de obicei 

prin efectuarea de tratamente de combatere, de cele mai multe ori 

tratamente chimice, au dus în timp la simplificarea biologică a 

sistemului agricol, respectiv la diminuarea biodiversităţii în cadrul 

sistemului agricol. 

 

4.2. Particularităţi ale activităţii consultanţilor agricoli 

 

Consultanţii agricoli trebuie să fie capabili să se adapteze mediului 

natural, economic şi social în care se realizează activitatea agricolă. 

Particularităţile activităţii consultanţilor agricoli sunt date de 

caracteristicile sistemelor agricole, de mediul în care-şi desfăşoară 

activitatea şi de oamenii cu care interacţionează. Astfel, ca particularităţi ale 

activităţii consultanţilor agricoli, pot fi menţionate: 

 Activitatea consultanţilor agricoli se desfăşoară tot timpul anului, 

indiferent de anotimp şi de condiţii climatice, care adesea sunt 
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nefavorabile (temperaturi scăzute, umiditate, ploaie, arşiţă, vânt etc.). Ca 

atare, consultanţii agricoli trebuie să fie capabili să se adapteze mediului 

natural în care se desfăşoară activitatea agricolă. 

 Activitatea consultanţilor agricoli se desfăşoară pe spaţii largi, la distanţe 

mari (fermele sunt dispersate în teritoriu), pe drumuri nemodernizate, 

ceea ce creează de multe ori disconfort. 

 „Pacienţii” consultantului agricol sunt adesea plantele şi animalele, fiinţe 

necuvântătoare a căror stare de sănătate se manifestă adesea prin forme 

neconcludente şi greu de diagnosticat. Ca atare, este greu de stabilit un 

tratament sau de identificat o soluţie de rezolvare a problemei. 

 „Pacientul” consultantului agricol îl reprezintă şi exploataţia agricolă în 

ansamblul său, cu toată complexitatea acesteia. 

 Clientul (partenerul) consultantului agricol îl constituie omul din spaţiul 

rural, în general, şi omul care lucrează în agricultură, în special, care are 

nevoi și probleme diverse în funcție de sistemul de producție și tehnologiile 

folosite, mediul în care-și desfășoară activitatea (mediul natural, economic, 

social, politic), nivelul de educație, cultură și pregătire profesională etc. 

 Clientul consultantului se caracterizează de multe ori prin simplitate, 

nivel mai scăzut de cultură şi pregătire profesională, dar şi printr-o 

curăţenie sufletească specifică, demnitate, cinste şi onoare, valori care 

trebuie recunoscute, respectate şi apreciate. 

În general, clienții serviciului de consultanță agricolă nu reprezintă 

decât o mică parte din potențialii clienți. Se apreciază că cele mai multe 

servicii publice de consultanță agricolă din lume nu lucrează decât cu circa 

10 % din potențialii clienți, în condiţiile în care numărul de fermieri raportat 

la un consultant agricol este de circa 1.400 în ţările dezvoltate şi de circa 

1.800 - 3.000 în ţările în curs de dezvoltare (Feder şi colab., 1999). Aceasta 

înseamnă, pe de-o parte, că este dificil de ajuns şi de lucrat cu fiecare 

fermier în parte, iar pe de altă parte înseamnă că numărul de consultanţi este 

de departe insuficient (se estimează că pe plan mondial există un număr de 

circa 800.000 de consultanţi agricoli). 

 

4.3. Calităţile consultantului agricol 

 

Calităţile consultantului agricol sunt următoarele: 

 Calităţi ce ţin de capacitatea intelectuală: 

- capacitatea de a învăţa uşor şi bine; 

- capacitatea de a observa, aduna, prelucra, analiza şi sintetiza date şi 

informaţii; 

- raţionament inductiv şi deductiv; 
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- imaginaţie creatoare; 

- gândire originală. 

 Calităţi ce ţin de capacitatea de a comunica, de a înţelege oamenii şi de a 

lucra cu ei: 

- uşurinţă de a comunica verbal şi în scris; 

- capacitatea de a asculta şi de a înţelege oamenii; 

- realizarea de contacte umane cu uşurinţă; 

- anticiparea şi evaluarea reacţiilor umane; 

- capacitatea de a câştiga încrederea şi respectul oamenilor; 

- capacitatea de a convinge şi motiva oamenii; 

- respect, răbdare şi înţelegere faţă de opiniile oamenilor. 

 Calităţi ce ţin de maturitatea intelectuală şi emoţională: 

- stabilitatea comportamentului şi a acţiunilor; 

- capacitatea de a suporta presiuni, frustrări şi nesiguranţă; 

- capacitatea de a acţiona echilibrat, cu calm şi în mod obiectiv; 

- capacitatea de a înfrunta şi soluţiona eficient problemele; 

- flexibilitate şi adaptabilitate la diferite condiţii; 

- autocontrol în toate situaţiile. 

 Calităţi de caracter: 

- dorinţa sinceră de a-i ajuta pe oameni; 

- cinste; 

- fermitate; 

- modestie; 

- capacitatea de a recunoaşte limitele propriei competenţe; 

- capacitatea de a recunoaşte greşelile şi de a învăţa din eşecuri. 

 Calităţi ce ţin de temperament: 

- stăpânire de sine; 

- ambiţie sănătoasă; 

- curaj; 

- iniţiativă şi perseverenţă în acţiune; 

- spirit întreprinzător; 

- capacitatea de a genera entuziasm pentru ideile sale. 

Succesul activităţii consultantului agricol depinde de felul în care 

acesta se va folosi de aceste calităţi în activitatea ce o desfăşoară. Este puţin 

probabil ca o persoană să întrunească toate aceste calităţi, dar este important 

ca aceste calităţi să predomine. Consultantul agricol trebuie să fie în 

permanenţă preocupat să dobândească şi să-şi dezvolte cât mai multe dintre 

aceste calităţi. Este important ca în situaţia în care consultantul agricol 

manifestă deficienţe, acesta să le conştientizeze şi să manifeste preocupare 

pentru corectarea acestora. 
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Un bun consultant agricol trebuie să se caracterizeze prin următoarele: 

1- are o pregătire profesională foarte bună în domeniul în care acordă 

consultanţă; 

2- se bucură de credibilitate şi respect din partea fermierilor, fiind un model 

pentru aceştia; 

3- are capacităţi foarte bune de comunicare şi interacţionare cu fermierii; 

4- este un foarte bun coordonator şi organizator; 

5- este un bun sfătuitor; 

6- acordă atenţie fermierilor şi problemelor acestora; 

7- are o bună capacitate de motivare; 

8- generează entuziasm şi interes pentru ideile pe care le promovează; 

9- are trăsături de caracter şi temperament pozitive; 

10- este un bun observator şi inovator ş.a. 

Un consultant agricol trebuie să fie un profesionist în activitatea pe 

care o desfăşoară, ceea ce rezultă din următoarele caracteristici: 

- în permanenţă compară unde este cu unde doreşte să fie, respectiv unde 

sunt fermierii cu unde doresc aceştia să fie; 

- învaţă în permanenţă; 

- îşi îmbunătăţeşte metodele de lucru continuu; 

- îşi gestionează foarte bine timpul; 

- îi motivează şi îi inspiră pe alţii. 

Din perspectiva fermierilor, un consultant agricol trebuie să fie bine 

pregătit din punct de vedere profesional, cu o experienţă bogată în domeniul 

în care acordă consultanţă, dedicat, logic, practic, creativ, dar şi încrezător 

fără a fi însă arogant, hotărât fără a fi însă insistent, prietenos fără a fi însă 

excesiv de prietenos, sincer fără a fi însă critic, înţelegător fără a fi însă prea 

sensibil. 

Deşi se apreciază că cel mai important motiv pentru cineva de a 

deveni un consultant este acela că îşi doreşte acest lucru, Biech Elaine 

(2007), consultant american, a identificat următoarele calităţi pe care trebuie 

să le aibă cineva pentru a deveni consultant: 

 Sunt dispus să lucrez 60 - 80 de ore pe săptămână pentru a avea succes. 

 Îmi place riscul; prosper ca urmare a riscului. 

 Am o „piele groasă”; nu mă deranjează să fiu numit un „parazit”, 

„bandit” sau „escroc”. 

 Sunt bun la înțelegerea și interpretarea imaginii de ansamblu. 

 Sunt atent la detalii. 

 Sunt un comunicator excelent. 

 Sunt un scriitor bun. 

 Îmi place „să mă vând”. 

 Pot îmbina logica cu intuiţia şi imaginea de ansamblu cu detaliile. 
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 Îmi cunosc limitele. 

 Pot spune „nu” cu uşurinţă. 

 Sunt auto-disciplinat. 

 Mă simt confortabil vorbind cu oameni din toate specializările și la toate 

nivelurile unei organizații. 

Cu cât o persoană îndeplineşte mai multe dintre cerinţele menţionate 

anterior, cu atât sunt mai mari şansele ca aceasta să devină un consultant de 

succes. 

Într-un studiu efectuat de Asociația Consultanţilor Independenţi 

(Association of Independent Consultants) realizat în rândul membrilor săi 

care au fost întrebaţi cum descriu consultantul ideal, a rezultat că acesta 

trebuie să aibă următoarele caracteristici (Biech Elaine, 2007): 

1. Știe cum să diagnosticheze metodic orice problemă, structură sau organizație. 

2. Învață în mod constant și se dezvoltă. 

3. Nu ratează niciun termen. 

4. Poate pregăti un raport convingător, cu grafice clare şi utile. 

5. Ştie să se folosească de caracteristicile umane determinate de ambele 

emisfere ale creierului, respectiv are capacitatea de a utiliza atât 

caracteristicile determinate de emisfera stângă, cât şi pe cele determinate 

de emisfera dreaptă. 

6. Iubește clientul şi devine un prieten adevărat. 

7. Înțelege cum să-și folosească influența pentru binele clienților. 

8. Este competent din punct de vedere profesional. 

9. Știe cum să coordoneze şi cum să participe la o întâlnire eficientă. 

10. Este la curent cu ce se întâmplă în lume și este, în general, bine documentat. 

De asemenea, Biech Elaine (2007) a identificat caracteristicile unui 

consultant mediocru, şi anume: 

 Credinţa că a fi consultant înseamnă a putea fi cine sunteţi fără a fi 

interesaţi de așteptările clienților dumneavoastră, refuzând să fiţi flexibili, 

corespunzător contextului în care se găseşte clientul. 

 Incapacitatea de a identifica tactici practice de marketing sau găsirea de 

scuze pentru a evita implementarea lor. 

 Incapacitatea de a recunoaşte o oportunitate atunci când aceasta este 

evidentă. 

 Insistența pentru o soluție cu care sunteți familiarizați, mai degrabă decât 

crearea sau găsirea unei soluţii noi care ar fi mai potrivită. 

 Insistența de a face aceleași lucruri mereu, fără crearea de noi materiale 

sau încercarea de noi opțiuni. 

 Dorința limitată pentru dezvoltare şi învățare. 

 Nerecunoașterea că propriile practici de consultanţă sunt o afacere. 
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Adaptând domeniului agronomic caracteristicile unui consultant 

puternic, identificate de Gerald M. Weinberg (1986), informatician, psiholog 

şi consultant american, putem spune că un consultant agricol puternic se 

caracterizează astfel: 

1. Sarcina consultantului este de a-i influența (în bine) pe fermieri, dar 

numai la cererea acestora; din această perspectivă, consultanţa agricolă 

poate fi definită ca arta de a-i influenţa pe fermieri la cererea acestora. 

2. Consultantul trebuie să se străduiască să-i facă pe fermieri cât mai puțin 

dependenți de el, și nu dependenți. 

3. Cu cât un consultant intervine mai puțin în activitatea pe care o 

desfășoară fermierii, cu atât va fi mai bine pentru el. 

4. Atunci când fermierii doresc ajutor în rezolvarea problemelor cu care se 

confruntă, consultantul trebuie să fie în stare să spună și „nu”. 

5. Atunci când consultantul spune „da” fermierilor și eșuează în tentativa 

de a-i ajuta, trebuie să accepte lucrul acesta; cei care nu acceptă eşecul 

nu pot fi consultanţi de succes. 

6. În situaţia în care consultantul spune „da” fermierilor și reuşeşte în 

tentativa de a-i ajuta, atunci: 

- abordarea cea mai puțin satisfăcătoare este atunci când rezolvă el 

problema pentru fermieri; 

- abordarea satisfăcătoare este atunci când îi ajută pe fermieri să-și 

rezolve problemele cu care se confruntă în așa fel încât aceștia să fie 

capabili să-și rezolve următoarele probleme singuri; 

- abordarea cea mai satisfăcătoare este atunci când îi ajută pe fermieri 

în primul rând să învețe cum să prevină apariția problemelor. 

7. Consultantul poate fi mulțumit cu realizările obţinute, chiar dacă 

fermierii nu sunt. 

8. Forma ideală de a-i influența pe fermieri este în primul rând de a-i 

ajuta să vadă mai clar contextul (realitatea) în care-şi desfăşoară 

activitatea, și apoi de a-i ajuta să decidă ce să facă în continuare. 

9. Metodele de lucru ale consultantului trebuie să fie întotdeauna deschise 

pentru discuții cu fermierii. 

10. Principalul instrument de lucru este persoana dumneavoastră, motiv 

pentru care cea mai puternică metodă de a-i ajuta pe alţii este să vă 

ajutaţi în primul rând pe dumneavoastră. 

 

4.4. Pregătirea profesională şi perfecţionarea în consultanţa 

agricolă 

 

Pregătirea profesională reprezintă un proces complex şi de durată 

care presupune învăţare şi instruire şi care permite asimilarea de cunoştinţe, 



151 

atitudini şi aptitudini practice necesare îndeplinirii cu competenţă a 

obligaţiilor unui loc de muncă. 

Pregătirea profesională a consultanţilor agricoli se obţine pe 

următoarele căi: 

- stagii universitare şi postuniversitare; 

- autoinstruire permanentă (prin documentare); 

- experienţă profesională; 

- educaţie paralelă (de exemplu, mass-media, învăţământ cu frecvenţă redusă, 

învăţământ deschis la distanţă). 

Pregătirea profesională reprezintă un proces continuu care nu 

încetează decât odată cu încetarea activităţii. Prin pregătire profesională, 

consultantul agricol trebuie: 

- să-şi însuşească cunoştinţe profesionale; 

- să-şi formeze deprinderi practice; 

- să-şi modeleze personalitatea profesională; 

- să-şi dezvolte un mod de gândire specific activităţii de consultanţă 

agricolă; 

- să-şi dezvolte gândirea creativă. 

Pregătirea profesională a consultanţilor agricoli se realizează printr-o 

pregătire profesională iniţială şi printr-o pregătire profesională continuă. 

Pregătirea profesională iniţială presupune: 

- parcurgerea unei forme de pregătire, de obicei universitară; 

- realizarea de instruire practică în fermă; 

- elaborarea de proiecte de consultanţă agricolă. 

În activitatea de consultanţă agricolă, o importanţă deosebită o are 

perfecţionarea continuă a consultanţilor, care are ca scop: 

- informarea consultantului cu noile evoluţii tehnico-ştiinţifice din sfera 

agriculturii; 

- perfecţionarea deprinderilor şi aptitudinilor din domeniul în care îşi 

desfăşoară activitatea; 

- dobândirea de noi competenţe. 

Consultanţii agricoli trebuie să aibă în vedere faptul că experienţa 

profesională se acumulează în timp, aşa cum se construieşte şi încrederea şi 

se dobândeşte şi respectul oamenilor. Pentru a se realiza lucrul acesta, 

consultantul agricol trebuie să dea dovadă de implicare, preocupare şi 

interes. 

De asemenea, consultanţii agricoli trebuie să aibă în vedere faptul că 

o specializare mai îngustă va face mai dificilă obţinerea unei diversităţi mai 

mari de afaceri şi de clienţi, dar în acelaşi timp o specializare prea generală 

va reduce credibilitatea în ochii potenţialilor clienţi. 
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4.5. Integrarea profesională în activitatea de consultanţă agricolă 

 

Integrarea profesională reprezintă procesul de asimilare a unei 

persoane în mediul profesional în care-şi desfăşoară activitatea şi de 

adaptare la cerinţele acestui mediu sau ale grupului din care face parte. 

Eficienţa procesului de integrare profesională depinde în mare 

măsură de respectarea următoarelor cerinţe: 

- definirea clară a atribuţiilor ce îi revin consultantului agricol prin fişa 

postului ocupat; 

- cunoaşterea condiţiilor de muncă şi a locurilor de desfăşurare a activităţii; 

- utilizarea unor factori motivaţionali; 

- insuflarea încrederii în instituţia din care face parte şi în posibilităţile 

proprii de a deveni un bun consultant agricol. 

Pentru o integrare cât mai rapidă a noului consultant agricol, 

conducătorul instituţiei sau persoana în răspunderea căreia este noul angajat 

are următoarele responsabilităţi: 

- prezentarea fişei postului; 

- prezentarea drepturilor, dar şi a obligaţiilor care îi revin noului angajat; 

- prezentarea locației unde-și va desfășura activitatea și a colectivului cu 

care va lucra; 

- asigurarea unor condiţii corespunzătoare de muncă; 

- monitorizarea atentă a modului cum noul angajat se integrează în 

activitate. 

Pentru noul angajat este foarte important primul contact, respectiv 

prima imagine pe care și-o formează cu privire la instituţia în care o să 

lucreze, activitatea pe care o v-a desfăşura şi grupul de colegi cu care v-a 

lucra. Această primă impresie va persista chiar dacă ulterior noul consultant 

va constata că lucrurile sunt mai mult sau mai puţin diferite decât au fost ele 

percepute iniţial. Ca atare, noul angajat trebuie să fie primit într-un mod 

politicos, cu căldură, insuflândui-se de la început sentimentul de utilitate 

profesională. 

Principalele metode de integrare profesională sunt: 

- integrarea direct pe post; 

- îndrumarea de către un tutore; 

- încredinţarea unei misiuni. 

Integrarea direct pe post. Integrarea direct pe post prezintă avantajul 

că oferă noului angajat o anumită siguranţă. Dezavantajul îl constituie lipsa 

de experienţă care creează unor persoane mari dificultăţi de adaptare. Pentru 

integrarea direct pe post, noul angajat trebuie să aibă abilitatea de a învăţa 

din mers şi de a găsi acele mijloace de a fi acceptat de către subalterni sau 

colaboratori. Pentru aceasta, trebuie respectate următoarele reguli: 
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- ascultă şi învaţă de la cei din jur; 

- fii drăguţ, în mod egal, cu toată lumea; 

- nu te pripi să faci aprecieri despre cei cu care vii în contact; 

- caută să-ţi cunoşti colaboratorii şi subalternii şi în situaţii neoficiale; 

- nu pune întrebări cu caracter personal despre persoanele din grupul de 

muncă sau despre clienţi; 

- vorbeşte sincer cu persoana care te supără şi spune-i direct şi exact de ce 

eşti nemulţumit; 

- dacă este cazul, roagă colegii să-ţi spună de ce nu eşti agreat sau care este 

problema care-i deranjează; 

- nu te aştepta ca oamenii să-ţi citească gândurile, iar dacă te nemulţumeşte 

ceva, spune care este motivul; 

- rezolvă-ţi micile necazuri fără a stârni furtună. 

Îndrumarea de către un tutore. Prin această metodă de integrare 

profesională, noul angajat este dat în îndrumare unei persoane cu experienţă 

în domeniu, care-l ajută să se acomodeze mai uşor şi mai repede la noul loc 

de muncă. Avantajul metodei constă în faptul că responsabilitatea diferitelor 

acțiuni îi revine tutorelui, noul angajat nefiind sub presiunea 

responsabilității, dar având posibilitatea de a învăța de la tutore și de a 

acumula astfel experiență. 

Încredinţarea unei misiuni. Prin această metodă de integrare 

profesională se urmăreşte ca noului angajat să i se încredinţeze o misiune de 

dificultate medie (sau uşoară), de preferat cu caracter practic. Avantajul 

metodei constă în faptul că noul angajat învaţă „din mers” ce presupune 

activitatea de consultanţă agricolă, iar superiorul său îl poate cunoaşte mai 

bine, îl poate observa cum lucrează, descoperindu-i atât calităţile, cât şi 

defectele. 
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Capitolul V 

SISTEMUL INFORMAŢIONAL ÎN PROCESUL DE 

CONSULTANŢĂ AGRICOLĂ 
 

 

 

5.1. Conceptul de sistem informaţional 

 

Activitatea de consultanţă agricolă se bazează pe un schimb 

permanent de informaţii între consultantul agricol şi fermieri, precum şi pe 

un proces continuu de preluare a informaţiilor de către consultantul agricol 

din mediul în care îşi desfăşoară activitatea. Ca atare, informaţiile constituie 

elementele esenţiale ale activităţii de consultanţă agricolă, aceastea fiind 

parte componentă a unui sistem informaţional. 

Prin sistemul informaţional în consultanţa agricolă se înţelege 

ansamblul datelor, informaţiilor, circuitelor şi fluxurilor informaţionale. 

La nivelul sistemului informațional, o importanță deosebită o au 

mijloacele, metodele şi tehnicile de prelucrare a datelor. 

Cu ajutorul sistemului informaţional, consultantul agricol ia 

cunoştinţă de realitatea în care-şi desfăşoară activitatea, pe de o parte, iar pe 

de altă parte transmite informaţiile, sfaturile sau soluţiile către fermieri. Prin 

intermediul sistemului informaţional, consultantul agricol îşi atinge 

scopurile şi obiectivele propuse. 

 

5.2. Componentele sistemului informaţional 

 

Componentele sistemului informaţional sunt următoarele: 

- datele; 

- informaţiile; 

- circuitele informaţionale; 

- fluxurile informaţionale. 

Datele reprezintă o descriere sub formă cifrică a unui fenomen, 

proces, eveniment sau a unei acţiuni. 

Datele reprezintă, de fapt, o descriere cantitativă a unui fenomen, 

proces, eveniment sau a unei acţiuni, fără a preciza contextul în care aceste 

elemente sunt luate în considerare (de exemplu, temperatura este de 8
o
C, 

precipitaţiile căzute însumează 25 mm, conţinutul de humus din sol este de 

3,5 %, pH-ul solului are valoarea de 6,7 etc.). 
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Informaţiile reprezintă date care aduc un spor de cunoaştere, care 

prezintă elemente noi. Informaţiile sunt date care servesc la luarea unei 

decizii şi la iniţierea unei acţiuni. 

Informaţiile constituie elementul fundamental al sistemului 

informaţional, pe baza lor realizându-se, în mare parte, activitatea de 

consultanţă agricolă. 

O informaţie se poate considera ca atare dacă este utilă cuiva pentru 

a se informa sau pentru a lua o decizie. 

Informaţiile pot fi generate: 

- de către om, care la rândul său reprezintă un receptor al informaţiilor 

anterioare, iar prin prelucrarea și analiza acestora generează, ca rezultat al 

procesului de gândire și creație, alte informații; 

- de mijloacele tehnice utilizate de către om (instrumentele de măsură, 

modelele matematice de simulare, computerul etc.); 

- de mediul natural înconjurător. 

În procesul de consultanţă agricolă, atât consultantul, cât şi fermierul, 

reprezintă surse de informaţii, aceştia având obligaţia morală de a-şi furniza 

reciproc datele pe care le deţin. 

Informaţia, ca element al cunoaşterii, se caracterizează prin: 

- acurateţe, care se referă la reflectarea exactă a realităţii, atât din punct de 

vedere cantitativ, cât şi calitativ; 

- consistenţă, care se referă la faptul că informaţia trebuie să fie suficient 

de cuprinzătoare astfel încât să fie utilă (o informaţie incompletă îşi 

pierde din utilitate); 

- utilitate, care se referă la posibilitatea informaţiei de a fi folosită; 

- eficienţă, care reprezintă însuşirea informaţiei de a asigura producerea 

unui efect; 

- oportunitate, care constituie acea calitate a informaţiei de a fi accesibilă 

în momentul în care este solicitată sau când este nevoie de aceasta; 

- veridicitate, care se referă la credibilitatea informaţiei şi posibilitatea 

verificării acesteia. 

Clasificarea informaţiilor se poate face după mai multe criterii, şi 

anume (tabelul 1): 

- după modul de exprimare: orale, scrise, audio-vizuale; 

- după gradul de prelucrare: primare (de bază), intermediare, finale; 

- după provenienţă: exogene, endogene; 

- după conţinut: tehnice şi tehnologice, biologice, climatice şi de sol, 

economice, sociale, juridice. 
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Tabelul 1 

Tipologia informaţiilor 

(Brezuleanu şi colab., 2001) 
Nr. 

crt. 

Criteriu de 

clasificare 

Categoria de 

informaţii 
Caracteristici principale 

1 
Mod de 

exprimare 

Orale 

- sunt expuse prin viu grai; 

- nu implică investiţii importante în mijloace de 

prelucrare a informaţiilor; 

- se poate realiza nuanţarea lor prin explicaţii suplimentare; 

- prezintă o viteză de circulaţie mare; 

- nu sunt controlabile (constituie un dezavantaj); 

- lasă loc la interpretări (constituie un dezavantaj); 

- nu pot fi stocate (constituie un dezavantaj). 

Scrise 

- sunt consemnate (pe hârtie sau în format electronic); 

- pot fi păstrate nealterate timp îndelungat; 

- implică cheltuieli moderate; 

- consemnarea lor necesită un timp apreciabil. 

Audio-

vizuale 

- se adresează concomitent văzului şi auzului; 

- nu implică prezenţa interlocutorului în momentul 

transmiterii; 

- este nevoie de aparatură specifică (exemplu: computer); 

- au o viteză mare de circulaţie; 

- capacitatea de sugestie şi nuanţare este foarte ridicată; 

- pot fi consemnate integral şi rapid; 

- pot fi stocate; 

- sunt relativ costisitoare; 

- au o mare eficacitate în activitatea de consultanţă. 

2 
Grad de 

prelucrare 

Primare 

- nu au suferit anterior un proces de prelucrare 

informaţională; 

- au caracter analitic; 

- au un pronunţat caracter informativ; 

- gradul de răspândire a acestora este mai mare la nivelul 

executanţilor. 

Intermediare 

- se află în diferite faze de prelucrare informaţională; 

- sunt mai răspândite la nivelurile intermediare de 

conducere. 

Finale 

- au un pronunţat caracter sintetic; 

- gradul de complexitate este ridicat; 

- au suferit etape succesive de prelucrare; 

- au un puternic caracter decizional; 

- se adresează atât consultanţilor, cât şi fermierilor. 

3 Provenienţă 

Exogene 

- provin din afara serviciului de consultanţă; 

- sunt alcătuite preponderent din instrucţiuni, acte 

normative, rezultate ale activităţii de cercetare etc.; 

- majoritatea au caracter imperativ sau de recomandare. 

Endogene 

- sunt generate în interiorul serviciului de consultanţă; 

- au un carcater eterogen determinat de varietatea 

activităţilor de consultanţă. 
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Circuitele informaţionale reprezintă traiectoria pe care o parcurge o 

informaţie sau un grup de informaţii între generatorul de informaţii şi cel 

care le recepţionează (beneficiarul informaţiilor). 

Circuitele informaţionale pot avea anumite trasee, iar acestea, la 

rândul lor, pot avea lungimi diferite. Cu cât traseele sunt mai lungi, cu atât 

sistemul informaţional funcţionează mai puţin eficient şi este mai costisitor. 

De asemenea, un circuit informaţional este caracterizat printr-un 

anumit interval de timp necesar pentru ca informaţia să-l parcurgă. 

Fluxurile informaţionale reprezintă ansamblul informaţiilor care se 

transmit de la generatorul de informaţii către receptorul de informaţii 

(beneficiarul informaţiilor). 

În activitatea de consultanţă agricolă, fluxurile informaţionale pot 

avea două direcţii de circulaţie, şi anume: 

- pe verticală; 

- pe orizontală. 

Fluxurile informaţionale pe verticală se stabilesc între consultant şi 

fermieri sau invers, în funcţie de rolul pe care-l are fiecare în generarea şi 

receptarea informaţiilor. În acest caz, fluxurile informaţionale au atât un 

caracter ascendent, cât şi descendent. Astfel, fermierul îi furnizează 

consultantului informaţiile necesare pentru diagnosticarea unei anumite 

probleme, iar consultantul îi furnizează fermierului informaţiile necesare 

pentru rezolvarea problemei cu care acesta se confruntă. 

Fluxurile informaţionale pe orizontală se stabilesc între partenerii 

aflaţi la acelaşi nivel ierarhic sau profesional (de exemplu, informaţiile care 

circulă între consultanţi sau între fermieri). 

După frecvenţă (ciclicitatea de transmitere a informaţiei), fluxurile 

informaţionale pot fi: 

- periodice; 

- ocazionale. 

Fluxurile informaţionale periodice se repetă la anumite intervale de 

timp (de exemplu, la sfârşitul zilei, săptămânii, lunii sau anului). 

Fluxurile informaţionale ocazionale au o frecvenţă aleatorie, 

depinzând de accesibilitatea informaţiei şi necesităţile de moment ale uneia 

dintre cele două părţi (consultant sau fermier). 

 

5.3. Prelucrarea datelor 

 

Faza de culegere a datelor cuprinde două activităţi fundamentale, şi 

anume: 

- observarea mediului care generează datele, fie cu ajutorul organelor de 

simţ (văz, în special), fie cu ajutorul diferitelor echipamente; 



158 

- înregistrarea datelor, care se realizează prin înscrierea lor în documente-

sursă sau prin captarea lor cu ajutorul unor echipamente speciale. 

Datele trebuie înregistrate şi stocate pe diferite suporturi. Suporturile 

informaţionale constituie acele mijloace sau materiale necesare pentru 

înregistrarea datelor. Acestea se caracterizează printr-o diversitate mare, 

fiind constituite din registre, hărţi, fişiere, casete video, CD-ROM-uri 

(Compact Disc Read-Only Memory), CD-RW-uri (Compact Disc-

ReWritable), DVD-uri (iniţial Digital Video Disk, în prezent Digital 

Versatile Disk), hard disk-uri (HDD - Hard Disk Drive), stick-uri de 

memorie etc. 

După înregistrare, datele sunt pregătite printr-un număr de operaţii 

pentru a se facilita prelucrarea lor ulterioară. Operaţiile de pregătire a 

datelor pentru prelucrare sunt: 

- clasificarea, în vederea uşurării prelucrării ulterioare a datelor; 

- gruparea (sortarea), operaţie care permite prelucrarea datelor în grup; 

- verificarea, prin care se realizează controlul corectitudinii datelor (se 

urmăreşte identificarea unor greşeli de transcriere sau înregistrare); 

- transcrierea datelor dintr-o formă în alta, astfel încât să se permită 

utilizarea calculatoarelor electronice în prelucrarea datelor. 

Prelucrarea datelor se poate realiza prin: 

 Calculaţii, care cuprind diferite metode matematice de prelucrare a 

datelor. Între diferitele calculaţii, calculele statistice au un rol deosebit, 

prin acestea punându-se în evidenţă valorile cu abateri mari faţă de medie, 

anumite corelaţii între diferite tipuri de date, existenţa unor erori 

semnificative etc. 

 Comparaţii, baza de comparaţie putând fi reprezentată de situaţiile din 

perioadele precedente, diverse normative (de consum, de timp, de calitate), 

situaţia prognozată sau cea dorită etc. Formele de comparaţii pot fi: 

- comparaţii în spaţiu, de exemplu, compararea datelor obţinute la 

nivelul unei ferme cu cele de la nivelul altor ferme sau compararea 

datelor obţinute într-o parcelă cu cele obţinute în alte parcele, situaţie 

în care datele trebuie să se refere la aceeaşi perioadă de timp şi aceleaşi 

condiţii naturale, tehnologice, economice etc.; 

- comparaţii în timp, de exemplu, compararea datelor obţinute în 

perioada analizată cu cele obţinute în perioada precedentă sau cu cele 

prevăzute a se obţine în perioadele următoare; 

- comparaţii mixte, respectiv comparaţiile care se fac atât în spaţiu, cât şi 

în timp. 

 Sintetizare, prin care sunt reţinute datele esenţiale, specifice scopului 

propus, respectiv obiectivului urmărit. 
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5.4. Surse şi metode de obţinere a informaţiilor 

 

Sursele şi metodele de obţinere a informaţiilor reprezintă unul dintre 

principalele instrumente pe care consultantul le utilizează în activitatea sa. 

În toate etapele procesului de consultanţă, informaţia este 

indispensabilă, consultantul având sarcina de identificare a surselor de 

informaţii, precum şi a metodelor de obţinere a acestora. 

Sursele de obţinere a informaţiilor se pot grupa astfel: 

- surse informaţionale directe; 

- surse informaţionale indirecte. 

Sursele informaţionale directe sunt reprezentate de observaţiile, 

determinările şi înregistrările directe asupra evenimentelor şi proceselor agricole. 

Sursele informaţionale indirecte sunt reprezentate de înregistrările sub 

diferite forme a informaţiilor. Principalele surse informaţionale indirecte sunt: 

 Evidenţele – statistice, contabile etc. –, care reprezintă informaţii 

înregistrate sub diferite forme şi cuprind documente (dosare, registre, 

situaţii, rapoarte, publicaţii, anuare etc.), fişiere informatice, înregistrări 

video, microfilme, imagini etc. În agricultură, evidenţele se referă la 

parametrii climatici, compoziţia chimică a solurilor, structura culturilor, 

nivelul producţiilor, costurile de producţie etc. 

 Memoria oamenilor, care reprezintă o sursă importantă de informaţii ce 

cuprinde fapte, experienţe, opinii, convingeri, impresii sau reflecţii ale 

oamenilor pe care consultantul le poate utiliza în diferite situaţii. 

Metodele de obţinere a informaţiilor cele mai importante sunt: 

- extragerea din datele înregistrate; 

- înregistrările cu caracter special; 

- observaţia directă; 

- rapoartele speciale; 

- ancheta; 

- sondajul de opinie; 

- interviul; 

- brainstormingul; 

- estimările. 

Extragerea din datele înregistrate reprezintă una dintre cele mai 

utilizate metode de obţinere a informaţiilor. Această metodă de obţinere a 

informaţiilor prezintă avantajul că este ieftină (din punct de vedere al 

consumului de timp), iar efortul de obţinere a informaţiilor este relativ mic. 

Multe dintre înregistrări, deşi au un caracter oficial, nu reflectă 

întotdeauna realitatea, din motive ce ţin de înregistrator, respectiv de 

interesele pe care le are la un moment dat, din lipsă de onestitate sau pur şi 

simplu din comoditate. Astfel, starea unei culturi sau a unui animal, 
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respectiv nivelul producţiei poate fi influenţat de unele tratamente greşite 

care nu se evidenţiază la înregistrarea datelor, acoperirea unor pierderi se 

poate realiza prin supraînregistrări faţă de realitate, înregistrarea datelor se 

poate face fără a le confrunta cu realitatea, din comoditate. 

Pentru consultantul agricol este foarte important, în astfel de situaţii, 

să manifeste discernământ şi abilitate în selectarea acelor date care să 

prezinte un grad ridicat de veridicitate. 

Înregistrările cu caracter special sunt necesare atunci când este 

nevoie de un set de informaţii care nu se găsesc în evidenţe oficiale sau dacă 

acestea există nu mai sunt de actualitate sau nu sunt sigure. Înregistrările 

speciale necesare pot fi efectuate direct de către consultant sau de către alte 

persoane desemnate şi pregătite de către acesta. 

Observaţia directă prezintă o importanţă deosebită pentru obţinerea 

informaţiilor necesare activităţii de consultanţă. Se apelează la observaţia 

directă, în special în situaţia unor informaţii necuantificabile, care nu sunt 

sau nu pot fi înregistrate în evidenţe. Metoda este deosebit de utilă, mai ales 

atunci când este vorba despre: 

- reacţia plantelor de cultură sau a animalelor la anumite tratamente 

profilactice sau curative sau la acţiunea unor factori de mediu; 

- investigaţiile privind atitudinea, comportamentul şi reacţiile fermierilor; 

- atitudinea fermierilor faţă de ideile inovatoare sau de schimbare etc. 

Observaţia directă poate fi efectuată direct de către consultant sau de 

către alte persoane, aceasta putând fi de mare ajutor în obţinerea de informaţii. 

În multe situaţii, observaţia directă poate crea o atitudine de 

neîncredere, uneori chiar de teamă sau de agresivitate, mai ales atunci când 

nu este înţeleasă de către persoanele cu care consultantul vine în contact. În 

această situaţie, consultantul trebuie să explice motivele acţiunilor sale. 

Rapoartele speciale se realizează, de regulă, de către fermieri la 

sugestia consultantului. De obicei, aceste rapoarte se elaborează pe baza 

unei structuri stabilite în prealabil de către consultant. Aceste rapoarte 

vizează, de exemplu, înregistrarea intervenţiilor tehnologice, modul de 

comportare a unor soiuri/hibrizi în condiţiile concrete ale fermei, modul de 

valorificare a recoltei etc. 

Ancheta este o metodă de studiu şi de obţinere a informaţiilor prin 

care consultantul intră într-o relaţie de comunicare directă, prin limbaj, cu 

fermierii. 

Caracteristicile anchetei sunt următoarele: 

- se bazează pe comunicare, care este puternic asimetrică; 

- are un caracter standardizat, respectiv numărul, ordinea, formularea 

întrebărilor şi persoanele cărora se adresează aceste întrebări sunt foarte 

clar stabilite de la început; 
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- utilizează chestionarul ca instrument de obţinere a informaţiilor; 

- trebuie să fie satisfăcută cerinţa de reprezentativitate (individul anchetat 

este cel mediu), eşantioanele fiind mari; 

- urmăreşte colectarea de informaţii simple (ancheta este o metodă 

extensivă de obţinere a informaţiilor). 

În funcţie de modul de transmitere a informaţiilor de la persoanele 

chestionate (fermieri) la cercetător (consultant), ancheta poate fi: 

 Directă (orală), şi anume: 

- la fermă; 

- la domiciliul fermierului; 

- pe stradă; 

- la diferite evenimente agricole; 

- prin telefon. 

 Indirectă (în scris sau prin autocompletarea chestionarului), şi anume: 

- prin înmânarea chestionarului, care poate fi completat pe loc sau mai 

târziu, după care este returnat; 

- prin înmânarea chestionarelor unui număr mare de fermieri cu ocazia 

unui eveniment agricol, urmând ca acestea să fie returnate completate 

în timpul sau la sfârşitul evenimentului respectiv; 

- prin poştă, urmând ca după completare, chestionarul să fie transmis 

consultantului. 

Avantajele anchetei directe sunt următoarele: 

- pot fi folosite chestionare relativ lungi; 

- calitatea înregistrărilor este bună; 

- este mai puţin afectată de fenomenul de non-răspuns. 

Avantajele anchetei indirecte sunt următoarele: 

- costurile sunt mult mai mici comparativ cu ancheta directă; 

- se înlătură potenţiala influenţă perturbatoare a consultantului; 

- se asigură anonimatul; 

- fermierul care completează chestionarul are suficient timp de gândire 

pentru formularea răspunsurilor; 

- permite o dispersie teritorială mai mare a fermierilor. 

Deşi ancheta indirectă are o serie de avantaje importante, totuşi, 

aceasta presupune şi o serie de dezavantaje, care trebuie avute în vedere, şi 

anume: 

- nu există certitudinea că fermierul este cel care răspunde la chestionar (cu 

excepţia cazului când chestionarul se completează sub supravegherea 

consultantului); 

- se pierde spontaneitatea răspunsurilor; 

- fermierii pot „confecţiona” răspunsuri în conformitate cu ceea ce cred că 

se aşteaptă de la ei; 
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- ancheta indirectă generează un procent mare de non-răspunsuri, 

comparativ cu ancheta directă; 

- se pierde o cantitate mare de informaţii la întrebările deschise, datorită 

faptului că oamenii, în general, au abilităţi mai scăzute de a răspunde în 

scris decât sub formă orală; 

- există teama de a răspunde în scris; 

- chestionarele trebuie să fie foarte bine construite, cu întrebări ce vizează 

probleme simple şi care sunt formulate pe înţelesul fermierilor; 

- nu există posibilitatea de a elimina ambiguitatea, imprecizia, inconsistenţa 

sau incompletitudinea unor răspunsuri. 

Construcţia chestionarelor trebuie să înceapă cu specificarea foarte 

clară şi detaliată a problemei de cercetat, precum şi cu precizarea 

metodologiei de completare a lor. 

Pentru stabilirea formei şi a conţinutului chestionarului, consultantul 

trebuie să cunoască exact informaţiile de care are nevoie şi modalităţile de 

folosire a lor. 

Clasificarea întrebărilor din cadrul chestionarului: 

 După conţinutul lor, întrebările pot fi: 

- întrebări factuale, la care informaţia priveşte elementele de 

comportament ale fermierilor şi ale celor din jurul lor sau situaţii ce 

caracterizează viaţa fermierilor sau a comunităţilor din care aceştia 

fac parte (de exemplu: „ce produse fungicide folosiţi pentru 

combaterea bolilor la cultura grâului”); 

- întrebări de opinie, care vizează aspecte ce ţin de universul interior al 

fermierului, cum ar fi părerile, atitudinile, credinţele, aşteptările, 

evaluările, ataşamentul faţă de valori, explicaţiile fenomenelor din 

jurul său, justificările şi motivaţia acţiunilor; 

- întrebări de cunoştinţe, care evidenţiază preocupările profesionale ale 

fermierilor şi interesul lor profesional. 

 După forma de înregistrare a răspunsurilor, întrebările pot fi: 

- întrebări închise, care oferă fermierului variante de răspuns 

prefabricate, acesta trebuind doar să o aleagă pe cea care se potriveşte 

situaţiei sau opiniei sale, ca de exemplu: 

 Sunteţi cultivator de rapiţă? 

 Da 

 Nu 

- întrebări semideschise (semiînchise sau mixte), la care variantele de 

răspuns prefabricate nu epuizează întreaga gamă de posibilităţi de a 

răspunde, fapt care conduce la încheierea seriei de variante cu una de 

genul: „altceva („altă situaţie”, „alt caz” etc.), şi anume …….”, ca de 

exemplu; 
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 Care sunt plantele de cultură pe care le cultivaţi în ferma 

dumneavoastră? 

 Grâu 

 Porumb 

 Floarea-soarelui 

 Rapiţă 

 Altele, şi anume ........................................................................... 

- întrebări deschise, la care după textul propriu-zis al întrebării apare 

un spaţiu liber în care consultantul sau fermierul (când este vorba de 

autocompletare) notează răspunsul, ca de exemplu: 

 Precizaţi care sunt tipurile de îngrăşăminte (produse comerciale) pe 

care le utilizaţi în cadrul fermei dvs.: 

............................................................................................................ 

............................................................................................................ 

Întrebările închise (care sunt cele mai des utilizate) prezintă o serie 

de avantaje şi dezavantaje, dintre care pot fi menţionate următoarele: 

 Avantaje ale întrebărilor închise: 

- rapiditate şi uşurinţă în completarea chestionarului şi în prelucrarea 

rezultatelor; 

- uniformitate în înţelegerea întrebării şi în completarea răspunsurilor; 

- facilitează găsirea răspunsului potrivit. 

 Dezavantaje ale întrebărilor închise: 

- limitează opţiunile fermierilor la variantele precizate în cadrul 

chestionarului; 

- induce o anumită ordine, de preferinţă prin ordinea în care sunt înscrise 

variantele în cadrul chestionarului. 

De asemenea, întrebările deschise prezintă o serie de avantaje şi 

dezavantaje, dintre care pot fi menţionate următoarele: 

o Avantaje ale întrebărilor deschise: 

- nu sugerează răspunsuri; 

- răspunsurile la întrebările deschise indică nivelul cunoaşterii fermierului 

cu privire la problematica abordată; 

- indică elementele cărora fermierul le acordă o importanţă mai mare. 

o Dezavantaje ale întrebărilor deschise: 

- necesită un timp mai mare de completare a chestionarului; 

- au o rată de non-răspuns mai mare decât în cazul întrebărilor închise; 

- sunt mai dificil de analizat. 

Întrebările din cadrul chestionarului trebuie să fie precise şi cât mai simple. 

Este de preferat ca la întrebări să se răspundă concis cu „da” sau 

„nu”, să se bifeze o „căsuţă” sau să se scrie o cifră. 
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Întrebările din chestionar, ca şi răspunsurile, trebuie să aibă o 

succesiune logică. De asemenea, trebuie avut în vedere faptul că un anumit 

răspuns poate să constituie un suport informaţional pentru întrebările ulterioare. 

Sondajul de opinie este o anchetă efectuată pe probleme de mare 

interes public care urmăreşte, în principal, să surprindă opiniile (părerile, 

atitudinile, evaluările etc.) fermierilor în legătură cu acestea. 

Caracteristicile sondajului de opinie: 

- sondajul de opinie este o anchetă ce vizează aspectul opinional, subiectiv 

al fermierilor, prin care se urmăreşte să se evidenţieze ceea ce „cred”, 

„gândesc”, „simt”, „apreciază“, „intenţionează să facă” aceştia; 

- vizează problemele ce suscită un larg interes public; 

- se realizează într-un timp scurt, cu chestionare simple şi clar structurate. 

Interviul reprezintă modalitatea de a obţine informaţii de la alte 

persoane prin întrebări şi răspunsuri în cadrul unei convorbiri. 

Caracteristicile interviurilor sunt următoarele: 

- în cadrul interviului este anchetat individul atipic, deosebit, care este un 

lider formal sau informal, este un specialist recunoscut, deţine o poziţie 

privilegiată sau a avut parte de o experienţă profesională sau de viaţă 

neobişnuită; 

- în cadrul interviului este anchetat un număr mic de persoane; 

- interviul se poate desfăşura pe baza unui ghid de interviu (interviu 

structurat) sau fără un instrument de lucru dinainte stabilit (interviu 

nestructurat); 

- desfăşurarea interviului depinde de modalitatea concretă de interacţiune 

dintre cei aflaţi faţă în faţă, de felul cum răspunde şi de ceea ce răspunde 

subiectul; 

- prin interviu se încearcă sondarea în profunzime a universului spiritual al 

individului; 

- interviul uzează prin excelenţă de tehnici orale, de preferinţă faţă în faţă 

(mai rar şi mai greu prin telefon). 

Clasificarea interviurilor: 

 După modul de realizare a convorbirii, interviul poate fi: 

- faţă în faţă; 

- la telefon. 

 După gradul de libertate în formularea întrebărilor în cadrul convorbirii, 

interviul poate fi: 

- structurat; 

- semistructurat; 

- nestructurat. 
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 După numărul de participanţi la interviu, acesta poate fi: 

- individual; 

- de grup. 

Pe parcursul derulării interviului pot apărea elemente noi, care pot 

schimba structura acestuia. 

Când consultantul utilizează interviul ca metodă de obţinere a 

informaţiilor, acesta trebuie să cunoască: 

- tipul de informaţii pe care doreşte să le obţină pe parcursul interviului, 

urmărindu-se în special acele informaţii care nu sunt înregistrate în 

documente oficiale sau care nu mai sunt de actualitate; 

- interlocutorii (persoanele intervievate), care trebuie să cunoască foarte 

bine domeniul la care se referă interviul şi să fie recunoscuţi şi apreciaţi 

în domeniul respectiv; 

- momentul şi durata interviului, elemente care trebuie alese cu atenţie 

astfel încât persoanele intervievate să aibă capacitatea maximă de a 

susţine interviul, să aibă dispoziţia necesară, să fie odihnite şi relaxate; 

- locul de desfăşurare trebuie stabilit de comun acord între cele două părţi 

(de obicei, cel care solicită interviul se deplasează la locul ales de 

intervievat); 

- atmosfera în care se realizează interviul trebuie să nu fie inhibantă, să nu 

existe zgomote şi să se evite întreruperile determinate de intervenţia altor 

persoane; 

- modalităţile de înregistrare a răspunsurilor, care pot fi: 

 luarea de notiţe; 

 înregistrare audio; 

 înregistrare video. 

Înainte de realizarea interviului, consultantul trebuie să pregătească 

setul de întrebări pe care poate să le pună la dispoziţia intervievatului. 

Aceste întrebări prestabilite pot fi completate cu întrebări suplimentare. 

Întrebările trebuie să aibă un obiectiv precis, şi anume să conducă la 

obţinerea informaţiilor dorite. 

După încheierea interviului, datele obţinute sunt verificate şi apoi 

prelucrate pentru a li se da o formă utilă activităţii de consultanţă. 

Brainstormingul este o metodă prin care se urmăreşte obţinerea a 

cât mai multor idei privind modul de rezolvare a unei probleme, în scopul 

găsirii soluţiei optime. Acesta a fost conceput de A. Osborn, în anul 1939, şi 

i se mai spune şi metoda „asaltului de idei” sau metoda „exploziilor de idei”. 

Metoda se bazează pe faptul că pentru orice problemă care trebuie 

rezolvată, există soluţii care se găsesc în stare latentă în mintea oricărei 

persoane, dar urmare a faptului că, de obicei, contextul nu este 
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corespunzător pentru prezentarea lor, acestea se pierd de cele mai multe ori. 

Ca atare, atunci când se utilizează această metodă, se urmăreşte obţinerea 

unui climat corespunzător pentru exprimarea liberă a ideilor. 

În desfăşurarea reuniunii de brainstorming trebuie respectate 

următoarelor reguli (Brezuleanu şi colab., 2001): 

- organizarea şedinţei la o oră când participanţii sunt odihniţi; 

- alegerea unui loc plăcut, neinhibant şi crearea unei atmosfere destinse; 

- eliminarea în timpul şedinţei a aprecierilor asupra opiniilor celorlalţi; 

- încurajarea participanţilor să emită idei noi, oricât de fantezist ar fi 

conţinutul lor; 

- înregistrarea corectă a ideilor emise. 

În cadrul brainstormingului, se parcurg următoarele etape: 

1. Organizarea cadrului de lucru, respectiv alegerea şi instruirea 

membrilor grupului şi organizarea şedinţei de brainstorming. Se alege 

un grup de persoane (5 - 12 persoane) în care nu se ţine cont de funcţii, 

ci de capacitatea acestora de a emite idei. Grupul poate să fie heterogen 

din punct de vedere al profilului profesiunii şi pregătirii, dar trebuie să 

aibă tangenţă cu problema pusă în discuţie. Şedinţa de brainstorming se 

ţine dimineaţa, când membrii grupului sunt odihniţi şi nu trebuie să 

dureze mai mult de 45 minute, pentru menţinerea spontaneităţii. 

2. Emiterea de idei pentru găsirea soluţiilor de rezolvare a problemei. 

După ce consultantul anunţă regulile de desfăşurare a brainstormingului 

şi prezintă succint problema pentru care se solicită idei de rezolvare, 

urmează discuţii libere, iar în momentul când este emisă o idee, 

consultantul o repetă într-o formă concentrată şi o înregistrează. 

Consultantul nu trebuie să-şi prezinte ideile proprii pentru a nu inhiba 

sau influenţa membrii grupului în emiterea de idei. 

3. Evaluarea şi selectarea ideilor. În această etapă, se realizează 

inventarierea ideilor, gruparea acestora şi selectarea acelor idei ce pot fi 

utilizate în procesul de consultanţă. Pe baza lor, se conturează soluţiile 

de rezolvare a problemelor. 

Dezavantajul brainstormingului constă în faptul că, din cauza duratei 

scurte de timp, nu pot fi găsite idei bine fundamentate pentru rezolvarea 

unor probleme complexe, cu un grad ridicat de dificultate. 

Estimările se efectuează, de obicei, de către persoanele care cunosc 

bine aspectele despre care se solicită informaţii (culturile înfiinţate, atacurile 

de boli şi dăunători, pieţele de desfacere etc.). Prin estimări nu sunt obţinute 

informaţii cu un grad ridicat de precizie, fiind recomandabil ca să se facă 

verificarea acestora prin comparaţie cu informaţiile sau datele înregistrate 

într-un alt loc, cu condiţii asemănătoare. 
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Estimările se pot obţine de la instituţii specializate, cu un grad de 

competenţă ridicat, cum ar fi institutele de prognoză, băncile sau chiar 

persoanele competente care oferă asemenea servicii. 

Printre cele mai frecvente estimări cu care lucrează fermierii sunt 

prognozele meteorologice şi agrometeorologice, prognozele fitosanitare, 

prognozele privind piaţa de desfacere şi preţurile de vânzare etc. 
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Capitolul VI 

ETAPELE PROCESULUI DE 

CONSULTANŢĂ AGRICOLĂ 
 

 

 

În majoritatea cazurilor, procesul de consultanţă agricolă parcurge 

următoarele etape: 

1. Iniţierea serviciului de consultanţă; 

2. Stabilirea diagnosticului; 

3. Identificarea şi alegerea soluţiilor; 

4. Implementarea soluţiilor alese; 

5. Încheierea serviciului de consultanţă. 

 

6.1. Iniţierea serviciului de consultanţă 

 

Iniţierea procesului de consultanţă agricolă presupune stabilirea 

contactului dintre consultant şi fermier sau grupul de fermieri. Iniţiativa 

stabilirii contactului revine de cele mai multe ori fermierilor, dar sunt şi 

situaţii când iniţiativa o are consultantul. 

În etapa de inițiere a procesului de consultanță este foarte importantă 

relația de încredere și compatibilitatea între cele două părţi, consultantul şi 

fermierul sau grupul de fermieri. Aceste aspecte sunt cu atât mai importante 

cu cât cele două părți se cunosc mai puțin sau sunt la primele contacte (cele 

două părți nu au avut contacte anterioare). 

Atunci când fermierul nu cunoaşte consultantul, acesta poate obţine 

informaţii despre consultant de la alţi fermieri, din mass-media, de pe 

internet sau din alte surse de informare. Sunt situaţii când consultantul îşi 

prezintă oferta potenţialilor beneficiari ai serviciului de consultanţă. 

În această etapă, consultantul primeşte informaţii generale şi specifice 

despre fermieri, problemele cu care aceştia se confruntă şi preocupările lor. 

Consultantul va decide metoda de lucru pe care o va folosi în funcţie de 

caracteristile problematicii ce face obiectul serviciului de consultanţă. 

Consultantul va stabili un diagnostic preliminar pe baza informaţiilor 

disponibile la momentul respectiv, scopul fiind acela de a stabili tipul 

problemei, competenţele necesare pentru rezolvarea acesteia (informaţiile de 

care are nevoie, pe care le posedă sau pe care trebuie să le obţină, 

posibilitatea de a apela la experţi etc.), etapele şi modul de rezolvare a 

problemei ş.a. Pe baza diagnosticului iniţial se stabileşte un plan de acţiune, 

în cadrul căruia se definesc elemente precum: 
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- obiectivele urmărite; 

- activităţile ce urmează a fi desfăşurate; 

- datele şi documentele necesare din partea fermierului; 

- modul de comunicare; 

- efectele ce se preconizează a fi obţinute; 

- durata colaborării etc. 

În urma stabilirii acestor elemente, se încheie contractul de 

consultanţă, care trebuie să cuprindă cel puţin următoarele elemente: 

- părţile contractante; 

- obiectul contractului; 

- calendarul de activităţi; 

- costuri şi modalităţi de plată; 

- obligaţii şi responsabilităţi ale părţilor; 

- condiţii de revizuire şi reziliere a contractului; 

- data şi semnătura părţilor. 

 

6.2. Stabilirea diagnosticului 

 

Diagnosticul reprezintă prima etapă a procesului de consultanţă 

propriu-zisă. În această etapă se continuă obţinerea de informaţii începută în 

etapa de iniţiere pentru a se analiza, în detaliu, problema ce face obiectul 

consultanţei. 

Obţinerea de informaţii suplimentare se face prin consultarea de 

diferite înregistrări şi prin observarea directă a activităţii fermierului, în mod 

deosebit a activităţilor supuse obiectului consultanţei. 

În urma aprofundării analizei privind problema cu care se confruntă 

fermierul se pot identifica şi situaţii în care adevărata problemă este cu totul 

şi cu totul alta faţă de situaţia iniţială prezentată de fermier. 

Informaţiile şi datele obţinute trebuie să permită o analiză în detaliu 

a problematicii respective, să fie detaliate şi relevante. Acestea sunt 

verificate, prelucrate, analizate şi interpretate, iar pe baza lor se descrie 

problema ce trebuie rezolvată, se identifică cauzele care au generat 

problema respectivă, respectiv potenţialele interacţiuni între diferiţii factori 

care au favorizat apariţia problemei, şi se stabileşte diagnosticul la problema 

cu care se confruntă fermierul. 

Diagnosticul stabilit se aduce la cunoştinţa beneficiarului serviciului 

de consultanţă (fermierului), de obicei, sub forma unui raport care trebuie să 

fie clar, concis şi într-un limbaj accesibil sau se prezintă verbal. 

Consultantul trebuie să se asigure că fermierul a înţeles diagnosticul stabilit, 

cauzele care l-au generat, precum şi că acceptă starea de fapt şi că este 

dispus să meargă mai departe. 
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6.3. Identificarea şi alegerea soluţiilor 

 

Corespunzător problemei diagnosticate, se identifică soluţiile posibile 

de rezolvare a problemei care se prezintă fermierului cu precizarea 

avantajelor şi a dezavantajelor pe care acestea le implică. 

Pentru fiecare soluţie identificată se precizează şi potenţialele riscuri, 

abilităţile necesare pentru implementarea lor, modul de implementare, 

potenţialele investiţii impuse de implementarea lor, efectele economice 

estimate a se obţine, precum şi orice altă informaţie relevantă. Dacă este 

nevoie, în identificarea soluţiilor posibile, consultantul poate face apel la un 

specialist în domeniu. 

Prezentarea soluţiilor fermierului, cu avantajele şi dezavantajele 

aferente, trebuie să se facă la modul clar şi într-un limbaj cât mai accesibil 

fermierului. 

Alegerea finală a alternativei de utilizat revine fermierului, care 

trebuie direcţionat către soluţia optimă fără niciun fel de presiune. 

 

6.4. Implementarea soluţiilor alese 

 

Soluţia aleasă de fermier poate fi implementată cu sprijinul 

consultantului sau fără ajutorul acestuia. 

Atunci când problema şi soluţia de rezolvare sunt clare şi nu se 

întrevăd eventuale probleme suplimentare, atunci când fermierul are 

capacitatea de implementare a soluţiei fără să fie asistat de consultant, sau 

atunci când asistarea consultantului determină un efort financiar prea mare 

pentru fermier, acesta va implementa singur soluţia identificată. 

Implicarea consultantului în etapa de implementare poate fi benefică 

fermierului pentru stabilirea unor eventuale corecţii şi o mai bună adaptare a 

soluţiei la contextul fermierului. Implicarea consultantului vizează problemele 

mai importante ale implementării soluţiei, restul activităţilor fiind desfăşurate 

de către fermier. Implicarea consultantului se poate face pe toată durata de 

implementare sau numai la solicitarea fermierului. 

În perioada implementării soluţiei de rezolvare a problemei este 

important ca, în mod regulat, să se facă o evaluare a stadiului implementării 

soluţiei, acordându-se o atenţie deosebită eventualelor aspecte neprevăzute, 

mai ales atunci când acestea impun modificări ale programului şi ale 

metodei de implementare. 



171 

6.5. Încheierea serviciului de consultanţă 

 

Procesul de consultanţă se încheie odată cu atingerea obiectivelor 

propuse. Misiunea consultantului se poate încheia după etapa de stabilire a 

diagnosticului, după alegerea soluţiei de rezolvare a problemei sau după 

implementare, în funcţie de cum s-a stabilit iniţial împreună cu fermierul. La 

încheierea serviciului de consultanţă este oportună efectuarea unei evaluări 

generale cu privire la procesul de consultanţă. 
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Capitolul VII 

METODE DE LUCRU ÎN 

CONSULTANȚA AGRICOLĂ 
 

 

 

7.1. Aspecte cu caracter general 

 

Utilizarea corespunzătoare a diferitelor metode de lucru de către 

consultant presupune o bună cunoaştere teoretică a acestora, asociată cu o 

experienţă practică adecvată. Fiecare metodă de lucru presupune o serie de 

caracteristici (tabelul 2), care trebuie bine cunoscute, astfel încât consultantul 

să utilizeze cea mai adecvată metodă de lucru cu fermierii. Alegerea unei 

metode sau a alteia depinde de o serie de factori, cum ar fi problemele care 

trebuie abordate, organizarea locală a fermierilor, resursele pe care 

consultantul le are la dispoziţie etc. Ca mod de lucru, un consultant este de 

dorit să combine diferite metode de consultanţă. 

 

Tabelul 2 

Comparaţie a diferitelor metode de lucru în consultanţă 

(Van den Ban şi Hawkins, 1996) 

 

Caracteristică 
Discuţie 

individuală 

Discuţie 

de grup 
Demonstraţii 

Consultanţă 

prin mass-media 

Conştientizare a 

inovaţiilor 
x 0 xx xxx 

Conştientizare a 

problemelor 
x xxx xx 0 

Transfer de cunoştinţe xx x xx xxx 

Schimbare a 

comportamentului 
0 xxx xx 0 

Utilizare a cunoştinţelor 

altor fermieri 
0 xxx x 0 

Activare a procesului de 

învăţare 
0 xxx x 0 

Ajustare la problemele 

fermierilor 
0 xx x 0 

Nivel de abstracţie xx x 0 xxx 

Cost per fermier x xx x 0 

0 = pretabilitate minimă; xxx = pretabilitate maximă 
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După numărul de beneficiari ai serviciului de consultanţă, metodele 

de lucru se împart în: 

- metode specifice consultanţei individuale; 

- metode specifice consultanţei de grup; 

- metode specifice consultanţei de masă. 

 

7.2. Consultanţa individuală 

 

7.2.1. Aspecte generale privind consultanţa individuală 

 

Consultanţa individuală reprezintă forma cea mai intensivă de 

comunicare în cadrul serviciului de consultanţă. Aceasta se bazează, de fapt, 

pe o discuţie dintre consultant şi beneficiarul serviciului de consultanţă 

(fermierul). Tucidide (460 - 398 î.Hr.), om politic și istoric atenian, spunea 

despre discuţii faptul că „nu socotim că discuţiile sunt o pagubă pentru 

fapte, ci lipsa de lămurire prin discuţie, făcută mai înainte de a porni la 

înfăptuirea a ceea ce trebuie”, ceea ce ne arată importanţa discuţiilor de 

consultanţă pentru înfăptuirea a ceea ce trebuie făcut. 

Prin consultanța individuală se urmărește atingerea următoarelor 

obiective: 

- rezolvarea unor probleme ale fermierilor; 

- sprijinirea fermierilor pentru atingerea anumitor obiective specifice; 

- ajutarea fermierilor în luarea deciziilor; 

- ajutarea fermierilor pentru a ieşi din situaţii neprevăzute; 

- transmiterea de informaţii către fermieri; 

- obținerea de informaţii specifice de la fermieri pentru a-i putea ajuta în 

procesul de consultanţă; 

- ajutarea fermierilor în elaborarea de proiecte. 

Discuţiile individuale de consultanţă sunt diferite de discuţiile 

obişnuite, aceasta datorându-se în primul rând faptului că beneficiarul 

serviciului de consultanţă (fermierul), problemele, preocupările şi obiectivele 

acestuia constituie baza şi punctul de plecare a discuţiei de consultanţă. O 

discuţie de consultanţă este mult mai mult decât simpla transmitere de 

informaţii; aceasta presupuse ajutarea fermierilor, conştientizarea lor, 

învăţarea acestora, convingerea, motivarea şi determinarea lor pentru a face 

ceva (a desfăşura o activitate, a produce o schimbare etc.). 

Discuţiile individuale de consultanţă necesită din partea consultantului 

abilităţi foarte bune de comunicare şi experienţă în contactele personale. 

Pentru reuşita acţiunii de consultanţă, în timpul discuţiei individuale, 

consultantul trebuie să fie interesat de problemele şi situaţia fermierului, să 

fie răbdător şi tolerant. 
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Discuţiile individuale de consultanţă presupun o clarificare a 

problemei cu care se confruntă fermierul şi a cauzelor care o generează. 

Acest lucru trebuie făcut ţinând cont de faptul că problema cu care se 

confruntă este percepută într-un mod subiectiv de către fermier, deşi 

reprezintă realitatea obiectivă în care acesta se găseşte. Discuţia de 

consultanţă trebuie astfel condusă încât fermierul să ajungă el însuşi la 

înţelegerea corectă a problemei cu care se confruntă şi a cauzelor care au 

generat-o. De asemenea, ca urmare a discuţiilor individuale de consultanţă, 

fermierul trebuie să conştientizeze soluţiile posibile de rezolvare a 

problemei cu care se confruntă, să identifice soluţia optimă corespunzătoare 

contextului în care acesta se găseşte şi să o accepte pentru a fi implementată. 

În cadrul discuţiei individuale de consultanţă, nu se recomandă în 

nici un caz constrângerea fermierului, în sensul acceptării soluţiei 

recomandate de către consultant. Consultantul nu trebuie să fie tentat să 

impună soluţii fermierului, chiar dacă se află într-o poziţie în care ar putea 

face acest lucru, date fiind cunoştinţele sale de specialitate şi puterea sa de 

înţelegere, de exprimare şi de convingere. De asemenea, soluţiile trebuie 

furnizate fermierului atunci când acesta este pregătit să le primească, după 

ce acesta şi-a clarificat şi a înţeles problema cu care se confruntă şi care au 

fost cauzele ce au generat manifestarea acesteia. 

Urmare a problemelor cu care se confruntă, fermierii au o încredere 

limitată în forţele lor şi sunt foarte sensibili la remarcile şi reacţia 

consultantului. Ca atare, critica, mai ales atunci când este nemotivată, 

dezaprobarea, mustrarea, demonstrarea superiorităţii determină reacţii 

defensive ale fermierilor, lucru care trebuie evitat de către consultant. 

Consultantul trebuie să dea dovadă de interes şi de respect faţă de partenerul 

de discuţie, stimulându-l astfel să-şi folosească toate resursele interne pentru 

depăşirea problemelor cu care se confruntă. 

Discuţiile individuale de consultanţă constituie una dintre metodele 

cele mai importante de consultanţă. Fermierii preferă discuţiile individuale 

de consultanţă ca metodă de lucru specifică serviciului de consultanţă 

agricolă, de aceea multe centre de consultanţă din lume alocă cea mai mare 

parte din timpul de consultanţă acestora. 

 

7.2.2. Avantajele şi dezavantajele consultanţei individuale 

 

Principalele avantaje ale consultanţei individuale sunt: 

1. Consultanţa individuală reprezintă o cale eficientă şi practică de 

obţinere a informaţiilor necesare realizării actului de consultanţă. Pentru 

a-l putea ajuta pe fermier, consultantul agricol are nevoie de informaţii cu 

privire la activităţile pe care acesta le desfăşoară şi contextul în care se 



175 

găseşte acesta. Discuţiile individuale de consultanţă dau posibilitatea 

consultantului să cunoască partenerul de discuţie (fermierul), să constate 

starea şi situaţia fermierului (situaţia culturilor agricole, a animalelor din 

sectorul zootehnic, a fermei în ansamblul său, situaţia financiară etc.). 

Uneori, consultantul agricol are posibilitatea să observe el însuşi 

starea şi situaţia fermierului, lucru care se realizează prin vizitarea fermelor, 

ceea ce permite obţinerea primelor informaţii cu privire la problemele ce 

trebuie rezolvate şi la cauzele lor posibile. 

Pentru fermieri, consultanţa individuală este o cale eficientă şi 

practică de obţinere a informaţiilor de la consultant, fiind una dintre 

metodele de lucru cele mai utilizate şi apreciate. 

2. Consultanţa individuală dă posibilitatea integrării informaţiilor 

consultantului cu cele ale fermierului. Consultanţa individuală îi permite 

consultantului să îmbine informaţiile pe care acesta le deţine cu cele pe care 

le obţine de la fermier, ceea ce-i dă posibilitatea unei diagnosticări corecte a 

situaţiei în care se află fermierul, stabilirea cauzelor şi a soluţiilor posibile 

de rezolvare a problemelor cu care se confruntă fermierul. 

3. În cadrul discuţiei individuale de consultanţă, fermierul are 

posibilitatea de a vorbi despre subiecte (probleme) pe care nu le-ar aborda 

în prezenţa altora. Discuţia individuală de consultanţă îi oferă fermierului 

posibilitatea de a aborda subiecte sau probleme mai delicate ce vizează 

aspecte personale, emoţionale, afective, ce ţin de intimitatea profesională a 

acestuia şi nu numai. Aceste aspecte nu ar putea fi discutate în prezenţa altor 

persoane sau, dacă acest lucru se întâmplă, îl poate pune pe fermier într-o 

situaţie delicată, dificilă, care nu este benefică acţiunii de consultanţă. 

4. Consultantul îl poate ajuta pe fermier să-şi clarifice nelămuririle 

şi să aleagă soluţia optimă din mai multe soluţii posibile. În urma discuţiei 

individuale de consultanţă, fermierul devine conştient de situaţia în care se 

găseşte şi de rolul său în luarea deciziei finale. 

5. Consultantul poate contribui la creşterea încrederii fermierului 

în forţele sale proprii. Acest lucru se realizează prin interesul pe care 

consultantul îl manifestă faţă de fermier ca persoană, precum şi faţă de 

situaţia, problemele, preocupările, obiectivele şi ideile sale. 

6. Consultanţa individuală reprezintă o cale eficientă de convingere 

şi motivare a fermierului. Prin discuţiile individuale de consultanţă, 

fermierul poate fi convins de necesitatea, oportunitatea şi importanţa 

efectuării unei schimbări sau luării unei decizii. 
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Principalele dezavantaje ale consultanţei individuale sunt: 

1. Costuri ridicate cu privire la timpul consumat de consultant şi la 

resursele consumate cu ocazia deplasărilor la fermieri, în fermele acestora, 

la culturile pe care aceştia le au etc. 

2. Consultantul nu poate veni în contact direct decât cu o parte din 

grupul potenţial de beneficiari ai serviciului de consultanţă. Aceasta 

depinde de mai mulţi factori, printre care tipul şi importanţa problemelor 

care trebuie rezolvate, sistemul de transport şi distanţele până la ferme, 

condiţiile de mediu etc. 

3. Discuţiile individuale de consultanţă constituie rareori o soluţie 

pentru promovarea interesului colectiv. Uneori, fermierii nu realizează că 

au aceeaşi problemă ca şi vecinii lor, şi de aceea nu cooperează pentru 

rezolvarea problemei împreună. De asemenea, atunci când unul dintre 

fermieri îşi rezolvă o problemă cu ajutorul consultantului, rareori se 

realizează o diseminare în rândul fermierilor a modului cum trebuie 

rezolvată problema respectivă, a soluţiei ce trebuie implementată. 

4. Discuţiile individuale de consultanţă sunt iniţiate adeseori de 

către fermieri atunci când aceştia se confruntă deja cu o problemă şi, de 

obicei, atunci când aceasta este într-o fază avansată şi a produs deja efecte. 

Dacă s-ar apela din timp la consultant, ar fi posibilă găsirea unei soluţii mai 

bune de rezolvare a problemei, chiar de evitare a unor situaţii deosebite. 

Uneori, consultantul este acela care iniţiază discuţiile individuale de 

consultanţă după ce a constatat o anumită problemă în zona în care îşi 

desfăşoară activitatea, în timpul unei deplasări în teren sau ca urmare a 

vizitelor la ferme. 

5. Consultanţa individuală depinde de încrederea pe care o are 

fermierul în consultant. Fermierul nu va cere niciodată ajutorul sau nu va 

furniza informaţii despre el însuşi dacă nu are încredere în consultant, ca 

profesionist în domeniul în care acordă consultanţă şi ca profesionist în arta 

de a acorda consultanţă. Ca atare, reuşita consultanţei individuale depinde 

de încrederea de care se bucură consultantul din partea fermierului. 

 

7.2.3. Comportamentul comunicării consultantului 

 

În cadrul discuțiilor individuale de consultanță, consultantul trebuie 

să rezolve anumite probleme împreună cu fermierii. Pentru a face acest 

lucru, un bun consultant trebuie să aibă o serie de aptitudini individuale de 

comunicare, acestea constituind aşa-numitul „comportament al comunicării”. 

În timpul discuţiilor individuale de consultanţă, comportamentul 

comunicării consultantului poate fi pozitiv sau negativ. Un comportament al 
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comunicării pozitiv trebuie dezvoltat la un consultant, în timp ce unul 

negativ trebuie evitat. 

Exemple de comportament pozitiv de comunicare. Elementele 

care caracterizează un comportament pozitiv de comunicare la consultant 

sunt următoarele: 

- ascultarea cu atenție a partenerului de discuţie; 

- concentrarea asupra persoanei; 

- tonus pozitiv şi încurajarea partenerului de a discuta deschis şi liber; 

- utilizarea limbajului fermierului şi explicarea termenilor de specialitate; 

- acceptarea partenerului de discuţie ca pe o persoană cu propria sa 

cunoaştere, personalitate, opinii şi probleme; 

- urmărirea a ceea ce gândeşte partenerul de discuţie; 

- găsirea de alternative pentru soluţionarea problemelor; 

- reacţia la mesajele nonverbale; 

- nejudecarea comportamentului fermierului. 

Exemple de comportament negativ de comunicare. Elementele ce 

caracterizează un comportament negativ de comunicare la consultant sunt 

următoarele: 

- provocarea sentimentului de vinovăţie (de exemplu, „am întârziat din 

cauza ta”); 

- pedeapsa, comanda, presiunea, ameninţarea (de exemplu, „te avertizez ca 

data viitoare să nu se mai întâmple”); 

- schimbarea subiectului de discuţie fără explicaţie; 

- evitarea privirii partenerului atunci când acesta vorbeşte; 

- analiza şi evaluarea acţiunilor partenerului de discuţie fără a pune 

întrebări. 

 

7.2.4. Tipuri de discuţii individuale de consultanţă 

 

Natura discuţiilor individuale de consultanţă depinde de gradul în 

care fermierul este conştient de tipul de problemă cu care se confruntă şi de 

măsura în care informaţiile necesare rezolvării problemei sunt disponibile 

atât din partea consultantului, cât şi din partea beneficiarului consultanţei 

(fermierului). Consultantul şi fermierul, adeseori, deţin numai o parte din 

informaţiile necesare rezolvării unei anumite probleme specifice, iar în 

anumite situaţii, numai consultantul deţine aceste informaţii. 

În alegerea unui tip de discuţie individuală, consultantul trebuie să 

ţină cont de faptul că efectul discuţiei individuale de consultanţă depinde nu 

numai de calitatea soluţiei găsite, dar şi de acceptarea acesteia de către 

fermier. O soluţie foarte bună, care este respinsă de fermier, este mai puţin 

valoroasă decât o soluţie mai puţin bună, dar care este acceptată şi aplicată 
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de fermier. Mai mult decât atât, cooperarea consultantului cu fermierul 

poate duce la obţinerea unei soluţii mult mai bune decât cea pe care ar 

emite-o consultantul dacă ar lucra singur, deoarece fiecare dintre parteneri 

deţine informaţii relevante. 

Unii fermieri consideră că trebuie să ia singuri deciziile cu privire la 

viitorul lor, dar şi aceştia au nevoie de ajutorul consultantului, pentru că nu 

posedă toate informaţiile necesare, în mod deosebit cele recente, rezultate 

din activităţile de cercetare ştiinţifică, documentare etc. 

Discuţiile individuale de consultanţă agricolă pot fi de următoarele 

tipuri: 

- discuţie individuală de tip diagnostic-tratament; 

- discuţie individuală de tip consiliere (sfătuire); 

- discuţie individuală de tip participativ. 

 

7.2.4.1. Discuţia individuală de tip diagnostic-tratament 

 

Discuţia individuală de tip diagnostic-tratament este o discuţie 

individuală care este utilizată, de obicei, în medicină. Acest tip de discuţie 

individuală poate fi utilizat atunci când consultantul este convins, ca de 

altfel şi fermierul, că poate şi va rezolva problema cu care se confruntă 

fermierul. În acest caz, trebuie acceptat faptul că fermierul devine dependent 

de consultant pentru rezolvarea unor probleme de natură tehnică, cum ar fi 

combaterea unor dăunători, a unor boli, buruieni etc. 

Acest tip de discuţie individuală se bazează pe punerea unei serii de 

întrebări al căror sens fermierul nu întotdeauna îl înţelege. Apoi, pe baza 

răspunsurilor la aceste întrebări, se poate stabili care este problema (se 

stabilește diagnosticul), precum și cauzele care generează problema cu care 

se confruntă fermierul şi se stabileşte soluţia de rezolvare a problemei (se 

stabileşte tratamentul). 

Consultanţii care au o pregătire tehnică, au o înclinaţie pentru 

utilizarea acestui tip de discuţie individuală. 

Acest tip de discuţie individuală nu este de dorit în cazul unor 

probleme ce implică aspecte afective, emoţionale sau decizionale la nivelul 

fermierului. De exemplu, discuţia de tip diagnostic-tratament nu se pretează 

în situaţia în care subiectul discuţiei îl consituie mărirea suprafeţei fermei, 

lucru care are o mare importanţă pentru toată familia fermierului. În primul 

rând, raţionamentele joacă un rol important în luarea unei astfel de decizii. 

Apoi, această decizie va avea succes numai dacă fermierul este de acord la 

nivel emoţional cu această soluţie. Este posibil ca fermierul să nu fie 

mulţumit cu noua situaţie dacă acesta a decis mărirea fermei numai ca 

urmare a recomandării sau insistenţei consultantului. 



179 

7.2.4.2. Discuţia individuală de tip consiliere 

 

Discuţia individuală de tip consiliere (sfătuire) este un tip de discuţie 

individuală care este utilizat în cazul unor probleme ce implică sentimentele 

şi raţionamentele fermierului. Consultantul îl poate ajuta pe fermier ţinând 

cont de sentimentele şi scara de valori a acestuia, punând toate aceste 

elemente în balanţă. 

Soluţiile problemelor în care intervin sentimente, diferite 

raţionamente şi investiţii care pot fi făcute, necesită informaţii pe care 

consultantul trebuie să le obţină de la fermier. Fermierul nu alege 

întotdeauna clar şi raţional cea mai bună soluţie din mai multe posibile, 

motiv pentru care consultantul trebuie să-l ajute pe fermier să-şi clarifice 

sentimentele astfel încât să poată alege soluţiile optime pentru rezolvarea 

problemelor cu care acesta se confruntă. 

Un bine-cunoscut model al consilierii a fost dezvoltat de Carl Rogers 

(1902 - 1987), psiholog american, pentru scopuri psihoterapeutice. Acesta 

consideră că oamenii au probleme de natură psihiatrică dacă propria lor 

imagine nu corespunde cu cea percepută de ceilalţi. Aceştia nu pot să 

asimileze reacţiile celorlalţi în propria lor imagine, dar pot fi ajutaţi prin 

discuţii indirecte, de ordin tehnic. 

Consultantul îi arată beneficiarului consultanţei (fermierului) că îl 

înțelege şi că acceptă ceea ce el spune prin repetarea a ceea ce a zis 

fermierul, dar cu propriile lui cuvinte. Această tehnică se numeşte „tehnica 

reflecţiei” sau „tehnica oglindirii”. Această tehnică îl ajută pe consultant şi 

pentru a vedea dacă l-a înţeles bine pe fermier. 

Dacă beneficiarul consultanţei (fermierul) este vag sau neclar cu 

privire la propriile sentimente, consultantul îi poate cere o clarificare, dar 

urmând linia gândurilor acestuia. 

Dacă este o bună relaţie între consultant şi fermier, consultantul îl 

poate confrunta pe fermier cu diferitele sale declaraţii care sunt contradictorii. 

Consultantul nu trebuie să judece ceea ce fermierul a spus, dar nici 

nu trebuie să-şi asume faptul că ştie motivul sentimentelor fermierului. 

Semnalele nonverbale, ca şi cele verbale, sunt foarte importante 

pentru derularea discuţiei. Fermierul va deduce atitudinea consultantului 

faţă de el după modul în care acesta îl priveşte, felul cum acesta stă în 

timpul discuţiei, după tonul vocii etc. 

Consultantul trebuie să-l facă pe fermier să simtă că este într-adevăr 

interesat de el şi de problemele lui şi că nu îl ajută numai pentru că acesta 

este plătit să facă acest lucru. Sentimentul că este acceptat aşa cum este el de 

către o persoană care este interesată de el şi problemele lui poate da 

fermierului tăria de a accepta sfaturile şi soluţiile propuse, precum şi 
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posibilitatea de a-şi revizui propria imagine cu privire la situaţia şi starea 

acestuia. Fermierul va avea mult mai multă încredere în consultant şi va fi 

mult mai probabil să fie de acord cu soluţiile propuse de acesta dacă simte 

că este acceptat şi înţeles. 

 

7.2.4.3. Discuţia individuală de tip participativ 

 

Discuţia individuală de tip participativ este un tip de discuţie 

individuală în care consultantul şi fermierul contribuie împreună la luarea 

deciziei. Acest tip de discuție individuală este unul din cele mai utilizate. 

Se preferă modelul participativ de discuţie individuală în care 

decizia este luată de către fermier, consultantul având rolul de a-l face pe 

acesta să identifice soluția corectă, să-i înțeleagă avantajele și dezavantajele, 

să o accepte și să o implementeze. Se pleacă de la ideea că oamenii sunt 

convinşi mai degrabă de lucrurile pe care le descoperă ei înşişi decât de 

lucrurile spuse de alţii. Altfel spus, se pleacă de la ideea că ceea ce auziţi 

veţi uita, ceea ce vedeţi vă veţi aminti, iar ceea ce faceţi veţi învăţa. 

Pentru a-și îndeplini rolul său, consultantul trebuie să-și folosească 

abilitățile de bun comunicator, calitățile ce țin de buna interacțiune 

interumană, precum și tehnicile și argumentele persuasive. 

Prin utilizarea acestui tip de discuţie individuală, se combină 

informaţiile consultantului cu cele ale fermierului. De obicei, discuţia începe 

în ideea consilierii pentru formarea unei imagini clare asupra problemei în 

discuție și a dorinţelor (obiectivelor) fermierului, precum şi de ce acesta nu 

şi-a îndeplinit aceste dorinţe până în prezent. Toate acestea pot duce la o 

redefinire a problemei. 

Fermierul contribuie apoi, în faza următoare, cu informaţiile sale 

faptice, consultantul având rolul de a-l stimula și determina să prezinte 

informațiile relevante pentru subiectul discuției. Aceste informații le permit 

celor doi parteneri de discuție să identifice soluţiile posibile şi ce rezultate se 

pot obţine prin adoptarea fiecăreia dintre acestea. Uneori, poate părea 

imposibilă atingerea scopurilor propuse prin intermediul unor soluţii, aşa că 

soluțiile trebuie adaptate la scopuri, iar scopurile trebuie să fie adaptate la 

posibilităţi. 

Discuţiile vor fi derulate mai departe în direcţia consilierii, atunci 

când se face alegerea dintre mai multe alternative posibile, în urma unei 

analize a avantajelor și a dezavantajelor fiecărei soluții identificate. 

Tehnicile utilizate în cadrul discuţiei individuale de tip 

participativ. În cadrul discuţiei individuale de tip participativ, consultantul 

poate utiliza mai multe tehnici, şi anume: 
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- Punerea de întrebări. Fermierii pot fi stimulaţi prin punerea de întrebări, 

astfel încât aceştia să contribuie cu informaţii relevante şi să-şi 

recunoască golurile în cunoştinţele şi capacitatea lor de gândire, și ca 

urmare, să devină mai creativi. Punerea de întrebări în timpul discuţiei 

este favorabilă dacă fermierul acceptă premisele consultantului, dacă le 

consideră ca fiind un real interes din partea consultantului pentru el şi 

situaţia lui sau dacă le consideră o provocare pentru inteligenţa lui. 

Avantajul întrebărilor constă în faptul că discuţiile se derulează mai 

repede. Rata de progres a discuţiilor va fi încetinită dacă confruntarea cu 

punctul de vedere al consultantului prin punerea întrebărilor conduce la o 

rezistenţă din partea fermierului. 

- Transmiterea de informaţii şi propunerea de modele de soluţii. Fermierii 

sunt puși în situația de a primi noi informaţii de la consultant în timpul 

discuției, dar trebuie avut în vedere faptul că aceştia sunt interesați de 

aceste informaţii, ca de altfel de orice propunere venită din partea 

consultantului, dacă acestea sunt introduse în discuţie atunci când ei sunt 

gata să absoarbă mental informaţiile primite. Există riscul ca informaţiile 

să nu fie luate în considerare dacă vor fi introduse în discuţie prea 

devreme, la un moment nepotrivit sau într-o formă necorespunzătoare. 

- Efectuarea de comentarii. Consultantul poate face o încercare directă de a 

influenţa fermierul comentând ceea ce acesta a spus sau chiar 

performanţele lui ca fermier. Cu cât raţionamentele consultantului se 

bazează mai mult pe fapte, cu atât fermierii vor fi înclinaţi să le accepte 

mai repede. Un raţionament aprobator întăreşte opinia existentă, cu atât 

mai mult cu cât fermierul priveşte consultantul ca o autoritate 

profesională. Totuşi, reacţia fermierului poate fi foarte diferită în situaţia 

unui raţionament dezaprobator. Cu cât fermierul se simte mai nesigur şi 

mai vulnerabil, cu atât este mai probabil ca un comentariu dezaprobator 

să determine o reacţie de evadare sau de a deveni defensiv, uneori chiar 

agresiv. Unele persoane cu o personalitate declarativă sau agresivă simt 

nevoia de a se confrunta direct cu opinia consultantului. În astfel de 

situaţii, cel mai bine este să se evite confruntarea chiar de la primul 

contact, mai ales atunci când consultantul nu-l cunoaşte pe fermier. 

Anumiţi fermieri sunt convinşi că spiritele bune sau rele influenţează 

modul în care animalele sau plantele cresc, o idee ridicolă pentru cei mai 

mulţi specialişti din domeniu. Totuşi, în situația în care consultantul îşi 

exprimă sentimentele, este probabil ca acesta să piardă încrederea 

fermierului. Este mult mai practică crearea situaţiei în care fermierul 

descoperă singur, ajutat de consultant, factorii care influenţează creşterea 

plantelor de cultură din ferma sa şi care sunt posibilităţile de creştere a 

producţiei, precum fertilizarea, corectarea acidității solului, combaterea 
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bolilor, dăunătorilor şi a buruienilor, lucrările solului, folosirea soiurilor 

și a hibrizilor mai bine adaptați condițiilor specifice de cultură, tratarea 

seminței folosită la semănat etc. 

- Analiza avantajelor şi a dezavantajelor. Este dificil pentru un consultant 

şi un fermier să aibă o discuţie constructivă dacă aceştia au idei opuse 

despre soluţiile posibile ale unei probleme. Aceasta, adeseori, conduce la 

o discuţie în care fiecare îşi apără punctele de vedere şi cu greu ascultă 

unul de celălalt. Consultantul trebuie să conducă discuţia individuală prin 

chestionarea fermierului într-o manieră de consiliere, prin punerea de 

întrebări de genul: „care ar fi avantajele alternativelor ...?”. Fermierul va 

fi întotdeauna pregătit să discute dezavantajele alternativelor dacă 

avantajele au fost clarificate. 

Efectuarea unei analize a avantajelor şi a dezavantajelor dă rezultate 

bune dacă sunt luate în calcul şi avantajele şi dezavantajele emoţionale, dar 

consultantul lucrează adeseori cu fermieri care sunt convinşi sincer că 

anumite informaţii sunt corecte, în timp ce consultantul le consideră 

incorecte. În această situaţie, este dificil să faci un fermier să se schimbe. 

Totuşi, consultantul trebuie să se străduiască să obţină această schimbare 

prin informaţii relevante pentru a fi sigur că nu se ia o decizie greşită. În 

plus, fermierii îşi pot pierde încrederea în consultant dacă află mai târziu că 

acesta nu a acordat importanţă punctului lor incorect de vedere. 

Consultantul trebuie să facă aceasta creând o situaţie în care fermierii 

descoperă ei înşişi punctul lor de vedere greşit. 

Fermierii nu îşi descoperă întotdeauna propriile interpretări incorecte 

ale lucrurilor, şi totuşi acceptă ideile venite din partea consultantului. Acest 

lucru este posibil numai în cazul în care consultantul a creat o puternică 

încredere în capacitatea şi pregătirea sa profesională sau atunci când 

consultantul a dovedit clar că informaţiile lui sunt corecte. 

Etapele discuţiei individuale de consultanţă de tip participativ. 

Discuţiile individuale de consultanţă de tip participativ pot fi structurate în 

următoarele etape (tabelul 3): 

1. Stabilirea problemei. În cadrul acestei etape, se realizează aceeaşi 

percepţie generală a problematicii pusă în discuţie, atât de către 

consultant, cât şi de către beneficiarul consultanţei (fermierul). Atât 

consultantul, cât şi fermierul, trebuie să se asigure că au perceput corect 

problema în cauză, respectiv subiectul abordat în cadrul discuţiei 

individuale de consultanţă. 

2. Stabilirea cauzelor posibile ale problemei. Consultantul şi fermierul 

stabilesc împreună care sunt cauzele posibile ale problemei. În această 

etapă, prezintă importanţă informațiile și explicaţiile pe care fermierul le 
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dă, dacă acesta este conştient că pot exista alte cauze posibile, precum şi 

existenţa mai multor cauze relevante pentru aceeaşi problemă. 

3. Identificarea soluţiilor posibile. În această etapă, sunt identificate soluţiile 

posibile de rezolvare a problemei. Consultantul trebuie să contribuie cu 

informaţii tehnice dacă sunt necesare, sau să atragă atenţia fermierului 

unde pot fi găsite acestea (publicaţii, întruniri, baze de date etc.). 

Informațiile trebuie transmise atunci când fermierul are nevoie de 

acestea şi nu le posedă. După identificarea soluţiilor posibile de 

rezolvare a problemei, se stabileşte care sunt avantajele şi dezavantajele 

fiecăreia dintre ele şi se face o analiză a acestora. 

4. Alegerea soluţiei de rezolvare a problemei. În această etapă, este aleasă 

soluţia de rezolvare a problemei. 

5. Evaluarea. În această etapă, consultantul se asigură că fermierul este 

mulţumit de soluţia aleasă pentru rezolvarea problemei cu care acesta se 

confruntă. Dacă fermierul nu este mulţumit, se stabileşte cu acesta o 

viitoare întâlnire, discuţie etc. 

 

Tabelul 3 

Etapele discuţiei individuale de consultanţă de tip participativ 

Nr. 

crt. 

Etapa în cadrul 

discuţiei 
Cum se conduce discuţia 

1 Stabilirea problemei 

1. Fermierul este lăsat să-şi expună propria problemă. 

2. Consultantul îl ascultă pe fermier cu atenţie. 

3. Consultantul face o trecere în revistă clară şi precisă a 

ceea ce a spus fermierul. 

2 
Stabilirea cauzelor 

posibile ale problemei 

4. Consultantul şi fermierul stabilesc împreună cauzele 

posibile ale problemei. 

3 
Identificarea soluţiilor  

posibile 

5. Consultantul şi fermierul caută şi identifică împreună 

soluţiile posibile de rezolvare a problemei. 

6. Consultantul şi fermierul stabilesc împreună avantajele 

şi dezavantajele pentru fiecare soluţie identificată. 

7. Consultantul şi fermierul analizează împreună 

avantajele şi dezavantajele soluţiilor identificate. 

4 
Alegerea soluţiei de 

rezolvare a problemei 

8. Consultantul şi fermierul restrâng împreună soluţiile 

identificate. 

9. Fermierul alege soluţia de rezolvare a problemei. 

5 Evaluarea 
10. Consultantul se asigură că fermierul este mulţumit de 

soluţia aleasă. 
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7.2.5. Locul unde poate avea loc discuţia individuală de consultanţă 

 

Discuţiile individuale de consultanţă pot avea loc: 

- în biroul consultantului; 

- în fermă; 

- acasă la fermier; 

- în locuri publice, acolo unde fermierii obişnuiesc să se întâlnească; 

- la telefon. 

Discuţiile individuale de consultanţă în biroul consultantului. În 

general, vizitele fermierilor la biroul consultantului sunt mai rare, din mai 

multe motive, şi anume: 

- distanţa mare şi posibilele dificultăţi referitoare la transport; 

- imposibilitatea plecării din fermă în anumite perioade de timp; 

- reţinerea fermierilor în a-şi prezenta problemele pe care le au. 

Atunci când consultanţa se realizează în biroul consultantului, 

trebuie respectate următoarele reguli: 

- fermierii trebuie să se informeze în legătură cu programul consultantului, 

iar programul se recomandă să nu fie schimbat frecvent; 

- în cazul în care consultantul a trebuit să părăsească biroul din anumite 

motive în timpul programului de lucru, acesta trebuie să pună un anunţ în 

care să menţioneze cauza absenţei temporare, timpul cât absentează, 

prezentarea de scuze pentru eventualele inconveniente şi, eventual, locul 

sau modalitatea prin care fermierii pot lăsa mesaje; 

- chiar dacă biroul are o dotare modestă, ordinea şi curăţenia trebuie să 

domnească în acesta, ceea ce creează o imagine pozitivă a consultantului, 

iar clientul (fermierul) se va simţi mai bine dacă are posibilitatea să poarte 

o discuţie într-un spaţiu îngrijit; 

- consultantul trebuie să manifeste entuziasm atunci când îl întâmpină pe 

fermier, părăsind biroul de lucru şi venind în întâmpinarea acestuia, 

strângându-i ferm mâna şi propunându-i să se facă cât mai comod; 

- dacă în birou există o masă mare, consultantul trebuie să se aşeze lângă 

fermier, dar dacă este o persoană de sex feminin trebuie păstrată o 

distanţă acceptabilă pentru evitarea disconfortului, iar dacă în birou este o 

masă mică aşezarea se va face faţă în faţă; 

- consultantul trebuie să înceapă discuţia de consultanţă într-o manieră 

informală, eventual, cu prezentarea unei noutăţi din domeniul agricol; 

- consultantul trebuie să se străduiască să creeze o atmosferă destinsă, 

plăcută, neoficială şi să nu se limiteze în discuţie doar la detalii tehnice 

sau profesionale, ci să folosească la început cât mai multe obiceiuri 

locale, tradiţionale în ceea ce priveşte comportamentul uman; 
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- trebuie evitate situaţiile în care altcineva deranjează discuţia (telefoane, 

vizitatori, angajaţi ai serviciului de consultanţă etc.), care pot afecta 

progresul înregistrat în derularea discuţiei sau pot inhiba fermierul; 

- pentru a face posibilă perpetuarea relaţiilor care se stabilesc cu 

beneficiarii serviciului de consultanţă, se recomandă ca punctele esenţiale 

ale discuţiei să fie consemnate de către consultant într-o fişă sau formular. 

Discuţiile individuale de consultanţă în fermă. Discuţiile 

individuale de consultanţă care au loc în fermă (la sediul fermei, în culturile 

agricole, la sectorul zootehnic, la sectorul mecanic, la stația de pompare 

etc.) sunt influenţate de următorii factori: 

- condiţiile locale; 

- obiceiurile fermierilor; 

- anotimp, zi şi moment în timpul zilei; 

- conţinutul consultanţei. 

Înainte de desfăşurarea vizitei în fermă, consultantul trebuie să 

stabilească clar care este scopul urmărit (acordarea de consultanţă pentru 

identificarea şi soluţionarea problemelor cu care se confruntă fermierul, 

obţinerea de informaţii etc.). 

Trebuie stabilită ziua în care se va efectua vizita în fermă de comun 

acord cu fermierul, dându-i acestuia posibilitatea să îşi poată planifica 

activităţile în aşa fel încât să rezerve mai mult timp pentru discuţia de 

consultanţă. Fermierul poate, de asemenea, să pregătească o serie de date 

preliminare care pot fi utile în timpul discuţiei de consultanţă. 

Dacă scopul consultanței este analizarea sau aflarea unor date despre 

intervențiile tehnologice efectuate de fermier, atunci vizita ar trebui 

programată în perioada efectuării intervențiilor tehnologice respective. 

Ora la care consultantul va sosi în fermă este importantă deoarece 

poate influenţa cantitatea şi calitatea datelor pe care acesta doreşte să le 

colecteze. Ca atare, ora trebuie stabilită în funcţie de scopul principal al 

vizitei. 

Consultantul trebuie să examineze eventualele date consemnate cu 

ocazia vizitelor efectuate anterior în fermă. De asemenea, consultantul 

trebuie să-şi pregătească informaţiile pe care urmează să le transmită 

fermierului sau pe care fermierul le-ar putea solicita în timpul discuţiei 

individuale în fermă, precum şi să pregătească eventuale materiale care pot 

fi necesare. 

Consultantul trebuie să fie punctual şi să iniţieze discuţia de 

consultanţă. Este recomandat ca discuţia de consultanţă să fie consemnată 

prin notarea aspectelor mai importante ale discuţiei şi a rezultatului acesteia. 

O discuţie individuală de consultanță în fermă oferă următoarele 

avantaje: 
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1. Fermierul se simte în mediul lui, mai sigur, şi de aceea este gata să 

discute deschis şi sincer. 

2. Problemele pe care le are fermierul pot fi observate direct de către 

consultant (de exemplu, bolile plantelor sau ale animalelor, modul de 

efectuare a lucrărilor solului, eroziunea solului, organizarea fermei etc.). 

3. Consultantul are posibilitatea de a verifica mai uşor declaraţiile 

fermierului pe baza propriilor observaţii, precum şi prin informaţiile pe 

care le primeşte de la fermier, iar împreună cu acesta identifică soluțiile 

de rezolvare a problemelor. 

4. Consultantul are posibilitatea să demonstreze o anumită aptitudine 

practică de care fermierul are nevoie pentru rezolvarea unei anumite 

probleme. 

5. Elementele de noutate şi inovaţie pot fi explicate mai uşor în cadrul 

fermei, într-un mediu familiar. 

6. Consultantul are posibilitatea de a colecta informaţii specifice şi 

detaliate. 

7. Cu timpul, consultantul ajunge să cunoască bine ferma, iar durata 

vizitelor sale poate fi redusă, acestea fiind limitate din ce în ce mai mult 

la discutarea problemelor de ordin tehnic. 

Totuşi, vizitarea unei anumite ferme solicită mult timp şi nu poate fi 

acoperit decât un număr redus de ferme. 

Discuţiile individuale de consultanţă acasă la fermier. Discuţiile 

individuale de consultanţă acasă la fermier, adeseori, au loc în prezenţa 

membrilor familiei (soţie, copii). Aceasta îl poate scuti pe fermier de 

eventualele eforturi de a convinge membrii familiei de necesitatea unei 

schimbări. În plus, membrii familiei pot deveni suporteri veritabili ai 

consultantului în convingerea fermierului pentru adoptarea unei anumite 

soluţii. 

Discuţiile individuale de consultanţă în locuri publice. Consultantul 

poate vizita locurile publice în care fermierii obișnuiesc să se întâlnească 

(pieţe, târguri, expoziții etc.) pentru a discuta cu aceștia diferite probleme 

specifice, pentru a le afla preocupările, interesul etc. În astfel de locuri, unde 

consultantul întâlneşte fermierii, pot fi iniţiate discuţii individuale de 

consultanţă, care urmează să fie continuate ulterior într-o locaţie stabilită de 

comun acord. De asemenea, fermierul şi consultantul se pot întâlni în 

diferite locuri publice (stradă, magazin, transport în comun etc.), situaţii în 

care pot fi purtate scurte discuţii. 

Discuţiile individuale de consultanţă la telefon. Telefonul constituie 

un instrument important de consultanţă, atât fermierul cât şi consultantul 

putând evita pierderea de timp pentru efectuarea deplasării. De exemplu, 
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consultantul poate discuta cu fermierul ceea ce este necesar să fie făcut în 

acea zi sau la acel moment pentru protecţia plantelor sau altă activitate curentă. 

Partenerul de discuţie prin telefon nu vă poate vedea, impresia pe 

care o lăsaţi depinzând foarte mult de voce şi atitudine. Ca atare, trebuie 

folosită politeţea specifică convorbirilor la telefon, trebuie folosite propoziţii 

scurte, concise şi trebuie pronunţate cuvintele cât mai clar. 

 

7.2.6. Gestionarea situațiilor dificile în timpul discuțiilor individuale 

de consultanță 
 

În timpul derulării unei discuții individuale de consultanță pot apărea 

diferite situații dificile pe care consultantul trebuie să le trateze cu 

profesionalism, diplomație, dând dovadă de răbdare și înțelegere. Astfel de 

situații pot fi: 

- fermierul este reținut în a-și prezenta problemele cu care se confruntă, 

situaţie în care consultantul trebuie să-l asculte cu atenție, să accepte 

pauzele relativ lungi în derularea discuţiei şi să nu-l forţeze pe fermier să 

vorbească; 

- fermierul este închis în sine, este introvertit, situaţie în care consultantul 

trebuie să-l stimuleze să se manifeste şi să vorbească prin formularea de 

întrebări deschise, oferirea de diferite variante de răspuns; 

- fermierul este prea vorbăreţ, situaţie în care consultantul trebuie să 

controleze discuţia cu diplomaţie şi să o conducă spre atingerea 

obiectivelor propuse; 

- fermierul este supărat, situaţie în care consultantul trebuie să-l roage să-şi 

exprime supărarea înainte de a începe discuţia de consultanţă; 

- fermierul este nemulţumit, situaţie în care consultantul trebuie să-l roage 

să-şi exprime nemulţumirea; dacă nemulţumirea îl vizează pe consultant, 

acesta trebuie să-i prezinte fermierului scuzele necesare, iar în situaţia în 

care fermierul nu are dreptate, acesta trebuie făcut să înţeleagă că nu are 

dreptate, fără să i se spună direct acest lucru; 

- consultantul nu are răspuns la întrebarea pusă, situaţie în care nu trebuie 

fugit de răspunsul la întrebarea respectivă, ci trebuie spus că nu cunoaşte 

sau nu este sigur pe răspuns, dar se va preocupa pentru a da răspunsul 

respectiv cât mai repede cu putinţă. 
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7.3. Consultanţa de grup 

 

7.3.1. Aspecte generale privind consultanţa de grup 

 

Consultanţa de grup reprezintă activitatea de consultanţă care se 

desfăşoară cu grupuri de fermieri ce pot varia de la câteva persoane la zeci şi 

chiar sute de persoane (de exemplu, în cazul zilelor de informare şi a zilelor 

în teren). 

Activitatea de consultanţă de grup necesită aptitudini organizatorice 

şi metodologice specifice din partea consultantului, acestea fiind 

determinate de următoarele motive: 

- în cazul în care nu există deja un grup de fermieri bine definit, este destul 

de dificil să se formeze grupuri omogene de fermieri înainte de 

desfășurarea unei acțiuni de consultanță, de multe ori consultantul fiind 

pus în situația de a lucra cu grupuri heterogene, care sunt mai greu de 

gestionat și controlat; 

- consultanţa de grup necesită o bună planificare cu privire la programul de 

desfăşurare a activităţii, precum şi cu privire la selectarea şi invitarea 

participanţilor; 

- prezenţa specialiştilor şi a reprezentanţilor organizaţiilor profesionale este 

adeseori necesară, dar aceasta necesită o bună planificare şi aranjamente 

în avans; 

- utilizarea mijloacelor şi tehnicilor didactice face metodele de grup mai 

atractive şi mai eficiente, dar acestea necesită experienţă şi pregătire din 

partea consultantului; 

- în comparaţie cu consultanţa individuală, există posibilitatea de generare 

de conflicte (situaţii tensionate sau situaţii mai puţin plăcute) între 

fermieri, precum şi între fermieri şi consultant, situații care trebuie 

controlate de către consultant; acest lucru trebuie, totuşi, privit în mod 

pozitiv, ca urmare a faptului că într-un grup fermierii îşi pot afirma mai 

bine interesele. 

Consultantul agricol poate lucra cu diferite tipuri de grupuri, şi 

anume: 

- grupuri formale, care sunt grupuri înregistrate oficiale, cu un statut şi cu 

un lider formal; 

- grupuri semiformale, care sunt grupuri formate prin acordul membrilor, 

de obicei la nivel local, cu un anumit statut acceptat de aceștia; 

- grupuri informale, care se realizează atunci când fermierii sunt împreună; 

grupurile informale sunt cele mai frecvente și, adeseori, cele mai potrivite 

pentru consultanţa de grup, cu atât mai mult cu cât prin evitarea unor 
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ierarhii prestabilite, membrii grupului sunt stimulaţi să participe la 

acţiunile de consultanţă de pe poziţii egale. 

Pentru consultanţa de grup este de dorit să se lucreze cu grupuri în 

care este încurajată comunicarea şi care se bazează pe interesele similare ale 

membrilor grupului. Totuși, trebuie avut în vedere faptul că manifestarea la 

nivelul unui grup poate fi influențată de relațiile care există sau care se pot 

stabili între membrii grupului, și anume: 

- când în cadrul grupului sunt persoane de vârstă diferită, de obicei, 

persoanele mai în vârstă domină; 

- când în cadrul grupului sunt persoane educate și mai puțin educate, de 

obicei, persoanele mai educate domină (aceeași situație este și în cazul 

formării profesionale); 

- când în cadrul grupului sunt persoane mai bogate și mai sărace, de obicei, 

persoanele mai bogate domină; 

- când în cadrul grupului sunt persoane extrovertite și introvertite, de 

obicei, persoanele extrovertite domină; 

- când în cadrul grupului sunt și bărbați și femei, de obicei, bărbații 

domină. 

Dominarea care poate avea loc la nivelul unui grup este cu atât mai 

intensă cu cât diferența dintre membrii grupului este mai mare (diferenţă de 

vârstă, educaţie, pregătire profesională, statut social etc.). 

Mărimea grupului este importantă în atingerea obiectivelor de 

consultanţă. Un număr de 5 - 10 membri asigură condiţii optime de 

participare activă a membrilor grupului. Grupurile mici sunt foarte dinamice 

şi uşor de gestionat, dar sunt mai puţin eficiente din punct de vedere al 

activităţii consultantului. Grupurile de 10 - 20 de persoane se caracterizează 

printr-o mare solidaritate şi responsabilitate a membrilor, precum şi printr-o 

bună interacţiune a acestora. Grupurile prea mari (peste 20 de persoane) sunt 

greu de gestionat şi se caracterizează printr-o slabă interacţiune şi schimb de 

experienţă la nivelul membrilor grupului. Grupurile prea mari pot fi 

gestionate în mod eficient prin împărţirea acestora în subgrupuri, fiecare 

subgrup primind anumite sarcini şi responsabilităţi. 

Manifestarea membrilor grupului, în funcţie de mărimea acestuia, 

este următoarea (IIED Trainer’s Guide, citat de Anandajayasekeram şi 

colab., 2008): 

- grup de 5 - 6 persoane: fiecare persoană poate vorbi; 

- grup de 7 - 10 persoane: aproape fiecare persoană poate vorbi, dar 1 - 2 

persoane pot să nu vorbească deloc, iar persoanele mai tăcute vor vorbi 

mai puţin; 

- grup de 11 - 18 persoane: 5 - 6 persoane vorbesc mult, iar 3 - 4 persoane 

vorbesc ocazional; 
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- grup de 19 - 30 persoane: 3 - 4 persoane vor domina discuţiile; 

- peste 30 persoane: participarea este scăzută. 

 

7.3.2. Avantajele şi dezavantajele consultanţei de grup 
 

 Avantajele consultanţei de grup sunt următoarele: 

1- permite transmiterea de informaţii şi rezolvarea problemelor în 

acelaşi timp pentru un număr mare de fermieri; 

2- permite obţinerea unui bun feedback, ceea ce face posibilă 

diminuarea neînţelegerilor care pot apărea în transferul de informaţii 

dintre consultant şi fermieri; 

3- permite realizarea unei interacţiuni între consultant şi fermieri, pe de 

o parte, şi între fermieri între ei, pe de altă parte; această interacţiune 

oferă oportunitatea realizării unui schimb de experienţă şi integrarea 

informaţiilor consultantului cu cele ale fermierilor; 

4- puterea de convingere a consultantului este mai mare, deoarece 

informaţiile, ideile, sfaturile, soluţiile transmise şi propuse de către 

consultant pot fi evaluate mai minuţios la nivelul grupului decât la 

nivelul fiecărui individ, iar grupul este dispus să-și asume un risc 

mai mare decât membrii grupului luați ca indivizi separați; odată ce 

unul sau o parte dintre membrii grupului a acceptat o soluție, există 

șanse reale ca și ceilalți membri ai grupului să accepte soluția 

respectivă; 

5- consultantul poate modifica conţinutul mesajului de consultanţă 

astfel încât să vină în întâmpinarea intereselor şi nevoilor specifice 

ale fermierilor; 

6- consultantul poate adapta mesajul de consultanţă corespunzător 

nivelului educaţional al fermierilor; 

7- acțiunile de consultanţă de grup sunt mai eficiente din punct de 

vedere al costurilor decât cele ale consultanţei individuale, deşi sunt 

mai costisitoare decât cele ale consultanţei de masă; 

8- acțiunile propriu-zise de consultanţă de grup necesită un timp de 

lucru mai redus comparativ cu cele ale consultanţei individuale; 

9- acțiunile de consultanţă de grup permit o observaţie sporită a 

performanţelor consultantului de către fermieri, ceea ce reprezintă un 

stimulent pentru consultant de a face eforturi mai mari pentru 

pregătirea sa profesională, pentru actualizarea continuă a 

informaţiilor şi pentru a fi la curent cu noutăţile din domeniul de 

activitate în care este specializat şi în care acordă consultanţă. 
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 Dezavantajele consultanţei de grup sunt următoarele: 

1- acoperire relativ mică (comparativ cu consultanţa de masă) pentru 

unele probleme ale fermierilor cu caracter general; 

2- necesită timp şi eforturi mai mari din partea consultantului pentru 

pregătirea acţiunii de consultanţă; 

3- sunt unii membri ai grupului care se pot manifesta excesiv în 

defavoarea altora care nu ajung să se manifeste; 

4- nu întotdeauna fiecare membru al grupului poate fi mulţumit de 

rezultatul acţiunii de consultanţă. 

 

7.3.3. Metode de consultanţă de grup 

 

Metodele consultanţei de grup sunt următoarele: 

1- discuţiile de grup; 

2- vizitele; 

3- demonstraţiile; 

4- zilele în teren; 

5- ziua recoltei; 

6- zilele de informare; 

7- cursurile; 

8- simpozioanele şi conferințele; 

9- workshop-urile şi mesele rotunde; 

10- grupurile de studiu sau de interes. 

 

7.3.3.1. Discuţiile de grup 

 

Discuţiile de grup sunt comparabile cu discuţiile individuale, acestea 

realizându-se între doi parteneri, pe de o parte, consultantul, iar pe de altă 

parte, fermierii care intervin în discuţie pe rând, aducând informaţii 

specifice, idei noi şi deschizând noi perspective. 

Succesul sau eşecul discuţiei de grup depinde în mare măsură de 

pregătirea acestei acţiuni de consultanţă. În acest sens, consultantul trebuie 

să aibă în vedere următoarele elemente: 

1. Grupul. În mod normal, grupul trebuie să cuprindă un număr de 5 - 15 

participanţi (maximum 20 de persoane). Grupurile mai mari tind să nu-şi 

menţină coeziunea o perioadă mai lungă de timp, nu dau participanţilor 

ocazia de a se manifesta (de a vorbi) şi favorizează persoanele 

dominante, care au un statut superior şi sunt mai impunătoare. Membrii 

grupului de discuţie trebuie să fie persoane cu un nivel educaţional şi 

social apropiat. Grupul trebuie să fie omogen în ceea ce priveşte 
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activitățile desfășurate de membrii grupului, resursele disponibile, 

dificultăţile cu care se confruntă, obiectivele şi interesele membrilor. 

2. Locul de desfăşurare. Discuţiile de grup trebuie organizate în locuri 

ușor accesibile, liniştite, iar dacă acestea se desfăşoară pe o durată de 

timp mai mare, este obligatoriu să se asigure mese şi scaune, astfel încât 

participanţii la discuţie să stea confortabil şi să aibă posibilitatea să se 

vadă între ei, dar şi pe moderatorul discuţiei (consultantul). Se 

recomandă aşezarea circulară a scaunelor, iar în cazul utilizării unor 

mijloace vizuale se recomandă aşezarea scaunelor în formă de semicerc, 

astfel încât fiecare participant să aibă o bună vizibilitate. 

3. Informarea fermierilor cu privire la discuţia de grup. Participanţii la 

discuţia de grup trebuie informaţi cu privire la subiectele ce vor fi 

discutate înainte de începerea discuţiei, precum şi cu privire la locaţia, 

data şi ora de desfăşurare. Atunci când grupurile sunt deja formate, 

aceste informaţii pot fi anunţate dinainte prin intermediul telefonului, a 

scrisorilor, email-urilor etc. 

4. Agenda discuției. Agenda pentru discuţiile de grup trebuie stabilită cu 

atenţie, astfel încât să nu se ceară prea mult de la participanţi, iar pe de 

altă parte să fie suficient de interesantă pentru implicarea activă a 

participanţilor la discuţie. Consultantul trebuie să pregătească subiectele 

de discuţie şi, dacă este posibil, să le discute înainte cu reprezentanţii 

grupului. Astfel, consultantul îşi poate forma o idee mai realistă cu 

privire la interesul şi reacţiile la care se poate aştepta din partea 

membrilor grupului. 

5. Pregătirea conţinutului discuției. Consultantul trebuie să pregătească 

cu atenţie informaţiile care vor fi folosite în timpul discuţiei. Detaliile cu 

privire la subiectul discuției de grup trebuie clarificate în discuţii cu alţi 

consultanţi sau prin consultarea unor specialişti. Atunci când prezenţa 

lor este necesară, dacă este posibil, aceşti specialişti ar trebui invitaţi la 

discuţiile de grup. Ar trebui să existe o tablă sau orice alt echipament 

disponibil pentru înregistrarea ideilor, propunerilor, precum şi pentru 

prezentarea concluziilor. 

6. Organizarea discuţiei de grup. Trebuie respectat programul anunţat şi 

orarul de desfăşurare a discuţiei. De asemenea, trebuie avută în vedere 

punctualitatea care reprezintă un element important de evaluare din 

partea membrilor grupului. La anumite intervale de timp, trebuie 

prevăzute mici pauze care au rolul de a revigora participanţii la discuţie. 

De asemenea, trebuie organizat un loc în care fumătorii pot fuma, se 

poate asigura o cafea, un ceai, un pahar de apă sau o băutură răcoritoare. 

Participanţii la discuţia de grup trebuie să accepte faptul că pot 

învăţa ceva în urma discuţiei, precum şi faptul că şi ceilalţi participanţi la 
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discuţie pot avea dreptate şi că este benefic să se realizeze un schimb de 

opinii, informaţii, idei, păreri, aprecieri. 

Avantajele discuţiilor de grup rezultă din faptul că: 

1. Problemele fermierilor sunt mai bine definite. Cu cât o problemă este 

definită mai clar şi mai corect, cu atât creşte probabilitatea soluţionării 

ei. Discuţiile de grup îi pot ajuta pe fermieri să-şi definească problemele 

clar şi amănunţit, ceea ce reprezintă, de fapt, primul pas în soluţionarea 

acestora. 

2. Fermierii conştientizează problemele cu care se confruntă sau care pot 

apărea. În general, oamenii sunt înclinaţi să evite confruntarea cu 

problemele. Mai mult decât atât, uneori, aceștia nu sunt conştienţi sau 

sunt doar parţial conştienţi de problemele lor. Discuţiile de grup ajută la 

eliminarea constrângerilor care apar atunci când oamenii sunt puşi în 

situaţia de a lua decizii. O atmosferă de grup în care domină încrederea 

reciprocă îi ajută pe oameni să vadă şi să înfrunte problemele pe care au 

încercat să le evite în trecut. Este mult mai uşor de recunoscut propriile 

probleme într-un grup în care ceilalţi membri vorbesc în mod deschis 

despre problemele cu care se confruntă. De asemenea, este mult mai 

uşor să-i ajuţi pe oameni să-şi rezolve problemele odată ce le-au 

recunoscut în mod deschis şi realist, mai ales atunci când aceştia văd că 

nu sunt singurii care au această problemă. 

3. Se poate realiza mai uşor schimbarea normelor comportamentale. 

Normele comportamentale individuale se schimbă destul de greu, iar la 

unele persoane chiar foarte greu, mai ales atunci când schimbarea nu 

este considerată ca fiind necesară. În situația în care la nivelul grupului 

schimbarea este considerată ca fiind necesară, acest lucru se realizează 

cu ușurință la nivelul majorităţii membrilor grupului. 

4. Se contribuie la formarea opiniilor. Discuţiile de grup îi ajută pe 

fermieri să-şi formeze o opinie despre o anumită problemă. Formarea 

unei păreri sănătoase rezultă ca urmare a testării reciproce a unor idei 

printre membrii grupului. Aceasta nu înseamnă că părerile sunt 

uniforme, dar este o garanţie a faptului că au fost tratate/evaluate cu 

atenţie. 

5. Limbajul este familiar fermierilor. Discuția de grup trebuie să se 

desfășoare corespunzător nivelului educaţional al fermierilor, cu 

folosirea unui limbaj accesibil acestora. 

Dezavantajele discuţiilor de grup sunt determinate de faptul că 

acestea: 

- sunt eficiente numai în cazul grupurilor mici; 

- nu sunt adecvate pentru însuşirea de deprinderi; 
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- necesită din partea participanţilor abilităţi de comunicare şi cunoştinţe cu 

privire la subiectul în discuţie. 

Coordonarea discuţiilor de grup. Majoritatea oamenilor nu 

agrează întâlnirile oficiale. Aceasta este urmarea faptului că, de cele mai 

multe ori, există o slabă coordonare a activităţii sau o slabă cooperare între 

coordonatorul (moderatorul) discuţiilor şi participanţii la discuţia de grup. 

În cadrul discuţiei de grup, consultantului îi revine, de obicei, rolul 

de coordonare şi moderare a discuţiei, iar în această calitate trebuie: 

- să precizeze scopul discuţiei de grup, ocazie cu care acesta poate face o 

introducere cu privire la subiectul de discutat prin efectuarea unei 

prezentări, a unei demonstraţii, prezentarea unui material tipărit, prezentarea 

unui material video etc.; 

- să ofere instrucţiuni clare cu privire la derularea discuţiei de grup; 

- să vină cu informaţii care trebuie să fie incluse în discuţie; 

- să corecteze informaţiile incorecte, care sunt introduse în discuţie de către 

fermieri; 

- să contribuie cu detalii, când este cazul, şi, eventual, să clarifice problemele; 

- să dea tuturor şansa de a participa la discuţie; 

- să creeze o atmosferă plăcută, de încredere, care să-i stimuleze pe 

fermieri și să-i mențină activi în discuție; 

- să promoveze încrederea în sine a participanţilor la discuţie; 

- să identifice cauzele problemei prin întrebări de genul: 

 „De ce se întâmplă aşa?”; 

 „Care credeţi că este motivul pentru ...?”; 

- să pună întrebări deschise pentru stimularea schimbului de informaţii, de 

tipul: 

 „Ce credeţi despre …?”; 

 „Aveţi sugestii referitor la …?”; 

 „Care este impresia dvs. referitor la …?”; 

 „Cum aţi descrie ...?”; 

- să manifeste flexibilitate în derularea discuţiei; 

- să menţină discuţia pe subiectul principal al temei de discuţie; 

- să încurajeze întrebările din partea fermierilor; 

- să efectueze rezumate şi să tragă concluzii în mod regulat; 

- să realizeze un echilibru între timpul de vorbire şi cel de ascultare, atât în 

ceea ce-l priveşte, cât şi în ceea ce-i priveşte pe fermieri; în acest sens, 

Pitagora (580 - 495 î.Hr.), filosof şi matematician grec, spunea „nu spune 

puţin în vorbe multe, ci mult în vorbe puţine”, iar Confucius (551 - 479 

î.Hr.), gânditor şi filosof chinez, spunea „când vorbeşti mult, aproape 

întotdeauna spui şi ce n-ar trebui spus”; 
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- să fie răbdător şi tolerant cu cei care gândesc şi vorbesc mai rar sau mai 

încet; 

- să nu încerce să dea impresia că ştie totul; 

- să nu încerce să-şi impună opinia sa grupului; 

- să fie politicos şi discret; 

- să fie atent la comportamentul fiecărui participant şi a grupului în 

ansamblul său; 

- să abordeze dificultăţile apărute în derularea discuţiei cu profesionalism şi 

diplomaţie, să evite situaţiile conflictuale şi momentele tensionate. 

În cazul grupurilor mai mari de fermieri, se pot folosi metode 

specifice de discuţii de grup, şi anume: 

 Împărţirea grupului mare în grupuri de discuţie mai mici. Grupul mare se 

împarte în grupuri de câte 5 - 10 persoane, de preferat în jurul unei mese, 

se desemnează un lider de discuţie, se precizează tema de discuţie, iar 

după 10 - 15 minute de discuţii se reuneşte grupul mare şi se prezintă 

rezultatele discuţiei din fiecare grup de către un reprezentant al grupului. 

În final, are loc o discuţie de grup lărgit. 

 Discuţii la masa rotundă. Coordonatorul de discuţie invită la o masă 3 - 5 

membri ai grupului care sunt cunoscuţi că au păreri şi practici diferite în 

legătură cu tema de discuţie şi începe discuţia la nivelul acestui grup 

restrâns, ceilalţi membri ai grupului putând interveni în discuţie după un 

anumit timp. 

 Discuţii de tip simpozion. Coordonatorul de discuţie împreună cu 1 - 3 

membri ai grupului prezintă scurte expuneri cu privire la subiectul 

abordat, după care ceilalţi membri ai grupului sunt invitaţi să-şi expună 

punctul de vedere, să facă comentarii, să pună întrebări. 

 

7.3.3.2. Vizitele 

 

Vizita este o călătorie de scurtă durată a unui grup de fermieri într-

unul sau mai multe locuri care prezintă un anumit interes. Se disting două 

tipuri de vizite: 

- vizite la un anumit obiectiv (fermă, cultură agricolă, lot demonstrativ, 

investiţie recent realizată, inovaţie implementată etc.); 

- vizite de tipul „vezi şi învaţă”, care acoperă o sferă mai largă (de 

exemplu, vizitele la un institut sau staţiune de cercetare, la o companiei 

etc.). 

Avantajele vizitei sunt următoarele: 

 Schimb de experienţă, informaţii şi impresii. Fermierii care participă la 

vizită pot face schimburi de experienţă, informaţii şi impresii cu privire la 

cele văzute. De asemenea, propriile lor probleme asemănătoare cu cele 
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întâlnite în locurile vizitate pot constitui o temă de discuţii. Pe de altă 

parte, proprietarul fermei sau al câmpului vizitat poate primi o serie de 

informaţii şi sugestii preţioase de la fermierii care îl vizitează. 

 Conştientizare. Fermierii participanţi la vizită pot conştientiza problemele 

potenţiale cu care se pot confrunta sau pe care le au deja, putându-se chiar 

găsi soluţii de rezolvare a acestora. 

 Caracter practic. În cadrul vizitelor, accentul se pune mai mult pe 

practică decât pe teorie. 

 Vizionare. În timpul vizitei, fermierii au posibilitatea să vadă şi să se 

confrunte cu practici agricole concrete. 

 Mişcare. Vizita presupune mişcare, ceea ce place fermierilor, pentru că, 

de cele mai multe ori, activitatea acestora înseamnă mişcare. 

 Deplasare. Vizita presupune deplasarea într-o anumită locație care le dă 

posibilitatea fermierilor să vadă și să vină în contact cu altceva decât 

ferma şi câmpurile proprii. 

Dezavantajele vizitei sunt următoarele: 

- există riscul ca discuţiile să divagheze în multe direcţii şi să nu se discute 

nimic în detaliu; 

- participanţii dominanţi vorbesc prea mult; 

- se poate întâmpla ca participanţii mai rezervaţi să aibă păreri interesante, 

dar pe care nu reuşesc să şi le exprime. 

Pregătirea vizitei presupune următoarele activităţi: 

- stabilirea scopului vizitei, stabilindu-se eventual şi legătura dintre vizită şi 

o altă activitate de consultanţă desfăşurată sau în curs de desfăşurare; 

scopul unei vizite poate fi de a furniza fermierilor noi informaţii, de a-i 

conştientiza cu privire la posibilitatea utilizării unor inovaţii sau cu 

privire la existenţa unor probleme etc.; 

- identificarea obiectivului de vizitat; 

- contactarea persoanei reprezentante a obiectivului de vizitat (gazda) şi 

obţinerea acordului acesteia pentru organizarea vizitei, ocazie cu care sunt 

văzute şi locurile ce urmează a fi vizitate, stabilindu-se eventual şi 

persoanele care vor vorbi în timpul vizitei; 

- stabilirea datei la care se va desfăşura vizita, care se face împreună cu 

gazda, evitându-se perioadele în care fermierii sunt ocupaţi sau nu pot 

participa din diferite motive; 

- stabilirea orei de plecare în vizită şi de întoarcere, precum şi a orei de 

sosire şi de plecare pentru fiecare obiectiv de vizitat; 

- stabilirea agendei vizitei, care se face împreună cu gazda, avându-se în 

vedere: locul şi ora plecării în vizită, timpul sosirii la obiectivul de vizitat, 

durata vizitei şi ora plecării de la obiectivul de vizitat, identificarea celor 
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mai importante informaţii pe care fermierii trebuie să le primească în 

timpul vizitei, în ce momente ale vizitei trebuie să fie prezentate şi cine să 

le prezinte; în ceea ce priveşte durata vizitei, este de preferat ca aceasta să 

nu dureze mai mult de o zi, iar din durata totală a vizitei, transportul să nu 

reprezinte mai mult de 50 %, pentru asigurarea unei eficienţe cât mai mari 

a acţiunii; 

- stabilirea listei de participanţi care vor lua parte la vizită, contactarea şi 

invitarea acestora, numărul lor fiind determinat de capacitatea 

obiectivelor de vizitat, facilităţile de transport şi numărul de consultanţi 

sau specialişti participanţi la vizită, fiind recomandat ca pentru fiecare 

consultant sau specialist să fie un număr de 20 - 25 de persoane; 

- stabilirea listei de specialişti care vor fi invitaţi pentru a participa la vizită, 

dacă este cazul; 

- organizarea transportului şi stabilirea traseului. 

Desfăşurarea vizitei, în cazul când sunt mai multe locuri de vizitat, 

trebuie să se organizeze astfel încât până la primul loc de vizită să se aleagă 

traseul cel mai scurt pentru a se ajunge cât mai repede, participanţii la vizită 

fiind vioi, odihniți şi dornici să vadă şi să audă ceva nou. În timpul 

transportului, pot avea loc discuţii şi conversaţii utile cu privire la ceea ce 

urmează a fi vizitat. 

Drumul de întoarcere va fi cel mai lung, participanţii la vizită fiind 

obosiţi. De asemenea, pe timpul drumului de întoarcere pot avea loc discuţii 

despre ceea ce s-a văzut şi cu privire la informațiile care s-au primit. 

Organizatorii vizitei trebuie să sosească mai devreme la punctul de 

plecare pentru a-i primi pe participanţi. Aceştia trebuie să aibă o listă cu 

persoanele participante la vizită şi să noteze prezenţa participanţilor. De 

asemenea, trebuie să urmărească respectarea programului stabilit şi să 

călătorească în aceleaşi mijloace de transport cu participanţii la vizită. În 

acest fel, aceştia pot asculta discuţiile fermierilor şi pot chiar să participe la 

acestea. 

În cazul participanţilor care preferă sau sunt nevoiţi, din diferite 

motive, să călătorească cu propria maşină, acestora trebuie să li se spună 

exact care este traseul şi care sunt locurile care urmează a fi vizitate. 

Trebuie urmărită respectarea reperelor orare stabilite în cadrul 

agendei. La sosirea la obiectivul de vizitat, fermierilor li se va face o 

prezentare a gazdei şi a ceea ce urmează să viziteze înainte de începerea 

vizitei propriu-zise. 

În timpul vizitei, trebuie manifestat respect şi consideraţie pentru 

gazdă şi nu trebuie provocate daune obiectivelor vizitate (de exemplu, 

culturilor vizitate). Fermierii trebuie încurajaţi să pună întrebări. 
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Organizatorii vizitei trebuie să urmărească ca grupul de participanţi 

să nu se disperseze prea mult, iar când se vorbeşte grupului trebuie să se 

asigure că toţi participanţii aud şi văd bine. Participanţii la vizită nu trebuie 

ţinuţi cu faţa în soare, iar dacă bate vântul, persoana care va vorbi trebuie să 

se poziţioneze astfel încât să fie auzită de toţi participanţii. 

Dacă de-a lungul vizitei sau în timpul transportului se fac pauze, 

atunci organizatorii vor comunica timpul destinat pauzei şi se vor asigura că 

toţi participanţii s-au întors. 

La sfârşitul vizitei, se va mulţumi gazdei pentru colaborare şi 

ospitalitate. De asemenea, după terminarea vizitei se vor trage concluzii prin 

organizarea unei discuţii de grup cu privire la ceea ce s-a văzut în timpul 

vizitei, ocazie cu care se vor da şi răspunsuri la întrebările participanţilor la 

vizită şi se vor distribui eventualele materiale informative cu privire la 

obiectivul vizitat. Dacă participanţii la vizită sunt în maşini diferite, se va 

face o concluzionare pentru participanţii din fiecare maşină în parte. 

 

7.3.3.3. Demonstraţiile 

 

O demonstraţie reprezintă o prezentare din punct de vedere practic a 

tehnologiilor de producţie, a metodelor şi tehnicilor de producţie, a 

maşinilor, echipamentelor şi instalaţiilor agricole, a inputurilor şi a modului 

lor de utilizare în producţia agricolă. 

Importanţa şi necesitatea demonstraţiilor rezultă din faptul că un om 

se poate îndoi de ceea ce aude, eventual de ceea ce vede, dar nu şi de ceea 

ce face. 

Demonstraţiile cele mai eficiente sunt acelea care se organizează 

într-o fermă, respectiv acelea care sunt realizate împreună cu fermierii şi 

sunt desfăşurate pe terenurile acestora. 

Durata unei demonstraţii variază de la o zi până la câţiva ani, în 

funcţie de obiectul şi scopul acesteia. Ca atare, demonstraţiile pot fi: 

- demonstraţii pe termen scurt, care pot fi organizate oricând; 

- demonstraţii pe termen lung, care se întind pe unul sau mai multe cicluri 

de producţie. 

După scopul urmărit, demonstraţiile pot fi: 

- demonstraţii rezultative (loturi demonstrative) prin care se doreşte 

prezentarea fermierilor a rezultatelor unor experienţe sau practici 

agricole; 

- demonstraţii metodice prin care se doreşte învăţarea fermierilor pentru a 

face ceva (utilizarea unei metode, echipament etc.). 

Demonstraţiile reprezintă una dintre metodele de lucru cele mai 

eficiente ale consultanţei agricole. Deşi demonstraţiile necesită timp şi efort 
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considerabil, răsplata vine atunci când fermierii preiau tehnicile şi 

tehnologiile de producţie, soluţiile propuse şi elementele de noutate pe care 

le consideră adecvate condiţiilor specifice în care îşi desfăşoară activitatea. 

Demonstraţiile nu trebuie organizate şi implementate la întâmplare. 

Acestea trebuie să arate efectele determinate de aplicarea unei tehnici sau a 

tehnologiilor de cultură în condiţiile în care fermierii îşi desfăşoară 

activitatea. De asemenea, acestea trebuie să arate modul corect de utilizare 

şi efectul pozitiv al noilor materii şi materiale, al noilor maşini, utilaje, 

echipamente şi instalaţii agricole, al noilor soiuri şi hibrizi, precum şi modul 

de rezolvare a unei probleme. 

Demonstraţiile sunt desfăşurate de cele mai multe ori într-o manieră 

experimentală, iar la final acestea sunt evaluate, rezultatele fiind utilizate 

pentru a se face recomandări fermierilor. 

Etapele efectuării unei demonstraţii sunt următoarele: 

 Diagnosticare; 

 Planificare; 

 Implementare; 

 Evaluare şi diseminare. 

Etapa de diagnosticare. În etapa de diagnosticare este identificată o 

anumită problemă a fermierilor care trebuie rezolvată sau o noutate 

(inovaţie) ce trebuie popularizată şi făcută cunoscută fermierilor. 

În această etapă, sunt colectate şi analizate informaţiile pentru 

organizarea demonstraţiilor. Activităţile din această etapă pot include o 

trecere în revistă a datelor deja existente în baza de date a consultantului, 

efectuarea de studii informale care constau în discuţii cu fermierii şi 

observaţii făcute în teritoriu, precum şi efectuarea de studii formale, prin 

completarea de chestionare. 

Scopul acestor activităţi este acela de a aduna informaţii suficiente 

pentru a se identifica problemele care limitează productivitatea şi eficienţa 

fermierilor şi de a începe analizarea posibilelor soluţii de îmbunătăţire. 

Informaţiile colectate în această etapă sunt utilizate pentru 

conceperea demonstraţiilor, dar aceste activităţi nu ar trebui să înceteze 

după ce au fost planificate primele demonstraţii. În timpul demonstraţiei, 

apare adeseori nevoia de a se continua activităţile de diagnosticare, care 

includ observaţii şi studii formale. 

Etapa de planificare. În cadrul acestei etape, se selectează un 

comitet de îndrumare (grup consultativ). Comitetul de îndrumare poate fi 

format din consultanţi, specialişti, fermieri, furnizori locali de inputuri şi 

servicii, precum şi alte persoane cooperante care vor putea ajuta la 

implementarea demonstraţiei. 
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Membrii comitetului de îndrumare trebuie să fie: 

- progresivi; 

- conştienţi de problemele care trebuie rezolvate; 

- doritori să se implice, să participe la şedinţe şi să ajute la obţinerea de 

sprijin pentru efectuarea demonstraţiei; 

- recunoscuţi pentru calitatea lor de buni conducători. 

Pentru ca demonstraţia să aibă succes, acest comitet trebuie să 

definească în mod clar scopul sau scopurile demonstraţiei şi trebuie să 

elaboreze un model conceptual al demonstraţiei. 

Membrii comitetului de îndrumare trebuie implicaţi în planificarea 

demonstraţiei şi să ajute la diseminarea rezultatelor demonstraţiei. Dacă 

membrii comitetului de îndrumare înţeleg valoarea potenţială a demonstraţiei, 

atunci ei o pot explica şi comunităţii de fermieri din care fac parte sau cu 

care vin în contact. 

În etapa de planificare, trebuie stabilite următoarele elemente: 

1- tema demonstraţiei; 

2- fermierul la care se va desfăşura demonstraţia; 

3- locul unde va avea loc demonstraţia; 

4- data şi ora când va avea loc demonstraţia; 

5- materialele necesare şi modul lor de procurare. 

Stabilirea temei demonstraţiei. O responsabilitate foarte importantă 

a comitetului de îndrumare este selectarea temei demonstraţiei. Tema 

demonstraţiei trebuie să se potrivească cu o nevoie concretă a fermierilor. 

Aceasta trebuie să conducă le rezolvarea unei probleme reale, de dorit a unei 

probleme declarate de către fermieri. 

Tema demonstraţiei nu trebuie să fie ipotetică, ci trebuie să fie 

relevantă şi abordabilă din punct de vedere practic. Numai dacă nu există o 

problemă declarată, atunci obiectivul demonstraţiei poate fi ipotetic. 

Nu trebuie abordate probleme al căror rezultat este foarte previzibil 

şi care au un impact redus sau sunt chiar fără impact asupra fermierilor. De 

asemenea, nu trebuie abordate probleme complexe, care nu pot fi rezolvate 

în cadrul demonstraţiei. Deci, tema aleasă pentru demonstraţie trebuie să fie 

de interes pentru fermieri, să fie practică şi realistă. 

Stabilirea fermierului la care se va desfăşura demonstraţia. Odată 

ce tema demonstraţiei a fost aleasă, următoarea etapă este identificarea unui 

fermier cooperant, care să se implice în implementarea demonstraţiei. 

Succesul sau eşecul unei demonstraţii poate depinde de fermierul la care se 

va desfăşura demonstraţia, respectiv de măsura în care acesta se implică în 

desfăşurarea demonstraţiei. 

Pe lângă faptul că fermierul la care se va efectua demostraţia trebuie 

să fie cooperant, trebuie avute în vedere şi următoarele aspecte: 
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o Folosirea de voluntari. Fermierii care se oferă voluntari sunt mai 

entuziaşti şi au mai mult succes în realizarea demonstraţiei. 

o Selectarea de fermieri serioşi şi oneşti. Trebuie verificat, în mod discret, 

dacă potenţialii fermieri la care urmează să se efectueze demonstraţia sunt 

respectaţi în comunitatea din care fac parte. Altfel, se poate ajunge în 

situaţia de nedorit în care se organizează o demonstraţie bună în care 

nimeni nu are încredere. 

o Folosirea liderilor de opinie. Trebuie selecţionat un fermier care este 

respectat ca lider al comunitaţii locale. 

o Folosirea de fermieri tipici. Demonstraţiile sunt reuşite atunci când 

fermierul este reprezentativ pentru comunitatea de fermieri căreia i se 

adresează demonstraţia. De exemplu, demonstraţiile adresate fermierilor 

cu un venit mediu ar trebui efectuate la un fermier cu venituri medii. 

o Selectarea fermierilor care au nevoie de ajutor. Demonstraţiile cu cel mai 

mare succes sunt organizate în fermele unde pot fi evidenţiate 

îmbunătăţiri semnificative în urma efectuării demonstraţiei şi unde se 

rezolvă o anumită problemă concretă. 

Stabilirea locului unde va avea loc demonstraţia. Locul în care va 

avea loc demonstraţia trebuie să fie amplasat într-o zonă uşor accesibilă 

fermierilor cărora li se adresează aceasta, pe cât posibil în apropierea căilor 

de acces. 

Terenul pe care se desfăşoară demonstraţia trebuie să aibă o bună 

vizibilitate care să facă posibilă reperarea activității în toate etapele sale, nu 

numai în timpul prezentării propriu-zise către fermieri. Printr-o bună 

vizibilitate şi marcare, demonstraţia trebuie să stârnească interesul 

fermierilor din zonă. 

Solul pe care se amplasează demonstraţia trebuie să fie specific 

zonei, trebuie să se caracterizeze prin uniformitate a caracteristicilor şi 

trebuie să fie comun pentru majoritatea fermierilor care constituie grupul 

ţintă al demonstraţiei. 

Stabilirea datei şi a orei când va avea loc demonstraţia. Data trebuie 

să fie astfel aleasă încât să permită fermierilor să participe la demonstraţie, 

să nu fie în perioadele aglomerate şi la ore mai puţin accesibile acestora. 

Data şi ora când va avea loc demonstraţia trebuie anunţate fermierilor cu 

suficient timp înainte prin cărţi poştale, scrisori, afişe, anunţuri în ziare, 

email-uri, anunţuri pe web, anunţuri la posturile locale de televiziune şi 

radio etc. Informarea trebuie să includă următoarele elemente: scopul 

demonstraţiei; invitaţi (specialişti sau personalităţi prezente); locul unde va 

avea loc demonstraţia; data şi ora când va avea loc demonstraţia. 

Stabilirea materialelor necesare şi a modului lor de procurare. 

Pentru organizarea unei demonstraţii este de dorit să se obţină cooperarea 
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furnizorilor locali de inputuri pentru agricultură. Dacă este posibil, trebuie 

să se colaboreze cu mai mulţi furnizori, care pot să ajute şi să-şi ofere 

serviciile pentru realizarea unei demonstraţii. De obicei, furnizorii locali de 

inputuri sunt dispuşi să colaboreze în astfel de proiecte pentru că sunt 

interesaţi de promovarea propriilor produse într-un cadru comparativ şi 

obiectiv. Implicarea furnizorilor locali de inputuri constituie un sprijin 

valoros pentru reuşita acţiunii de consultanţă. 

Nu trebuie evitată contactarea specialiştilor din domeniu pentru a le 

cere opiniile referitoare la demonstraţia care urmează a fi desfăşurată. 

Etapa de implementare. În această etapă, demonstraţia este pusă în 

practică. Aceasta presupune testarea soluţiilor posibile de rezolvare a unei 

probleme, verificarea unor recomandări, testarea maşinilor, echipamentelor 

şi instalaţiilor agricole etc. 

Adeseori, este preferabil să se organizeze demonstraţii care să 

includă cel puţin două variante, una care să arate metodele curente ale 

fermierilor şi care este considerată varianta martor (de comparare) şi alta 

care să arate noile practici şi recomandări, astfel încât fermierii să poată 

vedea prin diferenţă care sunt rezultatele. Variantele pot fi, de exemplu, 

soiuri sau hibrizi, doze de îngrăşăminte, lucrări ale solului, densităţi şi 

scheme de semănat, efectul unor produse pesticide asupra organismelor 

dăunătoare şi asupra capacităţii de producţie a plantelor etc. 

Demonstraţia trebuie marcată, acesta fiind un element foarte 

important pentru reuşită. De asemenea, trebuie marcate diferitele tratamente 

şi variabile în cadrul demonstraţiei, astfel încât acestea să fie cât mai vizibile 

şi clar delimitate unele de altele. 

Trebuie păstrată o evidenţă detaliată a concepţiei demonstraţiei, a 

dispunerii loturilor, a distanţelor până la ţăruşii de marcaj etc. Pentru 

aceasta, se elaborează o schiţă a demonstraţiei şi se notează toate 

intervenţiile care se efectuează în cadrul demonstraţiei. De asemenea, se 

înregistrează toate măsurătorile şi determinările efectuate de-a lungul 

perioadei de vegetaţie, precum şi starea culturii în diferite faze de vegetaţie, 

evoluţia condiţiilor climatice şi orice factor perturbator care poate exercita 

vreo influenţă asupra rezultatelor demonstraţiei. 

Un factor important care influenţează succesul sau eşecul oricărei 

demonstraţii este publicitatea. Aceasta trebuie să înceapă din perioada de 

planificare şi trebuie să continue până la încheierea etapei de implementare. 

În acest sens, demonstraţia trebuie să aibă o pancartă vizibilă. De asemenea, 

trebuie folosite etichete pentru identificarea fiecărei variante. Acest lucru va 

fi de folos fermierilor precum şi altor persoane care se opresc să vadă 

loturile demonstrative în mod independent, precum şi pentru grupurile de 

fermieri care vin la demonstraţie alături de consultant. 
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Dacă demonstraţia vizează modul de utilizare a unei maşini sau 

echipament, modul de efectuare sau calitatea unor lucrări etc., aceasta 

trebuie repetată înainte de a fi efectuată în prezenţa fermierilor. 

Demonstraţia cuprinde următoarele etape: 

- primirea participanţilor, cărora li se adresează un mesaj de bun venit şi li 

se face o scurtă introducere cu privire la program; de asemenea, se face 

înregistrarea participanţilor şi se face împărţirea acestora în grupuri de 

câte 10 - 20 de persoane care sunt luate în primire de câte un ghid; 

- prezentarea demonstraţiei, care trebuie să dureze maximum 15 - 20 de 

minute şi care trebuie să fie făcută de un specialist în problematica 

demonstraţiei; 

- efectuarea demonstraţiei, care constă în expunerea, explicarea, punerea în 

funcţiune, urmărirea diferitelor aspecte legate de subiectul demonstraţiei. 

În timpul efectuării demonstraţiei, fermierii trebuie să fie încurajaţi 

să pună întrebări şi, acolo unde este posibil, să se implice activ în 

implementarea demonstraţiei. 

Etapa de evaluare şi diseminare. Demonstraţiile pe termen lung 

trebuie verificate din când în când, iar dacă apar rezultate neobişnuite, trebuie 

contactat un specialist în domeniu, care să poată explica rezultatele apărute. 

În cadrul unor demonstraţii, se face o evaluare şi o comparare 

vizuală a diferitelor variante testate în prezenţa fermierilor. Dar, pentru un 

impact mai mare asupra fermierilor, evaluarea variantelor se va face în 

prezenţa fermierilor prin efectuarea de determinări, măsurători, luarea de 

probe şi analiza acestora. Aceste evaluări se fac în diferite locuri ale fiecărei 

variante în cadrul demonstraţiei, după care se face media acestora. 

Trebuie analizate cu grijă rezultatele tuturor demonstraţiilor. Chiar 

dacă demonstraţia a fost un eşec, se pot învăţa multe lucruri din discutarea 

rezultatelor cu toţi cei implicaţi, analiza cauzelor şi identificarea punctelor 

slabe. Eşecul ne ajută să evoluăm, avându-se în vedere că reacţia pe care o 

avem în faţa eşecului este mai importantă decât eşecul în sine. Învăţând din 

greşeli, în viitor se pot îmbunătăţi şansele de succes privind realizarea 

programului de consultanţă cu ajutorul demonstraţiilor. Uneori, un eşec 

poate reprezenta un rezultat important, cum este, de exemplu, în cazul unui 

lot demonstrativ cu soiuri de grâu, afectarea acestora de atacul unor agenţi 

patogeni poate constitui informaţii valoroase cu privire la rezistenţa acelor 

soiuri la atacul bolilor. Referitor la eşec, Henry Ford (1863 - 1947), fondator 

al industriei americane de automobile, spunea că „eșecul nu înseamnă decât 

oportunitatea de a începe din nou, de data aceasta mai inteligent”. 

Fiecare analiză trebuie să includă o evaluare a reacţiilor şi opiniilor 

fermierilor, o interpretare generală a rezultatelor, iar la nevoie şi o analiză 

statistică. Solicitările de detalii şi informaţii din partea fermierilor cu privire 



204 

la demonstraţia efectuată reprezintă o dovadă a reuşitei acesteia. Toate 

rezultatele pot fi folosite pentru planificarea viitoarelor demonstraţii, 

precum şi pentru a se face recomandări fermierilor. 

Pentru o demonstraţie eficientă, consultanţii participă la întregul 

proces, aceştia fiind în măsură să facă recomandări fermierilor cu 

profesionalism şi convingere. Când fermierii sunt implicaţi activ în 

desfăşurarea demonstraţiilor, aceştia contribuie la răspândirea noilor tehnici 

şi tehnologii de producţie. Prin urmărirea opiniilor fermierilor, consultanţii 

îşi pot îmbunătăţi cunoştinţele privind nevoile şi preferinţele acestora. 

Rezultatele demonstraţiei trebuie să fie diseminate prin intermediul 

unor rapoarte, broşuri sau articole elaborate pe înţelesul fermierilor. 

Aspecte ce trebuie avute în vedere pentru o demonstraţie eficientă: 

- Stârnirea interesului. Demonstraţiile eficiente tratează probleme de care 

fermierii sunt interesaţi, dar acestora trebuie să le fie stârnit interesul pe 

diferite căi (publicitate, discuţii împreună cu aceştia etc.). 

- Înţelegerea scopului demonstraţiei. Fermierii trebuie să înţeleagă la ce se 

referă demonstraţia, de ce se efectuează şi ce se urmăreşte prin desfăşurarea 

acesteia. Prin înţelegerea scopului demonstraţiei, se urmăreşte ca fermierii 

să poată interpreta corect şi să înţeleagă rezultatele demonstraţiei. 

- Simplitatea. Demonstraţiile care prezintă separat câte o metodă au mai 

mari şanse să devină eficiente comparativ cu demonstraţiile care prezintă 

mai multe metode sau tehnici de producţie, implicând o mulţime de 

factori. În efectuarea demonstraţiei, trebuie început de la simplu, 

ajungându-se treptat către complex. 

- Repetarea. Repetarea aceleiaşi demonstraţii o va face mai eficientă. Dacă 

succesul se repetă, aspectele demonstrate au şanse mai mari să fie 

adoptate de către fermieri. 

- Participarea observatorilor. O aptitudine nu este dobândită până când cel 

care învaţă nu a efectuat acţiunea el însuşi. Ca urmare, este de dorit ca 

fermierii participanţi la demonstraţie să fie implicaţi direct în desfăşurarea 

demonstraţiei, să testeze personal diferite maşini, utilaje, echipamente şi 

instalaţii agricole, să compare personal rezultatele diferitelor variante, 

precum şi să determine care sunt rezultatele şi să stabilească efectele 

demonstraţiei. 

- Satisfacţia. Psihologii spun că obiceiurile se formează cel mai bine atunci 

când efectuarea unei acţiuni sau activităţi aduce satisfacţie. De aceea, 

putem concluziona că demonstraţiile cele mai eficace sunt acelea care se 

ocupă de probleme reale şi prezintă o soluţie posibilă, practică şi uşor de 

aplicat. 
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7.3.3.4. Zilele în teren 

 

O zi în teren este un eveniment organizat pentru un grup de fermieri 

cărora li se arată anumite tehnici de producţie, o problemă sau o situaţie 

specifică (de exemplu, atacul unui anumit dăunător sau boală la o anumită 

plantă de cultură). Zilele în teren reprezintă o metodă de consultanţă de grup 

în care sunt combinate discuţiile de grup şi demonstraţiile, având însă o 

amploare mai mică comparativ cu demonstraţiile. 

Zilele în teren pot fi organizate imediat ce au fost identificate 

evenimente, culturi agricole sau ferme care pot constitui un subiect de 

interes pentru fermieri. 

Dacă este vorba despre efectul anumitor măsuri tehnologice, atunci 

zilele în teren sunt organizate către sfârşitul perioadei de vegetaţie, pentru a 

se putea vedea cât mai bine rezultatele de producţie. 

Scopul zilelor în teren îl reprezintă convingerea fermierilor pentru 

adoptarea inovaţiilor, precum şi convingerea acestora de existenţa anumitor 

probleme, de modul de rezolvare a acestora şi de eficienţa anumitor soluţii 

de rezolvare a problemelor. 

Pentru o bună pregătire a unei zile în teren, trebuie avute în vedere 

următoarele elemente: 

 Identificarea unui fermier care este dispus să-şi ofere ferma, terenul sau 

animalele pentru a fi prezentate şi pentru a se discuta despre ele. 

Persoanele ideale sunt cele care sunt considerate nu numai fermieri 

exemplari, ci şi persoane influente şi populare. 

 Furnizarea de informaţii cu privire la subiectul care va fi abordat. 

 Contactarea şi invitarea unor specialişti în domeniu. 

 Selectarea şi invitarea participanţilor. Este de dorit să fie selectaţi fermieri 

care se găsesc într-o situaţie similară cu cea a temei ce urmează a fi 

prezentată în cadrul zilei în teren. De asemenea, trebuie invitaţi şi fermieri 

influenţi, progresivi şi inovatori. 

 

7.3.3.5. Ziua recoltei 

 

Ziua recoltei se organizează spre sfârşitul perioadei de vegetaţie, 

astfel încât să poată fi văzute şi evaluate rezultatele de producţie, iar 

fermierii să poată participa la această acţiune. 

Se recomandă ca în cadrul grupului ţintă să fie incluşi fermieri cu 

situaţie tehnico-economică comparabilă, lideri de opinie şi persoane cu 

influenţă pe plan local, cercetători şi cadre didactice. Numărul de 

participanţi poate fi cuprins între 50 şi 100 de persoane. 
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7.3.3.6. Zilele de informare 

 

Pentru informarea unui număr cât mai mare de fermieri cu privire la 

anumite subiecte comune, cum ar fi noile acte normative, noi reguli şi 

regulamente sau problemele agricole specifice la nivel local, regional sau 

naţional, se poate organiza o întâlnire cu fermierii numită „zi de informare”. 

La o zi de informare pot participa mai mulţi fermieri decât la 

discuţiile de grup, vizite, demonstraţii şi chiar zile în teren. 

Pentru o bună pregătire a unei zile de informare, trebuie avute în 

vedere următoarele elemente: 

- trebuie alese subiecte relevante, care prezintă un mare interes pentru 

întreaga comunitate agricolă locală; 

- invitaţiile trebuie făcute cu ceva timp înainte, astfel încât fermierii să 

poată să-şi facă programul pentru a putea participa la ziua de informare; 

- informarea fermierilor despre subiectele ce vor fi abordate în cadrul 

acţiunii (de exemplu, prin afişe, pliante, email, postul local de radio sau 

televiziune etc.); 

- locul de întâlnire trebuie pregătit înainte de începerea acţiunii; 

- trebuie pregătite materiale scrise pentru participanţi. 

 

7.3.3.7. Cursurile 

 

Prin intermediul cursurilor, consultanţa individuală şi de grup se 

completează cu o componentă esențială, și anume aceea de instruire a 

fermierilor. Prin intermediul cursurilor, se realizează transmiterea de 

informaţii de bază care să ajute fermierii să înţeleagă şi să-şi îmbunătăţească 

procesul de producţie şi managementul agricol. 

Pentru organizarea unui curs pot fi folosite diferite spaţii existente la 

nivel local, precum săli de clasă din şcoli sau săli folosite pentru întâlnirile 

locale. 

Aceste întâlniri de instruire n-ar trebui, în mod normal, să dureze 

mai mult de 3 - 4 ore. De asemenea, trebuie avut în vedere faptul că atenţia 

cursanţilor nu poate fi menţinută prea mult timp, motiv pentru care după un 

modul de predare care poate fi de 50 minute, trebuie să urmeze o pauză de 

10 minute. Pot fi avute în vedere şi module de predare de câte 90 de minute 

cu pauze de 15 minute sau module de predare de câte 100 de minute cu 

pauze de 20 de minute, în funcţie de o serie de factori, precum durata 

cursului, complexitatea problematicilor abordate etc. Oricum, pentru 

menţinerea atenţiei pe durata modulului de pedare, lectorul trebuie să fie 

dinamic şi interesant, să atragă atenţia cursanţilor şi să le menţină treaz 

interesul. 
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Atunci când participanţii la curs vin din aceeaşi localitate sau din 

localităţi vecine, dar se confruntă cu probleme similare, este posibil să se 

ofere instruire pe subiecte, probleme şi situaţii specifice. 

Avantajele cursurilor sunt următoarele: 

- se transmite într-un timp relativ scurt o cantitate mare de informaţii; 

- subiectele mai puţin familiare fermierilor şi ideile abstracte pot fi 

explicate astfel încât acestea să poată fi înţelese; 

- conţinutul cursului poate fi adaptat nevoilor şi intereselor cursanţilor; 

- conţinutul cursului poate fi adaptat nivelului educaţional al cursanţilor; 

- cursanţii se simt mai apropiaţi de lectorul cursului şi recepţionează mai 

bine mesajul acestuia, la aceasta contribuind gesturile, mimica şi 

atitudinea acestuia; 

- cursanţii au posibilitatea de a pune întrebări, de a discuta şi comenta 

anumite subiecte. 

Dezavantajele cursurilor sunt următoarele: 

- nu se pot reţine toate informaţiile care se transmit; 

- de multe ori, cursanţii au o atitudine pasivă; 

- nu se pot însuşi anumite deprinderi corespunzătoare subiectului abordat. 

Etapele unui curs de instruire. Un curs de instruire presupune 

următoarele etape: 

 planificarea cursului; 

 pregătirea cursului; 

 desfăşurarea cursului. 

Planificarea cursului presupune stabilirea următoarelor elemente: 

- stabilirea obiectivului cursului; 

- stabilirea grupului de cursanţi (auditoriului), respectiv: 

 stabilirea mărimii grupului, avându-se în vedere că un grup mai mare 

determină un contact personal al lectorului cu fiecare cursant în parte 

mai slab, iar la sfârşitul cursului rămâne mai puţin timp pentru întrebări 

şi comentarii; 

 identificarea nivelului de educaţie şi cunoştinţe profesionale ale 

auditoriului, avându-se în vedere că dacă se vorbeşte sub nivelul de 

educaţie al grupului de cursanţi, aceştia vor fi plictisiţi şi chiar insultaţi, 

iar dacă se vorbeşte peste nivelul de educaţie al cursanţilor, aceştia nu 

vor înţelege cursul. 

- stabilirea condiţiilor în care se va desfăşura cursul, respectiv: 

 stabilirea datei la care se va desfăşura cursul, evitându-se perioadele 

aglomerate ale anului pentru fermieri; 

 stabilirea orei la care va începe cursul şi a duratei acestuia; 



208 

 stabilirea locului unde se va ţine cursul, care trebuie să fie uşor 

accesibil cursanţilor, scaunele trebuie să fie confortabile, iluminarea 

adecvată şi încăperea bine ventilată; aranjarea scaunelor trebuie să dea 

posibilitatea fiecărui cursant de a vedea şi de a auzi cât mai bine; se vor 

lua măsuri ca zgomotul şi alţi factori perturbatori să nu afecteze 

desfăşurarea cursului; 

 stabilirea eventualelor activităţi care preced sau care succed cursul. 

Data, ora şi locul de desfăşurare a cursului trebuie aduse la 

cunoştinţa cursanţilor cu suficient timp înainte, pentru ca aceştia să aibă 

timp să-şi organizeze programul astfel încât să poată participa la curs. 

Pregătirea cursului constă în stabilirea conţinutului cursului. Pentru 

aceasta, lectorul cursului poate utiliza două surse de informare, şi anume: 

- experienţa proprie; 

- experienţa altora, care se regăseşte consemnată în diferite materiale 

publicate (cărţi, broşuri, reviste etc.). 

Este de dorit ca lectorul (consultantul), iniţial, să-şi facă o informare 

extensivă cu privire la tema ce urmează a fi abordată, după care să facă o 

selectare a materialului pe care-l are la dispoziţie, reţinând aspectele ce 

prezintă interes pentru tema respectivă. 

Prelegerea se împarte în 3 părţi, şi anume: 

- introducere, care are rolul de a stârni interesul cursanţilor, de a crea o 

anumită legătură între lector şi cursanţi şi de a crea o atmosferă relaxantă 

care să favorizeze studiul; 

- partea principală, care conţine materialul ce va fi prezentat în cadrul 

cursului pentru atingerea obiectivelor propuse; 

- concluzii, care au rolul de a fixa tema abordată în memoria cursanţilor. 

Desfăşurarea cursului constă în prezentarea efectivă a conţinutului 

cursului către cursanţi. În desfăşurarea cursului sunt critice primele 

momente, mai ales în cazul unui lector care nu are suficientă experienţă. 

Majoritatea lectorilor sunt emoţionaţi şi tensionaţi când susţin pentru prima 

dată un curs sau când încep un curs, având o senzaţie de rău, de sufocare la 

nivelul gâtului, tremurat de voce şi mâini. Această stare este normală, 

emoţia şi tensiunea fiind expresii fireşti ale organismului în astfel de 

momente. O mare parte din tensiune este cauzată de frica de eşec, respectiv 

teama de ce va crede auditoriul, dacă va considera cursul util, atractiv, 

interesant, precum şi teama de ce se întâmplă atunci când lectorul se pierde 

în timpul prezentării sau atunci când apar întrebări dificile. Pregătirea 

inadecvată, lipsa de experienţă practică, frica de întrebări, timiditatea indusă 

de prezenţa unei anumite persoane în rândul cursanţilor accentuează această 

tensiune de început. Pregătirea temeinică a cursului şi existența unei schiţe a 
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cursului diminuează această tensiune şi îi asigură o anumită doză de confort 

lectorului. De asemenea, este de ajutor memorarea primelor 2 - 3 propoziţii 

sau fraze de deschidere a cursului. 

Tensiunea nervoasă de început se manifestă de multe ori sub forma 

unui disconfort la nivelul stomacului, de aceea nu trebuie să se mănânce 

prea mult înainte de susţinerea cursului sau să se ia stimulenţi artificiali sau 

sedative care sunt mai degrabă nocive decât benefice. 

Tensiunea nervoasă de început poate fi dirijată către un anumit 

obiect care poate să o preia, cum ar fi, de exemplu, ţinerea mâinilor pe 

spătarul scaunului sau atingerea mesei cu vârful degetelor. În nici un caz nu 

se recomandă să se ţină foile cu notele de text în mână, pentru că un tremur 

vizibil ar creea un disconfort şi mai mare. 

Cursul trebuie terminat la timp deoarece depăşirea timpului alocat 

provoacă nelinişte şi agitaţie. 

Limbajul folosit trebuie să fie pe înţelesul cursanţilor, vioi şi cât mai 

clar. Trebuie evitate expresiile care nu sunt familiare cursanţilor, iar atunci 

când sunt utilizaţi termeni tehnici, aceştia trebuie explicaţi. 

Frazele nu trebuie să fie prea lungi şi trebuie să aibă puţine propoziţii 

secundare. Aspectele mai importante din cadrul prezentării trebuie expuse în 

fraze scurte, cu pauze între fraze, care să reţină atenţia ascultătorilor. 

Este recomandată folosirea de jocuri de cuvinte, citate, comparaţii, 

exemple care să contribuie la menţinerea atenţiei şi convingerea cursanţilor. 

Lectorul trebuie să fie astfel îmbrăcat încât să nu contrasteze cu 

vestimentația cursanţilor şi să aibă o ţinută corectă. Acesta nu trebuie să facă 

gesturi excesive. De asemenea, acesta trebuie să-şi moduleze vocea pentru 

accentuare şi variaţie. În plus, trebuie să fie cât mai calm şi relaxat şi să 

arate entuziasm pentru ceea ce prezintă. Nu trebuie să sară de la un subiect 

la altul, ci trebuie să le abordeze prin legături logice. 

Lectorul poate pune întrebări în timpul prezentării, şi la sfârşitul 

acesteia. De asemenea, cursanţii trebuie lăsaţi şi chiar încurajaţi să pună 

întrebări şi să ceară explicaţii suplimentare. De asemenea, lectorul trebuie să 

favorizeze dezvoltarea dialogului. Este de preferat chiar să se renunţe la o 

parte din prezentare în favoarea întrebărilor din partea cursanţilor. 

 

7.3.3.8. Simpozioanele şi conferinţele 

 

Simpozionul se poate defini ca fiind o manifestare ştiinţifică şi de 

specialitate ce presupune efectuarea de discuţii pe baza unor prezentări 

efectuate în faţa publicului. 
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Conferinţa se poate defini ca fiind o succesiune de prezentări 

efectuate în faţa publicului pe o anumită temă ştiinţifică în scopul informării 

şi instruirii. 

Simpozioanele şi conferinţele sunt evenimente care durează una sau 

mai multe zile, la care participarea poate fi pe bază de invitaţie (participă 

numai persoanele care au primit invitaţie de participare), de înregistrare sau 

poate fi liberă (participă toţi cei care doresc). 

Vorbitorii la simpozioane şi conferinţe pot fi invitaţi sau se pot 

înregistra la eveniment cu un anumit timp înainte prin comunicarea titlului 

prezentării, a autorilor şi, de obicei, şi a unui rezumat. De regulă, vorbitorii 

invitaţi constituie aşa-numiţii vorbitori cheie (keynote speakers), care 

deschid seria de prezentări, fiind personalităţi marcante, specialişti 

recunoscuţi şi apreciaţi în mediul ştiinţific şi profesional. În cazul 

vorbitorilor înregistraţi, prezentările acestora sunt analizate de un comitet 

ştiinţific care acceptă sau, eventual, refuză prezentarea, dacă aceasta nu se 

încadrează în tematica evenimentului sau nu respectă regulile stabilite şi 

făcute cunoscute referitoare la structura şi conţinutul prezentării. 

Evenimentul se desfășoară, de obicei, într-o clădire publică sau, 

atunci când este posibil, într-un centru de conferinţe sau în săli de conferințe 

special amenajate în acest sens. Logistica sălii trebuie pregătită din timp, 

respectiv se instalează un videoproiector şi computer sau se verifică cele 

existente deja în dotarea sălii respective, se amplasează bannere şi afişe, se 

fac aranjamente florale etc. 

Deschiderea evenimentului se face de către un comitet alcătuit din 

personalităţi, specialişti, invitaţi speciali, organizatori, care adresează câte 

un cuvânt de deschidere. Urmează prezentările vorbitorilor cheie, după care 

prezentările celorlalţi vorbitori, acestea fiind grupate în secţiuni care sunt 

coordonate de către moderatori. 

Programul evenimentului, simpozion sau conferinţă, trebuie făcut 

cunoscut participanţilor cu un anumit timp înaite şi trebuie să fie pus la 

dispoziţia acestora la începutul evenimentului, odată cu înregistrarea lor. 

În ziua simpozionului sau a conferinţei, trebuie să existe cel puțin o 

persoană care să primească participanţii, să facă înregistrarea acestora și să 

înmâneze documentaţia şi ecusoanele evenimentului. 

Cu ocazia acestor evenimente, poate fi invitată și presa, motiv pentru 

care poate fi organizată o conferinţă de presă, mai ales atunci când unul 

dintre vorbitori este o personalitate marcantă sau, eventual, se pregătește un 

comunicat de presă. 
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7.3.3.9. Workshop-urile şi mesele rotunde 

 

Workshop-ul poate fi definit ca un grup de lucru care-şi propune 

rezolvarea anumitor probleme (elaborarea unor proiecte sau planuri de 

acţiune, stabilirea unei strategii, identificarea de soluţii la problemele cu 

care se confruntă fermierii etc.). Acesta se bazează pe o implicare activă a 

participanţilor (fermierilor) în discuţiile de la nivelul grupului. În cadrul 

workshop-ului, interactivitatea participanţilor este mare, ceea ce face ca 

aceştia să se simtă bine şi să descopere singuri diferite soluţii de rezolvare a 

problemelor. Workshop-ul trebuie să fie condus de către consultant, care 

urmăreşte atingerea obiectivelor propuse la nivelul grupului de lucru. 

Mesele rotunde pot fi definite ca o reuniune ştiinţifică sau profesională 

pe o anumită temă ce se bazează pe principiul egalităţii între participanţi. 

 

7.3.3.10. Grupurile de studiu sau de interes 

 

Formarea unui grup de fermieri interesaţi de un anumit subiect (de 

exemplu, producţia de lapte, producţia de grâu, producerea şi 

comercializarea vinului etc.) și organizarea de întâlniri periodice în cadrul 

grupului reprezintă una dintre metodele de consultanţă de grup. 

Formarea unui grup presupune parcurgerea următoarelor etape: 

- iniţierea grupului, respectiv ideea de la care se pleacă în formarea 

grupului, care poate veni de la consultant sau de la un membru al 

colectivității de fermieri; 

- informarea potenţialilor membri, care se realizează prin transmiterea şi 

explicarea ideii de constituire a grupului către fermierii potenţiali membri 

ai grupului; 

- constituirea grupului, care presupune întâlnirea fermierilor interesaţi de 

ideea de a forma un grup şi discutarea în detaliu a ideii iniţiale, stabilirea 

unui nume al grupului, a unei locaţii şi date de întâlnire a membrilor 

grupului; 

- stabilirea regulilor de funcţionare şi a obiectivelor prin care se asigură 

buna funcţionare a grupului; 

- planificarea şi implementarea activităţilor prin intermediul cărora grupul 

funcţionează. 

Odată ce grupul a fost constituit de către consultant, fermierii învaţă 

unii de la alţii în cadrul întâlnirilor care au loc în cadrul grupului. Aceştia 

dobândesc cunoştinţe şi îşi formează opinii noi prin schimbul de informaţii 

şi experienţe, prin discuţii despre problemele şi obiectivele comune. De 

asemenea, fermierii capătă sentimentul de apartenenţă la grup, încep să ofere 

şi să primească sprijinul şi suportul fermierilor aflaţi în situaţii asemănătoare. 
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Numărul optim de participanţi în cadrul unui grup de studiu sau de 

interes este în jur de 10 membri (5 - 15 membri). 

Pentru activitatea de consultanţă prin intermediul grupurilor de 

studiu sau de interes, trebuie avute în vedere următoarele elemente: 

- metoda se bazează pe acceptul şi voinţa de participare a membrilor 

grupului; 

- cea mai importantă sursă de informaţii o constituie cunoştinţele practice, 

experienţa şi aptitudinile fermierilor participanţi; 

- grupul decide subiectele de interes la un moment dat; 

- pentru a răspunde întrebărilor la care grupul nu poate răspunde singur 

sunt invitaţi specialişti; 

- discuţiile pot fi detaliate şi aprofundate, putându-se merge până la aspecte 

de detaliu; 

- de cele mai multe ori, participanţii la astfel de grupuri de studiu sau 

interes descoperă singuri anumite lucruri şi, ca atare, le acceptă mai uşor 

decât dacă le-ar fi fost prezentate de către consultant. 

Participanţii la grupurile de studiu sau de interes trebuie să se 

caracterizeze prin următoarele elemente: 

- să desfăşoare activităţi agricole similare sau comparabile; 

- să dorească să formeze un grup pentru o anumită perioadă de timp; 

- să dorească să-şi împărtăşească experienţele individuale şi problemele 

specifice, activităţile şi rezultatele obţinute; 

- să fie liberi în gândire, oneşti şi să respecte punctele de vedere şi opiniile 

celorlalţi; 

- să aibă încredere unii în alţii. 

Rolul consultantului în cadrul unui grup de studiu sau de interes este 

următorul: 

- este organizator al grupului, cel puţin în etapa iniţială; 

- trebuie să aibă grijă ca temele alese pentru discuţii să fie relevante pentru 

toţi participanţii; 

- este moderator al discuţiilor din interiorul grupului, calitate în care trebuie 

să respecte agenda întâlnirii şi a timpului programat pentru întâlnire, 

trebuie să încurajeze discuţiile şi exprimarea punctelor de vedere şi 

trebuie să fie atent la mesajele nonverbale; 

- trebuie să ofere informaţii de specialitate şi clarificări atunci când acest 

lucru se impune; 

- trebuie să creeze o atmosferă de dezbateri, destinsă şi plăcută, în care 

fermierii să se simtă bine şi în largul lor; 

- trebuie să menţină coeziunea grupului; 

- trebuie să tragă concluzii şi să facă recomandări clare şi precise. 
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Sustenabilitatea grupului este determinată de gradul de satisfacţie al 

fermierilor membri ai grupului. 

 

7.4. Consultanţa de masă 

 

Faţă de consultanţa individuală sau de grup, consultanţa de masă 

urmăreşte transmiterea de informaţii utile unui număr mare de persoane, 

care nu se găsesc în mod obligatoriu în contact unele cu altele. 

De obicei, consultanţa de masă se realizează cu ajutorul mijloacelor 

de comunicare în masă şi se caracterizează prin transmiterea unidirecţională 

a unui flux de informaţii de la consultant la beneficiarii serviciului de 

consultanţă (fermieri). 

 

7.4.1. Consultanţa prin intermediul mass-media 

 

Mass-media poate fi clasificată în: 

- mass-media tipărită, reprezentată de ziare, reviste, cărţi şi broşuri de 

specialitate, pliante, afişe; 

- mass-media audio, reprezentată de radio şi înregistrări audio; 

- mass-media audio-vizuală, reprezentată de televiziune, înregistrări video 

şi internet. 

Mass-media constituie modalitatea cea mai ieftină de transmitere a 

mesajelor către un număr mare de persoane. Se consideră că aceasta are un 

impact mare asupra populaţiei, motiv pentru care constituie un instrument şi 

o metodă de lucru importantă în consultanţă. 

Mass-media este în plină dezvoltare şi se adresează unui număr din 

ce în ce mai mare de persoane. Apariţia sateliţilor de comunicare a făcut 

posibilă comunicarea chiar şi în cele mai izolate locuri. Tehnicile de 

imprimare şi multiplicare s-au perfecţionat şi s-au extins continuu, ceea ce a 

facilitat editarea şi multiplicarea de materiale într-un timp scurt şi la preţuri 

reduse. Înregistrările video sunt în prezent disponibile tuturor, iar 

posibilităţile de transmitere a materialelor video s-au diversificat şi au 

devenit foarte practice. Această dezvoltare a făcut posibilă utilizarea mass-

media în funcţie de nevoile specifice ale unei comunităţi sau ale grupurilor 

de fermieri. 

Serviciile de informare prin intermediul internetului se dezvoltă şi se 

răspândesc rapid. Acestea permit fermierilor să acceseze informaţii tehnice 

şi generale prin intermediul calculatorului în timp real din orice locaţie şi în 

orice moment. 

Tehnicile comunicaţionale sunt într-o continuă schimbare şi 

evoluţie, ceea ce necesită din partea consultantului o perfecţionare şi o 
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pregătire continuă pentru utilizarea acestora, respectiv pentru a învăţa cum 

să le folosească în mod eficient şi creativ. De asemenea, consultanţii vor 

trebui în permanenţă să-şi dezvolte noi abilităţi privind conceperea şi 

adaptarea mesajului de consultanţă, astfel încât acesta să corespundă 

formatului şi cerinţelor utilizării noilor mijloace informaţionale. 

 

7.4.1.1. Funcţiile mass-media 

 

Mass-media îndeplineşte anumite funcţii în societate, cu un rol 

important în procesul de transformare a acesteia. Aceste funcţii se referă, în 

special, la: 

- aducerea în discuţie a celor mai importante probleme; 

- transferul de cunoştinţe; 

- popularizarea noutăților; 

- formarea şi schimbarea de opinii; 

- schimbarea comportamentului. 

Aducerea în discuţie a celor mai importante probleme. Mass-

media poate avea o influenţă importantă asupra a ceea ce credem sau asupra 

a ceea ce discutăm, chiar dacă nu are un efect atât de puternic încât să poată 

decide cum anume să gândim. De exemplu, mass-media poate atrage atenţia 

asupra problemelor cu care se confruntă populaţia în timpul unei lipse a 

grâului pe piaţă şi a măsurilor pe care le-au luat autorităţile pentru a depăşi 

această situaţie deosebită. Presa poate prezenta pe larg şi din diferite puncte 

de vedere problematica adusă în discuţie. Din păcate însă, mass-media tinde 

să prezinte şi să discute asemenea probleme numai în momentele de criză. 

Publicaţiile şi emisiunile TV sau radio pentru fermieri pot juca un rol 

important în stimularea acestora pentru a discuta diverse probleme între ei, 

precum şi cu liderii de opinie şi consultanţii agricoli. 

Mass-media este utilizată cu succes în cazul informării factorilor de 

decizie şi a cercetătorilor asupra situaţiei concrete a fermierilor, precum şi 

pentru evidențierea problemelor cu care aceştia se confruntă. Pe de altă 

parte, mass-media este adesea utilizată de către organizaţiile de producători 

agricoli pentru a împărtăşi experienţa lor fermierilor şi pentru a creşte 

motivaţia acestora de a lucra împreună în vederea rezolvării problemelor lor. 

Transferul de cunoştinţe. Bagajul de cunoștinţe pe care îl 

dobândim despre lumea înconjurătoare este datorat doar parţial observaţiei 

proprii. În bună parte, acesta este determinat de informaţiile dobândite în 

urma discuţiilor cu alţi oameni pornind de la propriile observaţii. O bună 

parte din ceea ce cunoaştem despre lume dobândim din mass-media, deşi 

viziunea pe care ne-o facem în acest mod nu este întotdeauna conformă cu 

realitatea. Trebuie avut în vedere faptul că mass-media este specializată în 
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ştiri, potrivit bine cunoscutului exemplu că „un câine a muşcat un om” este 

un lucru prea banal pentru a atrage atenţia, în timp ce informaţia că „un om 

a muşcat un câine” constituie un fapt ieşit din comun care atrage atenţia şi, 

prin urmare, este o ştire de primă pagină. 

Cunoştinţele sunt mult mai uşor de transferat dacă vin în 

întâmpinarea unor nevoi sau dacă umplu un gol de informare. Noile idei 

transmise prin intermediul mass-mediei sunt mult mai uşor de acceptat dacă 

se leagă de informaţiile deţinute anterior în domeniu, decât dacă încearcă să 

modifice ceea ce era până atunci cunoscut. Oamenii care sunt convinşi că 

deţin informaţii corecte, dar care sunt dovedite ştiinţific a fi incorecte, de 

cele mai multe ori vor avea nevoie de multe informaţii colaterale pentru a fi 

convinşi să renunţe la ideile lor. 

Unele cunoştinţe pot fi transferate prin intermediul mass-media, în 

timp ce acest lucru nu este posibil pentru altele, precum şi pentru unele 

abilităţi. De exemplu, ideea potrivit căreia produsele pesticide pot distruge 

echilibrul ecologic prin eliminarea prădătorilor odată cu insectele 

periculoase poate fi transmisă prin intermediul emisiunilor TV, dar abilitatea 

de a recunoaşte diferitele tipuri de insecte şi de a stabili pragul economic de 

dăunare (PED) poate fi dobândită numai în câmp. 

Cunoştinţele obţinute din cercetări sau din experienţa unor fermieri 

pot fi utilizate în momentul în care sunt prezentate soluţiile de rezolvare a 

problemelor unor fermieri. Soluţiile sunt apreciate în mod deosebit de către 

fermieri dacă sunt prezentate sub forma interviurilor cu alţi fermieri de 

succes, care nu au avut resurse deosebite la dispoziţie şi, totuşi, au reuşit 

să-şi rezolve problemele cu care se confruntau. Informaţiile prezentate astfel 

sporesc abilităţile fermierilor de a căuta soluţii mai bune pentru rezolvarea 

propriilor probleme. 

Popularizarea noutăților. Mass-media reprezintă un factor activ de 

popularizare a inovaţiilor, de stârnire a interesului şi de stimulare a 

acceptării și preluării noutăţilor. 

Formarea şi schimbarea opiniilor. Mass-media poate juca un rol 

important în formarea şi chiar schimbarea opiniilor atunci când populaţia nu 

are păreri bine structurate asupra anumitor probleme. Este necesar un efort 

mult mai mic pentru a îmbrăţişa opinia altora decât pentru a-ţi crea propria 

părere, mai ales atunci când problematica respectivă nu are o semnificaţie 

personală deosebită. De asemenea, mass-media poate avea efecte importante 

asupra schimbării opiniilor atunci când punctul de vedere prezentat diferă 

doar parţial de propriul punct de vedere. 

Suntem înclinaţi să fim mult mai atenți atunci când este vorba despre 

probleme importante şi dorim să aflăm ce cred alţi oameni în această 

privinţă, motiv pentru care încercăm să le cunoaștem părerea prin 
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intermediul mass-media, iar acolo unde este posibil încercăm să discutăm cu 

diferite persoane înainte de a ne forma propriul punct de vedere. 

Opiniile exprimate în mass-media nu sunt întotdeauna unanime, ceea 

ce face uneori extrem de dificil pentru cineva să-şi creeze propriul punct de 

vedere. În această situație, suntem înclinaţi să nu luăm nicio decizie, chiar 

dacă nu realizăm că a nu-ţi schimba opinia este, în sine, tot o decizie. 

Deși fermierii nu acceptă prea uşor cunoştinţele şi opiniile transmise 

prin intermediul mass-media, aceştia le folosesc totuşi pentru a-şi forma 

propriile opinii. Dar, pe lângă informațiile primite prin intermediul mass-

media, aceștia vor utiliza şi alte surse de informare, cum ar fi discuţiile cu 

vecinii, cu liderii de opinie sau consultanţii agricoli. 

Schimbarea comportamentului. Mass-media poate fi utilizată 

pentru schimbarea modelelor comportamentale, mai ales atunci când aceste 

schimbări nu sunt majore şi sunt relativ neimportante sau în cazul în care 

acestea ajută la îndeplinirea unei dorinţe existente anterior. Reclama are 

foarte mult succes în aceste cazuri. Reclamele concepute inteligent atrag 

atenţia consumatorilor asupra produselor de care aceştia au nevoie, dar de 

care nu ştiau că există sau nu erau convinși de importanța și valoarea lor, 

sau ajută oamenii să ia decizii în legătură cu instituţia (compania) de la care 

să cumpere diferite produse. Astfel, în cazul în care mai multe companii 

produc îngrăşăminte chimice sau pesticide cu aceeaşi compoziţie, fiind 

diferită doar marca, publicitatea şi reclama pot influenţa decizia fermierilor 

spre o marcă sau alta. 

Există diverse aspecte personale cum ar fi renunţatul la ţigări sau 

scăderea în greutate cu privire la care oamenii ar dori să se schimbe, dar 

găsesc extrem de dificil procesul de schimbare pentru a-l duce până la capăt. 

Schimbările comportamentale importante pot apărea în momentul în care 

mass-media prezintă oameni care au avut succes în realizarea unor 

asemenea schimbări. 

 

7.4.1.2. Selectivitatea mass-media 

 

Pentru atragerea atenţiei prin intermediul unui mesaj transmis prin 

mass-media sunt avute în vedere caracteristicile procesului de percepție. 

Totuși, în situaţia în care oamenii trebuie să ia o decizie importantă, mass-

media pare a avea un efect direct slab. Acest lucru este determinat de faptul 

că atât emitentul, cât şi receptorul, au tendinţa de a apela la o serie de 

procese selective atunci când utilizează mass-media. Adesea, ca urmare a 

acestor procese selective, mesajul emitentului ajunge puternic distorsionat la 

receptor. Aceste procese cuprind: 
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- selectivitatea conceptuală; 

- selectivitatea atenţiei; 

- selectivitatea percepţiei; 

- selectivitatea memorării; 

- selectivitatea acceptării; 

- selectivitatea discuţiilor. 

Selectivitatea conceptuală. Nu toate informaţiile disponibile de la 

toate sursele sunt publicate în ziare şi reviste sau difuzate de posturile de 

televiziune sau de radio. De fapt, acest lucru ar fi chiar imposibil, din lipsă 

de spaţiu şi de timp. Astfel, în mod conştient sau inconştient, redactorii 

decid ce vor include şi ce vor exclude dintre materialele şi informaţiile 

disponibile. Acest proces de selecţie este influenţat de credinţele şi valorile 

redactorilor, de dorinţele consumatorilor de media, de interesele sponsorilor 

și publicitate etc., în acest mod fiind realizată o formă de restricţionare a 

accesului populaţiei la informaţie. 

În cazul în care la baza acestui proces de selectivitate stau 

considerente de ordin comercial, mass-media va face cunoscut publicului 

doar ceea ce consideră că acesta doreşte să citească, să audă sau să vadă. 

Mass-media trebuie să se bucure de libertate care se traduce prin 

libertatea editorului de a alege şi de a publica orice informaţie doreşte, cu 

excepţia restricţiilor cu privire la informaţiile ce vizează securitatea 

naţională. Totuşi, sunt şi ţări în care mass-media, în special televiziunea şi 

radioul, sunt utilizate cu precădere în sprijinul propagandei autorităţilor 

guvernamentale, de aceea acestea vor publica doar ceea ce autorităţile 

afirmă că este bine pentru ţară sau pentru populaţie, chiar dacă, în fapt, 

aceasta slujeşte intereselor personale sau ale liderilor de partid, iar efectul 

este, mai degrabă, creşterea neîncrederii în mass-media. 

Selectivitatea atenţiei. Nimeni nu poate urmări tot ceea ce se 

prezintă la televizor, auzi tot ceea ce se transmite la radio sau citi tot ceea ce 

se prezintă în presa scrisă. De aceea, se apelează la selectarea informaţiilor 

din articole sau emisiuni. 

Procesul de selecţie are la bază satisfacerea unor necesităţi personale 

prin intermediul citirii, ascultării sau vizionării. Aceste necesităţi pot fi 

nevoia de a rezolva anumite probleme, de a şti ce se întâmplă în jurul nostru 

sau pur şi simplu nevoia de relaxare. De asemenea, aceste necesităţi mai pot 

proveni din nevoia de a participa la discuţii cu prietenii sau colegii, ori de a 

avea confirmarea propriului punct de vedere. 

Selectivitatea percepţiei. Fiecare persoană tinde să interpreteze 

mesajele cu care nu este de acord pentru a-şi schimba cât mai puţin propria 

părere în domeniul respectiv. Ca atare, mesajele sunt adesea decodate diferit 

de modul în care emitentul le-a trimis. 
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Exemplele sunt diverse şi sugestive în acest sens. Astfel, o campanie 

de consultanţă din Orientul Mijlociu destinată încurajării fermierilor de a 

tăia coarnele vacilor a eşuat din cauza modului cum a fost perceput mesajul. 

În acest sens, a fost creat un poster în care, în paralel, se arăta procedura 

corectă şi cea incorectă. Posterul nu a fost testat înainte, iar rezultatul a fost 

exact opus. Fermierii au fost atraşi de partea posterului marcată cu un X de 

culoare roşie (în sensul de variantă incorectă), pe care au considerat-o ca 

fiind varianta corectă din moment ce a fost pusă în evidenţă, în timp ce 

varianta corectă a fost considerată a fi cea care trebuie evitată (Hoffman, 

1990). 

Selectivitatea memorării. Este imposibil ca cineva să-şi amintească 

tot ceea ce a citit, auzit sau vizionat. Oamenii tind să uite, în primul rând, 

informaţiile care nu se potrivesc cu opiniile pe care le au, care îi pun în 

dilemă sau care nu le fac plăcere. În schimb, aceştia îşi amintesc mult mai 

uşor detalii ale unor discuţii cu colegii sau prietenii decât cele pe care le-au 

citit în diverse articole sau le-au auzit la televizor sau radio. 

Selectivitatea acceptării. Este foarte posibil să ne amintim o 

anumită reclamă sau prezentare în care se afirmă că un anumit produs este 

mai bun decât altul, dar nu întotdeauna vom fi de acord cu aceasta. 

Tindem să acceptăm mai uşor ideile care sunt mai aproape de 

credinţele noastre, pe care le înţelegem şi care ne servesc la ceva. De 

asemenea, suntem mai puţin refractari la mesajele conţinute în publicitatea 

televizată în care oameni obişnuiţi sau cunoscuţi îşi schimbă comporta-

mentul ca urmare a influenţei dovezii sociale (dovada că şi alţii fac la fel). 

De asemenea, tindem să selectăm mesajele pe care le acceptăm, dar adeseori 

preluăm în mod inconştient mesaje din ceea ce vizionăm, auzim sau citim. 

Selectivitatea discuţiilor. Nu avem timp să dicutăm cu alţii despre 

tot ceea ce am aflat nou din mass-media. S-a dovedit că discutăm în 

principal despre acele lucruri care sunt în concordanţă cu opiniile prietenilor 

sau cunoscuţilor, care îi interesează sau care le-a atras atenţia. În mod 

similar, tindem să discutăm în primul rând cu prietenii sau colegii care au 

opinii similare cu ale noastre, pentru a ni le confirma. 

În cercurile profesionale se tinde să se discute cu specialişti din 

acelaşi domeniu sau din domenii înrudite. De exemplu, fermierii care 

practică agricultura ecologică discută în principal cu fermierii care au 

aceleaşi convingeri în privinţa acestui sistem de producţie agricolă. 
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7.4.1.3. Alegerea strategiei comunicaţionale prin intermediul 

mass-media 

 

În general, se poate aprecia că fermierii sunt refractari atunci când 

prin intermediul mass-media se încearcă să se promoveze schimbări 

comportamentale sau de gândire, deşi, de cele mai multe ori, sursele care 

emit aceste mesaje sunt responsabile şi în măsură să facă acest lucru. 

Credibilitatea sursei şi relevanţa ei sunt foarte importante în acest proces. 

În general, credibilitatea va fi ridicată dacă: 

- sursa care emite mesajul prin intermediul mass-media (consultantul) este 

considerată de către receptorii mesajului (fermieri) a fi un expert în 

domeniu; 

- receptorii şi sursa sunt în concordanţă cu privire la aspectele importante 

ale mesajului; 

- receptorii sunt convinşi că sursa care emite mesajul încearcă să le 

servească propriile interese. 

Credibilitatea sursei nu este aceeaşi pentru toţi receptorii mesajului. 

Astfel, o anumită sursă poate fi percepută ca fiind credibilă de către unii 

fermieri, în timp ce alţii o consideră necredibilă. Totuşi, oamenii bine 

cunoscuţi şi foarte respectaţi tind să aibă credibilitate asupra unui număr mai 

mare de receptori. 

O strategie comunicaţională prin intermediul mass-media trebuie să 

ţină cont de cunoştinţele, limbajul, atitudinea, problemele, preocupările şi 

obiectivele fermierilor. 

Fermierii trebuie să îşi dorească informaţia înainte ca aceasta să 

ajungă să le schimbe comportamentul sau mentalitatea. Aceasta constituie o 

problemă dificilă în cadrul consultanţei agricole atunci când fermierii 

consideră că au prea puţin de învăţat de la consultant. Ei pot accepta faptul 

că sfaturile experţilor pot fi utile, dar nu acceptă întotdeauna că aceste 

sfaturi sunt folositoare pentru ei. Consultanţii care se confruntă cu o 

asemenea situaţie trebuie să convingă fermierii că preluarea şi utilizarea 

informaţiilor este în folosul lor. Informaţiile relevante, mai ales în cazul în 

care sunt prezentate sub formă de demonstraţii, sunt în măsură să atragă 

atenţia asupra unei probleme. Mai mult decât atât, acestea pot crea o nevoie 

continuă de informare asupra potenţialelor probleme şi a modului eficient în 

care acestea pot fi rezolvate. 

Consultanţii trebuie să recurgă la strategii indirecte care par a 

prezenta un interes mai mare pentru fermieri, în cazul în care aceştia nu 

arată entuziasm pentru informare. Astfel, consultanţii pot insera diverse 

informaţii în cadrul programelor de divertisment, sau pot combina temele 

prezentate de ei cu altele de care fermierii au nevoie. 
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Mass-media este utilizată adesea ca formă de comunicare 

unidirecţională, de la un consultant, expert sau o persoană de decizie către 

fermieri, dar poate fi utilizată uneori şi într-un mod mult mai participativ. 

 

7.4.1.4. Prezentarea mesajului de consultanţă transmis prin mass-

media 

 

Publicaţiile tehnice ale serviciilor de consultanţă trebuie să prezinte 

informaţiile într-o formă cât mai uşor de înţeles. Pentru a face un mesaj uşor 

de înţeles şi de receptat, trebuie respectate următoarele reguli: 

 Utilizarea unui limbaj simplu. Trebuie folosite propoziţii simple, 

utilizând cuvinte comune, cu înţeles concret. Termenii tehnici trebuie 

explicaţi, iar limbajul abstract şi jargonul trebuie evitate. 

 Structurarea clară a mesajului. Ideile trebuie prezentate în ordine logică, 

făcându-se o distincţie clară între aspectele importante şi cele subsidiare. 

Prezentarea trebuie să fie clară, tema centrală trebuind tot timpul să fie 

vizibilă, astfel încât întregul mesaj să fie perceput cu uşurinţă. 

 Prezentarea materialului astfel încât să atragă şi să menţină atenţia. 

Stilul trebuie să fie interesant, atractiv, personal şi suficient de diversificat 

pentru a menţine interesul cititorului. 

Textele trebuie scrise ţinând seama de aceste reguli în scopul 

îmbunătăţirii gradului lor de înţelegere, a atractivităţii şi satisfacerea 

nevoilor cititorului. Cercetările au arătat că aceste principii sunt aplicabile 

nu doar acelui segment al populaţiei cu un grad mai redus de cultură, ci, în 

egală măsură, şi celor educaţi. Înţelegerea se îmbunătăţeşte dacă cel care 

redactează materialul îl adaptează la cunoştinţele şi interesele grupului ţintă. 

Un text structurat poate fi mult mai uşor de înţeles. Reducerea 

textelor prea lungi pare să fie strategia cea mai eficientă. O manieră de 

redactare atractivă poate îmbunătăţi gradul de înţelegere al unui text dacă 

acesta este bine structurat. Dar, în aceeaşi măsură, poate face greu de înţeles 

un text impropriu structurat. 

Cea mai eficientă manieră de transmitere a unui mesaj, în multe 

zone, depinde de tradiţiile transmise prin „literatura orală”. Mulţi fermieri 

sunt deschişi la sfaturile prietenilor, preoţilor etc. Consultanţii trebuie să 

studieze aceste tradiţii pentru a fi capabili să adapteze mesajele şi maniera 

lor de prezentare la aşteptările şi experienţele grupului ţintă. 

Companiile de publicitate pre-testează deseori mesajul lor publicitar 

pentru a se asigura că acesta este clar şi uşor de înţeles. Un eşantion mic din 

grupul ţintă este testat, iar reacţiile lui sunt analizate pentru a se observa 

dacă s-a înţeles corect mesajul pe care compania încearcă să îl transmită. 
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Acest procedeu de feedback îi furnizează emitentului mesajului posibilitatea 

de a adapta conţinutul sau structura mesajului înainte de a cheltui bani şi 

timp în campania publicitară. 

Este importantă testarea nu doar a mesajelor scrise, ci şi a imaginilor 

care vor fi utilizate în mass-media, pentru că fermierii nu sunt obişnuiţi să 

interpreteze mesajele, existând riscul de a înţelege mesajul greşit. Aceştia 

trebuie întrebaţi ce au înţeles din mesaj, iar răspunsurile lor trebuie 

prelucrate astfel încât mesajul transmis să fie îmbunătăţit. În niciun caz, 

fermierii nu trebuie să fie ridiculizaţi pentru greşelile lor în interpretarea 

mesajului. 

Înainte de a face public un mesaj de consultanţă prin intermediul 

mass-media, trebuie să se răspundă la următoarele întrebări: 

1. Care este scopul urmărit? 

2. Care este problema pentru care se încearcă să se stârnească interesul? 

3. Cui se adresează mesajul? 

- Care este nivelul de educaţie a grupului ţintă? 

- De ce anume este interesat grupul ţintă? 

- Cât de multe ştiu fermierii despre problemele care-i interesează? 

Autorii mesajelor care se transmit prin intermediul mass-media 

trebuie să fie familiari cu problemele grupului ţintă. Trebuie să se întrebe 

care sunt cele mai bune metode pentru a ajuta la rezolvarea acestor 

probleme. Mesajele trebuie elaborate pentru o audienţă clar definită, 

utilizând un limbaj adecvat gradului de înţelegere al fermierilor, selectând 

informaţiile care îi interesează pe aceştia şi utilizând un mijloc de presă care 

să îi atragă şi căruia să îi dea atenţie. Fermierii citesc mai rar reviste 

ştiintifice pentru că au dificultăţi în a înţelege terminologia specifică. În 

schimb, oamenii de ştiinţă sunt mai interesaţi de revistele de specialitate şi 

mai puţin de revistele de popularizare, atunci când doresc să se informeze 

asupra unei anumite probleme specifice. 

De regulă, utilizatorii de mass-media sunt interesaţi de: 

- subiectele care au consecinţe sau implicaţii directe pentru ei, familia sau 

prietenii lor; 

- oamenii pe care îi cunosc sau cu care se identifică; 

- evenimentele legate de domeniul de activitate care îi interesează și care se 

petrec în vecinătate; 

- locuri cunoscute sau importante pentru ei; 

- informații apropiate geografic și psihologic de ei; 

- conflicte și stări emoționale; 

- succese și noi descoperiri; 

- orice este extraordinar sau ieşit din comun. 
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Mesajele transmise prin mass-media pot fi de următoarele tipuri: 

- mesaje anticipatoare de evenimente care vizează evenimente sau lucruri 

care urmează să se petreacă; 

- mesaje post-evenimente care oferă informaţii cu privire la evenimentele 

petrecute; 

- mesaje de informare care oferă informaţii utile de diferite tipuri, cum ar fi 

tehnologiile de producţie, rapoarte ştiinţifice, statistici, tendinţe, oferte 

etc.; 

- mesaje de caracterizare care descriu persoane, instituţii, organizaţii, 

activităţi, procese, produse etc. 

Autorii articolelor care apar în mass-media pot prezenta uneori 

exagerat informaţiile factuale sau le pot prezenta într-o manieră dramatizată. 

În general, abordarea dramatică este considerată a avea un impact emoţional 

mai mare şi, de aceea, atrage o mai mare audienţă, comparativ cu o abordare 

factuală. Apelul la sentimente stimulează discuţiile între cei care au 

recepţionat mesajul, iar probabilitatea de modificare a comportamentului 

sau mentalităţii acestora este mai mare. Oricum, nu toate încercările de 

dramatizare au succes. Se ştie că dramatizarea poate creşte impactul 

mesajului, dar, în acelaşi timp, poate avea ca efect şi reducerea înclinaţiei 

audienţei faţă de receptarea mesajelor prezentate atunci când se exagerează 

cu dramatizarea. 

 

7.4.1.5. Caracteristicile mass-media 

 

Televiziunea, ca modalitate de susţinere a activităţii de consultanţă, 

implică costuri ridicate şi, de aceea, aceasta nu poate fi inclusă în proiectele 

de consultanţă de scurtă durată, ce beneficiază de resurse financiare limitate. 

Se recomandă includerea în programul televiziunii naţionale sau regionale a 

unor programe care au ca temă principală agricultura, în care să fie 

prezentate subiecte de interes general sau noutăţi ştiinţifice din domeniul 

agricol. 

Radioul reprezintă cel mai important mijloc de comunicare în masă 

pentru fermierii din zonele mai puţin dezvoltate. Programele destinate 

fermierilor trebuie difuzate la orele la care aceştia şi familia lor pot să le 

asculte, de obicei dimineaţa devreme, înainte de a merge în fermă, sau seara 

după ce se întorc acasă. Realizatorii emisiunilor trebuie să câştige încrederea 

ascultătorilor prin adaptarea conţinutului programului la problemele de 

interes local. 

În cadrul discursului radio, trebuie avute în vedere următoarele 

reguli: 
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- trebuie identificate subiectele de interes pentru ascultători; 

- limbajul trebuie adaptat la nivelul de înţelegere al ascultătorilor; 

- ideile de bază trebuie repetate înainte; 

- trebuie utilizate exemple concrete; 

- mesajele nu trebuie să fie prea lungi (circa 3 minute). 

Interviurile radio cu fermierii care au succes au un efect important 

asupra comunității de fermieri, în special a celor care se identifică cu 

fermierii intervievați. Pentru realizarea unui interviu, trebuie avute în vedere 

următoarele reguli: 

- trebuie discutate anterior tema şi întrebările preconizate; 

- trebuie ca persoanele intervievate să fie cât mai relaxate, această stare 

putând fi obţinută printr-o discuţie informală înainte de interviu; 

- trebuie evitate subiectele neaşteptate care nu sunt stăpânite; 

- întrebările trebuie să fie scurte şi deschise, să stimuleze intervievatul să 

răspundă. 

Ziarele reprezintă unul dintre mijloacele de informare în masă cele 

mai utilizate pentru difuzarea de ştiri şi informaţii. În cadrul articolelor 

zilnice care sunt incluse în ziarele de largă circulaţie, informaţiile despre şi 

pentru mediul rural reprezintă doar o mică parte. În schimb, ziarele locale 

dedicate mediului rural pot avea rubrici special destinate consultantului 

agricol. Realizatorii acestor articole trebuie să acorde o atenție deosebită 

limbajului, care trebuie să fie adecvat audienţei rurale. 

Publicaţiile de specialitate sunt foarte importante pentru direcţionarea 

informaţiilor tehnice de consultanţă către un grup ţintă. Revistele dedicate 

comunității de fermieri reprezintă surse foarte importante pentru informarea 

profesională. În consecinţă, acestea devin un instrument important pentru 

consultant, fiind destinate în special fermierilor mai educaţi. 

Cărţile de specialitate joacă un rol important şi în continuă creştere 

în ceea ce priveşte informarea şi formarea profesională a fermierilor și a 

celor interesați de domeniul agriculturii. 

Consultanţii trebuie să stabilească ce mijloace de informare 

utilizează în principal fermierii şi să discute cu ei înainte de a alege mijlocul 

pe care îl vor utiliza în activitatea de consultanţă agricolă. Modalităţile în 

care audienţa utilizează diferitele forme de informare (tabelul 4) au fost 

intens studiate. 

Se poate afirma că oamenii petrec mult mai mult timp vizionând 

emisiunile la televizor sau audiind emisiunile radio decât citind presa scrisă. 

Oamenii educaţi acordă o mai mare atenţie presei scrise, în special 

revistelor. Presa scrisă le oferă acestora posibilitatea de a selecta articolele 

care prezintă cel mai mare interes pentru ei. În acelaşi timp, aceştia vor 

acorda mai multă atenţie programelor de informare şi de ştiri urmărite la 
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televizor, decât programelor de divertisment. Pentru atragerea interesului şi 

a celor mai puţini educaţi, mass-media a recurs la diferite tehnici, cum ar fi 

inserarea programelor de ştiri sau de informare între două programe de 

divertisment. 

 

Tabelul 4 

Unele caracteristici ale mass-media, benefice pentru consultanţă 

(Van den Ban şi Hawkins, 1996) 

Caracteristici TV Radio Ziare Reviste Pliante 

Interpretarea mesajului de către receptor ** **** *** ** ** 

Gradul de feedback * * * ** ** 

Activitatea receptorului * ** ** ** *** 

Mărimea auditoriului **** *** *** ** ** 

Nivelul de educaţie al auditoriului 
*** 

1
 

* 
2
 

** 
1
 

* 
2
 

*** ** ** 

Costul mesajului *** * ** ** * 

Costul plătit de serviciul de consultanţă ** * * * *** 

Gradul de credibilitate a sursei *** * * ** *** 

Accesul receptorilor la mass-media * ** * *** **** 

Decizia consultantului cu privire la mesaj * * * ** **** 

(Numărul steluţelor indică măsura în care mass-media are caracteristica respectivă; 

1 - țări sărace, 2 - ţări bogate) 

 

 

7.4.2. Expoziţiile și târgurile agricole şi rurale 

 

Expoziţia agricolă constă într-o manifestare, de obicei anuală, la care 

sunt prezentate: 

- tractoare, maşini, utilaje, echipamente şi instalaţii agricole; 

- îngrăşăminte, produse pesticide, regulatori de creştere etc.; 

- diferite materii şi materiale ce constituie inputuri în procesul de producţie 

agricolă; 

- soiuri şi hibrizi; 

- tehnologii agricole moderne; 

- servicii pentru fermieri; 

- produse ale fermierilor. 

Cu ocazia expozițiilor agricole, instituţiile de dezvoltare a spaţiului 

rural (precum instituțiile specializate în acordarea de consultanţă, asociaţiile 

fermierilor etc.) amenajează standuri de informare a populaţiei. De 

asemenea, expoziţia agricolă constituie un forum de discuţii, precum şi o 

oportunitate de schimburi de experienţă şi realizarea de contacte. 
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Expoziţia agricolă se adresează întregii ţări sau numai unei regiuni, 

având rolul: 

- de informare a comunității de fermieri; 

- de a face cunoscute noutăţile şi de promovare a inovaţiilor; 

- de a trezi spiritul de competiţie al fermierilor; 

- de a stârni interesul pentru posibilităţile de dezvoltare a fermierilor; 

- de a crea condiţii pentru un schimb de experienţă eficient. 

Expoziţiile agricole includ elemente de consultanţă individuală 

(discuţii individuale de consultanţă cu fermierii) şi metode de consultanţă de 

grup (discuţii de grup, informări, demonstrații). 

La pregătirea unei astfel de manifestări complexe trebuie să participe 

activ mai mulţi parteneri, respectiv serviciul de consultanţă agricolă, 

reprezentanţi ai grupurilor de fermieri, autorităţile locale şi centrale. 

Planificarea expoziţiei agricole şi buna derulare a activităţii este 

asigurată de un comitet de organizare compus din reprezentanţi ai 

instituţiilor participante. 

Alegerea localităţii în care are loc expoziţia agricolă se va face în 

funcţie de poziţia geografică a acesteia, astfel încât să facă posibil accesul a 

cât mai multor fermieri, precum şi în funcţie de accesibilitatea și 

posibilităţile de transport ale participanţilor. 

Se recomandă ca expoziţia agricolă să fie organizată într-o perioadă 

astfel încât să permită participarea a cât mai multor fermieri, în afara 

perioadelor de campanie sau după recoltarea majorităţii produselor agricole. 

La organizarea unei expoziţii agricole trebuie să se ţină cont de 

următoarele aspecte: 

- trebuie făcut cunoscut programul expoziţiei pe diferite căi (afişe, pliante, 

invitații, pagină web, email-uri de informare etc.) și cu suficient timp 

înainte de eveniment, astfel încât fermierii să poată să-și facă programul 

pentru a putea participa la expoziţie; 

- invitaţii de onoare trebuie să deschidă oficial expoziţia; dacă aceştia nu 

mai pot participa sau întârzie, atunci expoziţia va fi deschisă neoficial de 

către organizatori; 

- cu ajutorul unui comitet de organizare se va pune la punct un sistem de 

îndrumare şi informare a participanților şi se vor elabora pliante şi planuri 

ale standurilor; 

- trebuie amenajat un punct de intervenţie medicală care să poată oferi 

prim-ajutor în caz de necesitate; 

- trebuie amenajate grupuri sanitare; 

- trebuie amenajat un spaţiu de parcare; 

- se recomandă amenajarea unor spaţii pentru activităţi specifice de 

restaurant (pentru servirea mesei); 
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- se recomandă includerea unor programe artistice şi organizarea de 

concursuri pe durata desfăşurării expoziţiei. 

 

7.4.3. Campaniile de consultanţă 

 

Scopul principal al unei campanii de consultanţă îl reprezintă 

transmiterea sistematică de informaţii prin intermediul unor manifestări sau 

cu ajutorul mijloacelor de comunicare în masă către întreaga populaţie a 

unei ţări sau către anumite grupuri de beneficiari. 

În cadrul campaniilor de consultanţă, serviciul de consultanţă se 

concentrează pe un mesaj central, obiectivul fiind propagarea acestui mesaj 

cât mai repede posibil prin intermediul mass-media şi a metodelor de 

consultanţă de masă, ca, de altfel, prin toate mijloacele de care dispune 

consultantul. Pe parcursul campaniei de consultanţă, folosirea unei game 

largi de metode de comunicare şi consultanţă cu un singur subiect central 

este menită să realizeze un transfer eficient de informaţii către întreaga 

comunitate agricolă sau chiar către întreaga populaţie rurală. 

În cadrul campaniilor de consultanţă vor fi incluse persoane 

influente şi organizaţii care activează în și pentru agricultură și spaţiul rural, 

cum ar fi asociaţiile de producători agricoli, uniuni ale asociațiilor de 

fermieri, societăţi de creditare şi comercializare a producţiei agricole, 

furnizori de inputuri pentru agricultură, reprezentanţi ai unor partide 

politice, administraţia locală şi centrală etc. 

La nivelul localităţilor rurale, campania de consultanţă popularizează 

un mesaj standard elaborat la nivel naţional sau judeţean, care este eventual 

completat de consultanţii locali. 

Campania de consultanţă agricolă trebuie să îndeplinească în 

procesul de consultanţă două funcţii, şi anume: 

- să trezească interesul comunității de fermieri cu privire la îmbunătăţirea 

procesului de producţie agricolă (cultivarea speciilor mai rentabile, 

modalități de prevenire sau de rezolvare a unor probleme, înfiinţarea unor 

organizaţii de ajutor reciproc etc.); 

- să ofere soluţii pentru rezolvarea unor probleme sau pentru atingerea unor 

obiective specifice. 

Dacă în campania de consultanţă agricolă este vizată o tehnică 

agricolă nouă, atunci aceasta trebuie să fie completată de acţiuni specifice 

consultanţei individuale şi de grup. 

Hotărâtor pentru succesul unei campanii de consultanţă este 

informarea grupurilor de fermieri asupra scopului acesteia, precum şi 

motivarea lor pentru o participare activă în acest proces. 
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Având în vedere complexitatea campaniei de consultanță agricolă, 

precum şi numărul mare de acțiuni și participanţi, pentru reuşita acesteia 

sunt necesare pregătiri minuţioase. Pentru ca o campanie de consultanţă să 

fie atractivă pentru comunitatea de fermieri și populaţia rurală se recomandă 

includerea în program a unor discuţii cu personalități cunoscute și apreciate 

de către fermieri, organizarea unui program cultural, organizarea de 

manifestări sportive etc. 

 

7.4.4. Alte forme de consultanţă de masă 

 

Scrisorile și email-urile de informare pot fi foarte folositoare, în 

special atunci când consultanţii au acces la o listă de adrese ale fermierilor. 

Procesarea computerizată a informaţiei și transmiterea on-line a acestor 

scrisori de informare a simplificat și eficientizat mult acest sistem de 

transmitere a mesajului de consultanță unui număr mare de fermieri. 

Acestea pot fi trimise fermierilor regulat, la numite intervale de timp, sau 

atunci când se impune, la nevoie. Odată cu mesajul transmis prin email pot 

fi transmise ataşat şi fișiere cu informaţii care conțin text, imagini, 

prezentări video. Fișierele cu informaţii pot fi făcute accesibile fermierilor şi 

prin intermediul diferitelor sisteme electronice de transfer. 

Afişele, exponatele, pliantele, prospectele şi fluturaşii sunt mijloace 

relativ ieftine prin care se transmite unui grup ţintă un anumit mesaj scurt şi, 

de obicei, codificat prin imagini. 

Tehnologia tipăririi acestor materiale de informare este tot mai 

accesibilă, dar modalitatea de concepere a conţinutului şi modul de 

prezentare a mesajului trebuie atent studiate pentru a se evita o decodificare 

greşită din partea fermierilor. 

Afişele sunt utilizate pentru anunţarea unui eveniment (zi de 

informare, demonstraţie, curs etc.), realizarea de publicitate pentru anumite 

produse sau servicii, atragerea atenţiei şi stârnirea interesului fermierilor cu 

privire la elemente de interes pentru aceştia. Afişele trebuie să aibă un 

conţinut cât mai redus, simplu, cu text care să atragă atenţia şi să poată fi 

citit de la distanţă cu uşurinţă. Este de dorit ca un afiş să aibă cel mult trei 

culori, mai multe culori distrăgând atenţia. Afişele trebuie să fie amplasate 

în locuri frecventate de grupul ţintă (biroul de consultanţă, primărie, 

magazine etc.), bine vizibile şi localizate la nivelul ochilor. Este de preferat 

ca afişele să fie amplasate cu 1 - 3 săptămâni înainte de evenimentul anunţat 

şi în aşa fel încât să fie protejate de condiţiile meteo. 

Exponatele includ imagini fotografice sau proiectate, modele 

demonstrative etc. care sunt utilizate pentru conştientizarea, atragerea 

atenţiei şi stârnirea interesului fermierilor. Acestea sunt utilizate în locurile 
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frecventate de către fermieri, cu ocazia demonstraţiilor sau a târgurilor şi 

expoziţiilor agricole. 

Pliantele şi prospectele sunt utilizate ca instrumente de informare a 

fermierilor. Prin intermediul lor sunt furnizate informaţii suplimentare în 

timpul demonstraţiilor, zilelor de informare şi a zilelor în teren, a târgurilor 

şi expoziţiilor agricole. Informațiile furnizate trebuie să fie cât mai clare, 

corecte şi actuale și să vizeze un singur subiect. 

Fluturaşii sunt foi simple, de diferite dimensiuni, ce conţin un singur 

mesaj, care este formulat cât mai simplu şi mai clar şi care are rolul de a 

atrage atenţia cu privire la un eveniment sau un lucru deosebit. 
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Capitolul VIII 

ELABORAREA ȘI MANAGEMENTUL 

PROIECTELOR 
 

 

 

8.1. Inovarea, cercetarea și progresul tehnologic 

 

Cercetarea, educația și inovarea sunt trei direcții centrale și 

puternic interdependente ale societății bazate pe cunoaștere. Împreună, ele 

sunt denumite „triunghiul cunoașterii”. Triunghiul cunoaşterii „cercetare-

educație-inovare”, corespondent în triunghiul concret reprezentat de institute 

de cercetare, universităţi, administrație şi companii, reprezintă conştien-

tizarea necesității conjugării forţelor pentru a găsi şi a urma o traiectorie 

unică de dezvoltare durabilă. 

Inovarea reprezintă în prezent unul dintre „neofactorii de producţie” 

ce conferă un avantaj comparativ deosebit şi o garanţie a succesului 

întreprinderii (inclusiv agricole) în contextul globalizării şi al unui climat 

concurenţial din ce în ce mai acerb. 

Inovarea este o activitate orientată către generarea, asimilarea și 

valorificarea rezultatelor cercetării-dezvoltării în sfera economică și socială, 

fiind caracterizată de următoarele definiții (Legea 324/2003): 

a) Inovarea de produs presupune introducerea în circuitul economic a unui 

produs nou sau cu unele caracteristici îmbunătățite în mod semnificativ, 

astfel încât să se ofere consumatorului servicii noi sau îmbunătăţite. 

b) Inovarea tehnologică constă în introducerea în circuitul economic a unui 

proces sau a unei tehnologii ori ameliorarea semnificativă a celor 

existente, inclusiv îmbunătățirea metodelor de gestiune și organizare a 

muncii. 

c) Transferul tehnologic este ansamblul de activități desfășurate cu sau fără 

bază contractuală, pentru a disemina informații, a acorda consultanță, a 

transmite cunoștințe, a achiziționa utilaje și echipamente specifice, în 

scopul introducerii în circuitul economic a rezultatelor cercetării, 

transformate în produse comerciale și servicii. 

d) Valorificarea este procesul prin care rezultatele cercetării competitive 

ajung să fie utilizate conform cerințelor activității industriale sau 

comerciale, în viața socială, economică și culturală. 

e) Diseminarea reprezintă transmiterea informațiilor, a experienței și a 

bunelor practici, precum și cooperarea pentru promovarea inovării, 
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pentru sprijinirea celor care vor să-și creeze întreprinderi inovative și 

pentru sprijinirea proiectelor inovative. 

f) Absorbția inovării constă în capacitatea mediului socio-economic de a 

îngloba inovarea în mod deosebit în întreprinderi, de a utiliza, de a 

transforma și de a lărgi cunoștințele despre rezultatele inovării, în scopul 

de a se extinde posibilitatea aplicării acestor rezultate în noi produse, 

procese sau servicii. 

Rolul cercetării este esenţial, atât în crearea condiţiilor biologice, 

cât şi tehnico-economice care stau la baza agriculturii durabile şi eficiente 

economic (Rusu, 2005). Soluţionarea marilor obiective ale producţiei 

agricole impune amplificarea cercetărilor ştiinţifice şi tehnologice în toate 

zonele agricole şi pentru toate tipurile de ferme. Soluţiile preconizate trebuie 

să ţină seama de diversitatea sistemelor de cultură şi de condiţiile cadrului 

natural local, pentru a fi cât mai eficiente şi legate concret de organizarea şi 

optimizarea agroecosistemului. 

Inovarea este un proces, iar inovația este rezultatul unui proces de 

inovare, prin care se introduce o noutate, o schimbare etc. în scopul 

îmbunătățirii calității vieții omului, ca individ sau societate. 

Inovația reprezintă un factor fundamental, motor al lumii pe care o 

trăim, iar managementul proiectelor creează posibilitatea ca rezultatele unei 

gândiri novatoare să fie implementate în practică și producție printr-o 

terminologie acceptată de: instituții de finanțare și implementare, 

proiectanți, executanți, beneficiari etc. 

Fondurile pentru finanțarea proiectelor pot fi obţinute prin două 

mari modalităţi (David, 2006): 

- prin alocare directă, din surse financiare publice sau private; 

- prin competiţie, din surse financiare publice sau private. 

Fondurile alocate direct urmăresc să rezolve obiectivele strategice 

ale finanţatorului. Un astfel de exemplu este alocarea unor fonduri de către 

firmele producătoare de pesticide, îngrășăminte, soiuri și hibrizi etc. pentru 

testarea efectului acestora. 

Mecanismul principal în obţinerea fondurilor pentru cercetare-

dezvoltare-implementare este grantul. 

Grantul reprezintă o formă specifică de finanţare, pe baze 

competitive, a temelor de cercetare ştiinţifică de interes naţional, cu un 

pronunţat caracter de originalitate. 

Grantul, respectiv suma de bani nerambursabilă, se acordă unui 

cercetător individual sau coordonatorului unei echipe de cercetare dintr-o 

instituţie de învăţământ superior acreditată, institut de cercetare, unităţi şi 

structuri de cercetare de drept public sau privat pentru realizarea, într-o 

perioadă de timp determinată, a unei activităţi de cercetare ştiinţifică care 
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aduce contribuţii la dezvoltarea cunoaşterii și/sau crearea unei valori noi. 

Grantul poate asigura finanţarea unor activităţi de cercetare, dar şi 

procurarea de echipamente de cercetare, realizarea de publicaţii sau 

brevetarea rezultatelor cercetării, comunicări ştiinţifice, burse de cercetare etc. 

Granturile se acordă pe baza evaluării meritului proiectului propus, a 

performanţelor anterioare ale solicitanţilor şi în conformitate cu strategia 

naţională de dezvoltare a cercetării ştiinţifice, precum şi strategia proprie a 

fiecărei instituţii sau unităţi cu vocaţie în domeniu. 

 

8.2. Conceptul de proiect 

 

Termenul şi conceptul de „proiect” a fost utilizat pentru prima dată 

de către un arhitect, Filippo Brunelleschi, în secolul al XV-lea, pentru 

construcţia Catedralei din Florenţa, respectiv continuarea construcției și 

adăugarea unui dom (Pascu, 2013). În anul 1917, Henry Gantt (1861 - 

1919), supranumit şi părintele planificării şi a tehnicilor de control, studiază 

ordinea operaţiilor în muncă şi elaborează faimoasa diagramă Gantt, ca 

mijloc pentru programarea muncii în cadrul proiectului. 

Termenul de proiect provine din latinescul „projicere = aruncare 

înainte”. Rădăcina sa latină evocă o mişcare, o traiectorie şi o raportare în 

timp şi spaţiu, deoarece sugerează implicarea următoarelor elemente (Pascu, 

2013): 

- un punct de plecare utilizat ca şi bază, de la care se porneşte; 

- aruncare înainte, respectiv planificarea, care este funcţia cea mai 

importantă în managementul proiectului; 

- scopul, obiectivul și obținerea rezultatelor așteptate. 

Spre deosebire de producţia curentă, dezvoltarea unui proiect este o 

activitate temporară, un obiectiv major reprezentându-l însăşi reducerea 

duratei de realizare. Exemplele de proiecte pot fi foarte diverse: 

- dezvoltarea şi lansarea unui serviciu / tehnologie / produs nou; 

- reorganizarea sau restructurarea unei instituţii; 

- proiectarea, achiziţionarea şi implementarea unui sistem informatic; 

- proiectarea şi construirea unei noi unităţi de producţie; 

- introducerea unui sistem nou de evaluare a performanțelor angajaţilor etc. 

Proiectul (project = proces de transformare) reprezintă o succesiune 

de activităţi prin care se constituie o structură temporară, un proces de 

transformare nerepetitiv prin care se realizează o entitate nouă (produs, 

serviciu, structură etc.). 

Proiectul reprezintă o formă organizatorică temporară ce funcţionează 

în paralel cu structura organizatorică de bază (Ionescu, 2001). De asemenea, 

proiectul reprezintă o subunitate a programelor de cercetare şi reprezintă 



232 

instrumentul principal prin care sunt îndeplinite obiectivele programelor de 

cercetare-dezvoltare-inovare. 

Proiectul este definit ca o mulţime de activităţi care concură la 

realizarea unui scop comun, cu un management propriu şi care necesită un 

consum important de resurse (resurse umane, materiale, echipamente, 

resurse financiare, informaţii, timp) (Curaj şi colab., 2003). 

Fiecare proiect se caracterizează printr-o dată de început, o dată de 

sfârşit, un buget, un plan de realizare şi una sau mai multe activităţi. Fiecare 

activitate are un obiectiv, fiecare activitate consumă resurse (inclusiv timp) 

şi fiecare activitate are un moment de început şi un moment de încheiere. 

Între activităţile aceluiaşi proiect există relaţii de interdependenţă. 

O activitate din proiect este o acţiune care este necesară pentru 

transformarea resurselor date în rezultate planificate într-o perioadă de timp 

specificată. Activităţile sunt limitate în timp şi din punct de vedere al 

resurselor umane, financiare şi materiale, necesitând, de obicei, o colaborare 

interdisciplinară în cadrul unei structuri organizatorice speciale, precum şi 

metodologii speciale, implicând şi riscuri specifice. 

Resursele proiectului reprezintă „combustibilul” necesar pentru 

desfăşurarea activităţilor prevăzute în planul de realizare a proiectului. 

Acestea sunt de următoarele tipuri: 

- resurse umane, reprezentate de oamenii cu diferite competenţe şi abilităţi 

care constituie echipa de implementare a proiectului; 

- resurse financiare, care reprezintă banii necesari pentru derularea tuturor 

activităţilor proiectului, aceste resurse fiind prevăzute în bugetul 

proiectului; 

- resurse fizice, care sunt reprezentate de terenuri, imobile, echipamente, 

materiale, materii prime; 

- resurse nemateriale, care sunt reprezentate de cunoaştere, informaţii, 

experienţă, prestigiu. 

Resursele necesare implementării unui proiect trebuie estimate cât 

mai corect încă din faza de gândire a proiectului, iar utilizarea corectă şi 

eficientă a acestora constituie o premisă a obţinerii rezultatelor aşteptate. 

Clasificarea proiectelor se poate face după diferite criterii, şi 

anume (Curaj şi colab., 2003): 

 După amploarea lor, proiectele pot fi de interes: 

- organizaţional; 

- local (localitate, judeţ, zonă); 

- naţional; 

- regional (proiectul este de interes pentru mai multe ţări din regiunea 

geografică respectivă); 

- internaţional. 
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 După obiectivul şi activităţile desfăşurate, proiectele pot fi: 

- sociale; 

- culturale; 

- artistice; 

- ecologice; 

- ştiinţifice; 

- educaţionale; 

- economice: 

 de cercetare; 

 de investiţii; 

 de dezvoltare a resurselor umane; 

 de restructurare organizaţională; 

 de marketing; 

 financiare; 

 de dotare, achiziţii, transport etc. 

 

8.3. Ciclul de viaţă al proiectului 

 

Ciclul de viaţă al proiectului reprezintă o secvenţă definită de etape, 

eşalonate pe întreaga durată de desfăşurare a proiectului (Curaj şi colab., 

2003). 

Ciclul de viaţă al proiectului cuprinde următoarele etape: 

- identificarea proiectului; 

- pregătirea proiectului; 

- finanţarea proiectului; 

- implementarea proiectului; 

- evaluarea implementării proiectului. 

1. Identificarea proiectului. Identificarea presupune analiza 

situaţiei existente, identificarea nevoilor și a intereselor, analiza problemelor, 

stabilirea priorităţilor și identificarea ideii de proiect. În acest sens, în această 

etapă se efectuează studii de prefezabilitate, analize, discuții, sondaje etc. 

2. Pregătirea proiectului. În etapa de pregătire a proiectului, se 

detaliază ideea de proiect prin completarea cererii de finanţare în 

conformitate cu cerinţele finanţatorului. Cererea de finanţare include 

următoarele secţiuni importante (Temocico şi colab., 2015): 

- Secţiunea de descriere a solicitantului de finanţare, care cuprinde 

informaţii cu privire la solicitantul finanţării prin proiect, şi anume: forma 

juridică şi datele de contact, reprezentarea în relaţia cu finanţatorul, 

domeniul de activitate, experienţa în implementarea proiectului, contul 

bancar destinat finanţării din fonduri publice nerambursabile. 
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- Secţiunea de descriere a proiectului, care cuprinde titlul proiectului, 

scopul, obiectivele generale şi specifice ale proiectului, activităţile şi 

rezultatele aşteptate, metodologia de implementare a proiectului, 

justificarea necesităţii şi oportunităţii proiectului, informaţiile tehnice ale 

investiţiilor care vor fi realizate prin proiect, caracteristicile tehnice ale 

echipamentelor propuse să fie achiziţionate prin proiect, durata şi 

sustenabilitatea proiectului. 

- Secţiunea de descriere a bugetului proiectului (finanţarea proiectului), 

care cuprinde costurile pentru fiecare categorie de cheltuieli implicate în 

proiect, sursele de finanţare a proiectului şi costul total al proiectului. 

- Anexele care sunt ataşate cererii de finanţare. 

Cererea de finanţare trebuie să fie transmisă instituţiilor care asigură 

finanţarea din raza teritorială unde se implementează proiectul, până la 

termenul limită conform instrucţiunilor şi metodologiei publice legată de 

depunerea proiectelor. 

3. Finanţarea proiectului. În această etapă, cererile de finanţare 

sunt analizate în conformitate cu criteriile descrise în pachetele de informaţii 

ale programului de finanţare. Evaluarea este făcută de o echipă de specialişti 

(evaluatori) selectaţi de programul de finanţare, fiecare cerere de proiect 

primind un anumit punctaj. Proiectele care au punctajul cel mai mare, în 

ordine descrescătoare şi în limita bugetului licitaţiei de proiecte, vor fi 

selectate pentru a fi finanţate. În general, evaluarea şi obţinerea finanţării se 

derulează în următoarele etape: 

- analiza conformităţii proiectului cu privire la respectarea termenului de 

depunere (locaţie, dată, oră) şi analiza formală a existenţei documentelor 

care compun cererea de finanţare; 

- verificarea eligibilităţii cu privire la îndeplinirea condiţiilor de 

eligibilitate descrise în pachetul de informaţii, şi anume: eligibilitatea 

proiectului, eligibilitatea solicitantului, eligibilitatea activităţilor, 

eligibilitatea cheltuielilor; 

- evaluarea tehnică şi financiară pe baza criteriilor descrise în pachetele de 

informaţii ale programului de finanţare; 

- publicarea rezultatelor evalării, respectiv a punctajelor obţinute de 

fiecare propunere de proiect în parte; 

- contestarea rezultatelor evaluării cererilor de finanţare, contestaţiile 

fiind depuse la termenele şi în condiţiile stabilite de programul de 

finanţare; 

- contractarea proiectelor, etapă care începe cu primirea „notificării de 

selecţie”, după care urmează, eventual, o negociere care se finalizează cu 

încheierea unei „minute de negociere”, după care urmează pregătirea 

contractului de finanţare şi semnarea acestuia. 
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4. Implementarea proiectului. În această etapă se desfăşoară toate 

activităţile prevăzute în planul de realizare a proiectului, aşa cum sunt ele 

descrise în contractul de finanţare, prin utilizarea resurselor (umane, finan-

ciare, materiale) planificate, urmărindu-se atingerea obiectivelor şi obţinerea 

rezultatelor planificate. Implementarea proiectului începe de la data de 

înregistrare a contractului de finanţare la programul de finanţare (finanţator). 

5. Evaluarea implementării proiectului. Evaluarea se efectuează 

prin intermediul următoarelor instrumente (Temocico şi colab., 2015): 

- rapoartele de execuţie, prin intermediul cărora sunt analizate modul şi 

stadiul de îndeplinire a activităţilor, rezultatelor, indicatorilor, precum şi 

modul de utilizare a sprijinului financiar nerambursabil; 

- vizitele de monitorizare, care sunt organizate de finanţator la sediul 

beneficiarului şi/sau locul de implementare a proiectului. 

Etapele din ciclul de viaţă al proiectului sunt văzute în mod diferit de 

diverși autori, deşi, uneori, diferenţele sunt nesemnificative. Astfel, Curaj şi 

colab. (2003), prezintă următoarele etape care definesc ciclul de viaţă al 

proiectelor (fig. 18): 

1. Identificarea şi evaluarea iniţială; 

2. Pregătirea proiectului; 

3. Aprecierea proiectului; 

4. Mobilizarea resurselor, implementare şi monitorizare; 

5. Finalizare şi evaluare finală. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
Fig. 18. Ciclul de viaţă al proiectului 

(Curaj şi colab., 2003) 
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8.4. Etapele participării la o licitaţie de proiecte 

 

Pentru participarea la o licitaţie de proiecte trebuie parcurse 

următoarele etape (Temocico şi Ion, 2007): 

1. Alegerea celui mai potrivit program de finanţare, corespunzător 

specificului activităţi care se desfăşoară în cadrul instituţiei din care 

facem parte sau care urmează a se desfăşura în cadrul proiectului. 

2. Procurarea pachetului de informaţii al programului de finanţare. 

3. Elaborarea proiectului şi completarea documentaţiei solicitată de 

finanţator şi colectarea documentelor necesare ca anexe obligatorii în 

cadrul proiectului. O atenţie specială trebuie acordată informaţiilor 

suplimentare (nesolicitate în mod expres de finanţator), care pot fi 

utilizate ca argumente în favoarea proiectului ce urmează a fi depus 

(studii, date statistice, scheme, strategii guvernamentale în domeniile 

vizate de proiect etc.). Este recomandat să se încheie această etapă cu cel 

puţin câteva zile înainte de data limită de depunere a proiectelor, pentru 

a se dispune de timpul necesar pentru verificarea finală. 

4. Depunerea proiectului la adresa anunţată de finanţator, înainte de data 

limită. În general, această dată limită se referă la ziua şi ora la care 

proiectul este primit şi înregistrat în evidenţele finanţatorului ca 

participant la licitaţie şi nu la data expedierii lui de la sediul 

solicitantului către finanţator (data poştei). Această situaţie trebuie avută 

în vedere de la început în planificarea realizării proiectului, ţinând cont 

de faptul că serviciile de curierat (poşta) au nevoie de o perioadă de timp 

pentru transportul coletelor între localităţile aflate în judeţe diferite. 

5. Analizarea rezultatului licitaţiei, comunicat de finanţator fiecărui 

solicitant în parte. Pentru proiectele câştigătoare, urmează 

implementarea propriu-zisă, prin semnarea contractului de finanţare 

între finanţator şi solicitantul care a depus proiectul câştigător. Pentru 

proiectele necâştigătoare, se analizează punctajul obţinut, concluziile 

fiind utile în cazul în care se intenţionează depunerea unui alt proiect sau 

atunci când se intenţionează depunerea acestuia la un alt program de 

finanţare. 

 

8.5. Elaborarea proiectelor 

 

Elaborarea unui proiect presupune, de regulă, completarea unor 

formulare specifice programelor de cercetare, dezvoltare și inovare 

tehnologică lansate de instituţii naţionale sau internaţionale. 

Etapele de elaborare a proiectului presupun stabilirea următoarelor 

elemente: 
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1. Titlul proiectului. Titlul trebuie să fie expresiv pentru tema abordată, 

scurt, concis (în general circa 200 caractere) şi să conţină termeni cheie 

din domeniul abordat. Titlul creează o primă imagine cu privire la ce se 

aşteaptă de la proiect şi ce se urmăreşte prin implementarea acestuia. 

2. Echipa de cercetare. Pentru implementarea unui proiect trebuie 

constituit un colectiv funcțional, respectiv o formă organizatorică 

temporară formată în instituţia de bază care propune proiectul, precum și 

în cadrul instituţiilor partenere la proiect. Colectivul este constituit pe 

baza specializărilor şi a experienţei acumulate pentru realizarea 

obiectivelor planificate, stabilindu-se compartimentele de lucru, şi 

anume: alegerea executanţilor, responsabilii de activităţi, organizarea 

contabilităţii etc. Sunt prezentate CV-urile membrilor echipei, cu 

reliefarea competenţelor în rezolvarea obiectivelor planificate în cadrul 

proiectului. 

3. Directorul de proiect. Stabilirea directorului de proiect este foarte 

importantă în elaborarea proiectelor, acesta având următoarele sarcini: 

- asigură coordonarea operaţională a proiectului; 

- fixează obiectivele proiectului şi urmăreşte realizarea acestora; 

- planifică şi coordonează activităţile proiectului; 

- asigură alocarea corespunzătoare a resurselor; 

- actualizează planul de realizare a proiectului; 

- evaluează potenţialele riscuri; 

- stabileşte şi urmăreşte termenele de realizare a activităţilor; 

- identifică acţiunile corective; 

- stabileşte procedurile de revizuire etc. 

4. Instituţia de bază, partenerii şi infrastructura disponibilă, şi anume: 

- este prezentată instituţia de bază, partenerii din cadrul proiectului, 

capacităţile şi echipamentele disponibile; 

- de asemenea, sunt prezentate apartenenţele la centre de cercetare 

recunoscute, proiectele desfăşurate anterior, competenţele echipei de 

implementare a proiectului, acordurile de implementare a proiectului 

din partea conducerii instituţiei de bază sau a instituţiilor partenere, 

acordurile de colaborare internaţională etc. 

5. Rezumatul proiectului. Rezumatul cuprinde pe cel mult o pagină o 

prezentare succintă, dar clară, a domeniului de încadrare a proiectului, 

obiectivul general şi obiectivele specifice, grupul ţintă căruia i se 

adresează proiectul, activităţile, metodologia de lucru şi rezultatele 

scontate. 

6. Bugetul proiectului. Bugetul reprezintă resursele financiare solicitate şi 

cele disponibile necesare pentru implementarea proiectului (partea 
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financiară a proiectului). Resursele eligibile, care sunt diferite în funcţie 

de tipul proiectului, sunt descrise pe capitole de cheltuieli, şi anume: 

 Cheltuieli directe, care sunt cheltuieli pe care organizaţia care 

implementează proiectul nu le-ar fi făcut dacă nu ar fi existat 

proiectul, acestea fiind de următoarele tipuri: 

- cheltuieli de personal, care sunt cheltuieli legate de remunerarea 

echipei de implementare a proiectului pentru timpul alocat 

îndeplinirii sarcinilor asumate; 

- cheltuieli de deplasare (mobilităţi), respectiv cheltuieli pentru 

vizite de studiu, participări la manifestări ştiinţifice interne şi 

internaţionale, sau cheltuieli ocazionate de deplasările necesare 

pentru implementarea anumitor activităţi în cadrul proiectului în 

concordanţă cu tematica acestuia (transport, cazare, diurnă, taxe de 

acces, taxe de participare, alte taxe); 

- cheltuieli pentru servicii, care sunt cheltuieli ocazionate de 

efectuarea unor lucrări, închirieri, informare, consultanţă, expertiză, 

audit; 

- cheltuieli pentru logistică, respectiv cheltuieli pentru materiale 

(consumabile, combustibili, reactivi, componente etc.), obiecte de 

inventar, mijloace fixe (cheltuieli de capital, respectiv cheltuieli 

pentru procurarea de echipamente); 

- costuri destinate instruirii, în cazul proiectelor de extensie: cursuri 

de instruire pe termen scurt a membrilor echipei, cursuri cu 

fermieri, costuri pentru participanţi, onorarii ale lectorilor şi ale 

consultanţilor etc.; 

- costuri de valorificare a rezultatelor cercetării: cheltuieli de 

editare-publicare, acţiuni în vederea realizării temei de cercetare 

sau valorificării rezultatelor. 

 Cheltuieli indirecte sau administrative (regie), care sunt cheltuieli 

legate de funcţionarea organizaţiei care implementează proiectul (apă, 

energie electrică, telefonie, internet, pază, alte cheltuieli 

administrative). 

7. Prezentarea proiectului (partea tehnică a proiectului). Prezentarea 

proiectului trebuie să cuprindă: 

- stadiul actual al cunoaşterii în domeniul în care se încadrează 

proiectul, pe plan naţional şi internaţional; 

- relevanţa temei pentru dezvoltarea cunoaşterii ştiinţifice; 

- contribuţia potenţială la dezvoltarea cunoaşterii ştiinţifice și la 

progresul tehnologic (aspecte originale/inovative ale proiectului); 
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contribuţiile se vor raporta la cele mai recente realizări existente în 

fluxul principal de publicaţii; 

- contribuţii în domeniu ale echipei şi modalităţi de finalizare a 

rezultatelor; 

- rolul membrilor echipei; 

- delimitarea sarcinilor tinerilor; 

- obiectivele proiectului, care reprezintă rezultatele ce se dorește a fi 

obţinute într-un interval de timp şi în baza resurselor disponibile; 

- rezultatele proiectului, care reprezintă obiectivele specifice atinse, 

acestea fiind produse şi servicii care sunt estimate să se obţină în 

urma desfăşurării activităţilor proiectului; 

- activităţile proiectului, care reprezintă mijlocul prin care este atins un 

anumit obiectiv şi care sunt programate pe etape, pentru fiecare 

precizându-se: obiectivul, responsabilii, termenul de începere şi de 

finalizare, bugetul alocat, indicatorii pentru monitorizare (livrabile); 

- metodologia de lucru, cu detalierea etapelor, metodelor şi procedeelor 

utilizate; 

- modul de valorificare a rezultatelor și diseminarea acestora; 

- măsura în care proiectul contribuie la dezvoltarea resursei umane înalt 

calificate; 

- măsurile prevăzute pentru respectarea normelor deontologice ale 

cercetării. 

8. Grupul ţintă al proiectului. Grupul ţintă este reprezentat de grupul de 

persoane care va beneficia de resursele informaţionale şi/sau materiale 

ale proiectului. 

9. Sustenabilitatea proiectului. Sustanabilitatea proiectului se referă la 

modul de continuare a proiectului sau a efectelor proiectului după 

încetarea sursei de finanţare. 

10. Anexele proiectului. Anexele reprezintă o serie de documente care 

întăresc şi/sau certifică informaţiile prezentate în propunerea de proiect 

(cererea de finanţare a proiectului). Lipsa unui document din lista celor 

solicitate ca anexe ale proiectului atrage după sine descalificarea 

acestuia la verificarea eligibilităţii. 

Caracteristicile care definesc un proiect de succes sunt următoarele: 

 Cererea de finanţare este clar şi logic elaborată şi este uşor de studiat. 

 Proiectul se încadrează foarte bine în obiectivele şi priorităţile 

programului de finanţare. 

 Obiectivele proiectului sunt foarte bine definite și îndeplinesc următoarele 

condiții: 

 sunt SMART (inteligente), și anume: 
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- sunt Specifice (Specific), respectiv vizează o arie specifică de 

dezvoltare; 

- sunt Măsurabile (Measurable), respectiv sunt cuantificabile sau 

prezintă indicatori de progres; 

- sunt Accesibile (Achievable), respectiv sunt realizabile; 

- sunt Realistice (Realistic), respectiv sunt conforme cu realitatea; 

- sunt încadrate în Timp (Time-related), respectiv au termene clare de 

îndeplinire; 

 sunt conforme cu obiectul de activitate şi strategia generală a instituţiei 

care execută proiectul. 

 Există o planificare atentă a activităţilor, care poate fi respectată la 

implementarea proiectului. 

 Indicatorii proiectului sunt clar definiţi şi măsurabili. 

 Proiectul poate continua în condiţii normale după terminarea finanţării 

nerambursabile. 

 Bugetul este clar şi suficient de detaliat. 

 Cheltuielile sunt corect planificate şi necesare pentru implementarea 

proiectului. 

 Persoanele care vor lucra în cadrul proiectului au experienţa necesară. 

 Solicitantul are experienţă în managementul de proiecte. 

 Există o comunicare foarte bună între beneficiar şi finanţator, începând 

din faza de elaborare a proiectului şi continuând pe parcursul 

implementării sale. 

 

8.6. Managementul proiectelor 

 

Managementul proiectului prezintă o serie de particularităţi şi o 

filosofie managerială coerentă privind definirea şi realizarea activităţilor 

cu eficienţă, ţinând seama de un set de restricţii impuse de legislație, un 

ansamblu de idei planificate pentru realizare şi combinarea resurselor pentru 

a atinge obiective clar definite. 

Seneca (4 î.Hr. - 65), filosof roman, spunea că „pentru un vas care 

nu știe către ce port se îndreaptă, niciun vânt nu este favorabil”, 

prefigurând câteva puncte importante ale managementului unui proiect 

(Pascu, 2013): 

- planificarea diferitelor activități care trebuie să fie realizate într-o 

perioadă determinată, menționând mijloacele umane, financiare și 

materiale care trebuie disponibilizate pentru a realiza proiectul; 

- execuția activităților prevăzute în ordinea și succesiunea prestabilită; 

- controlul, prin compararea planificării cu rezultatele obţinute; 
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- evaluarea abaterilor și analiza acestora, astfel încât să se poată asigura 

realizarea proiectului. 

Directorul de proiect (managerul de proiect) trebuie să dispună de o 

serie de calităţi ce vizează: 

- viziunea, respectiv unde trebuie ajuns şi care este scopul proiectului; 

- misiunea, respectiv care este rolul proiectului şi ce obiectiv trebuie 

rezolvat; 

- politica, respectiv ce anume trebuie făcut pentru a se obţine rezultatele 

planificate; 

- strategia, respectiv cum să combine cel mai bine resursele. 

Directorul de proiect este responsabil din partea contractorului cu 

negocierea sumelor solicitate prin proiect, semnarea contractului de 

finanţare cu autoritatea contractantă şi semnarea protocoalelor de 

colaborare. 

Îndeplinirea obligaţiilor asumate prin proiect presupune un 

management operaţional cu activităţi specifice de conducere, cum sunt 

(Ionescu, 2001): 

 Previziunea, respectiv determinarea stării viitoare a sistemului, care se 

realizează prin: 

- prognoză – studiul cantitativ şi calitativ asupra viitorului; 

- strategie – ansamblu de reguli care determină drumul ce va fi urmat; 

- planificare – elaborarea unui plan de acţiune. 

 Organizarea, respectiv crearea unei arhitecturi a sistemului cu privire la: 

- structură – un sistem de elemente (oameni, echipamente); 

- proces – succesiunea de activităţi prin care se obţine un obiectiv. 

 Direcţionarea, respectiv utilizarea unor mijloace noncoercitive pentru 

implicarea personalului, precum: 

- antrenare – învăţarea unor operaţii specifice; 

- motivare – crearea dorinţei de acţiune; 

- comandă – ordinul ce declanşează acţiunea. 

 Coordonarea, respectiv introducerea unor comenzi suplimentare, cum 

sunt: 

- armonizare – eliminarea contradicţiilor; 

- sincronizare – păstrarea ritmului; 

- echilibrare – găsirea unor noi proporţii. 

 Controlul, respectiv verificarea stadiului realizării obiectivelor, control 

care poate fi: 

- preventiv – identificarea unor simptome din proces; 

- operativ – identificarea gradului de realizare a obiectivelor; 

- audit – un control indirect asupra obiectivelor. 
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Pentru prevenirea abaterilor de la buna desfăşurare a proiectului 

(nefinalizarea sarcinilor în timpul agreat, prelungirea termenului de realizare 

a proiectului, cheltuirea unor sume mai mari decât bugetul alocat etc.), 

trebuie controlate o serie de variabile, şi anume: 

- Scopul sau rezultatul în sine al proiectului, respectiv ceea ce se doreşte a 

se realiza în cadrul proiectului respectiv. 

- Resursa umană, niciun proiect nefiind posibil de implementat fără 

implicarea resursei umane, de calitatea acesteia depinzând succesul unui 

proiect. 

- Costul, care este calculat în funcţie de timp, efort şi de resursele materiale 

necesare. 

- Timpul necesar pentru finalizarea proiectului, acesta fiind determinat de 

suma timpilor necesari pentru realizarea fiecărei etape în care a fost 

împărţit proiectul iniţial. 

- Comunicarea, care reprezintă unul din factorii de succes ai unui proiect, 

permite realizarea armoniei în cadrul echipei de implementare a 

proiectului, a unei bune informări şi a luării celor mai bune decizii. 

- Riscurile care pot apărea, acestea putând fi evitate sau rezolvate printr-o 

alocare corespunzătoare a timpului şi a resurselor necesare, precum şi 

printr-un bun control al stadiului realizării fiecărei etape/activităţi în 

derularea proiectului. 

- Calitatea de ansamblu a proiectului, în mod deosebit a rezultatelor 

proiectului. 

În implementarea unui proiect trebuie să se ţină cont de următoarele 

elemente specifice: 

- posibilităţile de modificare a planului de activităţi sunt reduse şi trebuie 

bine argumentate în faţa finanţatorului, uneori fiind necesar un acord 

expres al acestuia înainte de a fi efectuate; 

- bugetul poate fi modificat numai între anumite limite, orice modificare 

majoră trebuind să fie aprobată în prealabil de finanţator; 

- este de dorit să se păstreze echipa proiectului care a fost prezentată în 

cadrul cererii de finanţare, eventualele modificări trebuind să fie bine 

argumentate; 

- pentru efectuarea cheltuielilor, în mod deosebit pentru achiziţii trebuie 

respectate reglementările în vigoare (de exemplu, efectuarea de licitaţii în 

cazul finanţărilor cu bani publici). 

 

8.7. Finalizarea proiectului şi diseminarea rezultatelor 

 

Finalizarea unui proiect presupune îndeplinirea tuturor obligaţiilor 

planificate iniţial (sau modificate prin aprobare de autoritatea contractantă), 
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referitoare la executarea etapelor, a serviciilor, a dotărilor şi a realizării 

obiectivelor. 

Orice proiect se finalizează printr-un Raport final de activitate care 

va cuprinde: 

- prezentarea, pe scurt, a stadiului cercetărilor din domeniu la data iniţierii 

proiectului şi necesitatea temei; 

- analiza modului de desfăşurare, din punct de vedere tehnic, a activităţilor, 

comparativ cu etapele planificate (tematică, realizări, termene, indicatori 

de monitorizare etc.); 

- analiza financiară a contractului de finanţare (devizul postcalcul), 

comparativ cu valorile prevăzute prin devizul antecalcul; 

- prezentarea obiectivelor realizate, susţinută cu documente şi materiale 

grafice; 

- prezentarea modului de implementare şi a beneficiarilor efectivi sau 

potenţiali ai proiectului. 

Diseminarea rezultatelor reprezintă o acţiune care trebuie să stea la 

baza oricărui demers ştiinţific și de transfer tehnologic, întrucât doar 

circulaţia informaţiei poate garanta asigurarea unui impact optim al acestuia. 

Diseminarea rezultatelor unui proiect se poate realiza prin: 

- publicarea de articole în reviste de specialitate; 

- efectuarea de prezentări în cadrul a diferite evenimente (de exemplu, 

simpozioane şi conferinţe ştiinţifice); 

- organizara de ateliere de lucru, workshop-uri, simpozioane; 

- participarea la târguri şi expoziţii; 

- redactarea unor propuneri de invenţie; 

- implementarea în producție a rezultatelor etc. 

Informaţia, în general, dar mai ales informaţia ştiinţifică și 

tehnologică, trebuie să fie validată de beneficiarii direcţi sau indirecţi, 

pentru a căpăta valoare de întrebuinţare, pentru a se multiplica şi, ulterior, 

pentru a contribui la dezvoltarea cunoașterii. 
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Capitolul IX 

MIJLOACELE AUXILIARE 

FOLOSITE ÎN CONSULTANŢA AGRICOLĂ 
 

 

 

9.1. Aspecte generale privind mijloacele auxiliare folosite în 

consultanţă 

 

Utilizarea diferitelor mijloace auxiliare în activitatea de consultanţă 

agricolă nu poate înlocui contactul personal dintre consultant şi fermieri, 

însă acestea uşurează foarte mult munca depusă de consultant. 

Nu există un mijloc auxiliar care să îndeplinească toate funcţiile 

necesare transmiterii informaţiilor, ci fiecare mijloc în parte prezintă 

avantaje şi limite în folosirea sa. 

Cu ajutorul mijloacelor auxiliare de consultanţă este facilitat accesul 

fermierilor la înţelegerea conţinutului mesajului de consultanţă. Utilizarea 

mijloacelor auxiliare trebuie să facă mesajul de consultanţă uşor inteligibil şi 

atractiv, astfel încât acesta să fie înţeles de majoritatea fermierilor ce 

beneficiază de serviciul de consultanţă, iar aceştia, la rândul lor, să poată să 

transmită mai departe mesajul de consultanţă şi altor fermieri cu care vin în 

contact. 

Cercetările din domeniul publicitar au arătat că persoana care 

primeşte acelaşi mesaj prin intermediul a diferite mijloace auxiliare acordă 

mai multă atenţie mesajului deoarece aceasta recunoaşte ceva familiar 

dintr-un alt context. Această tehnică de transmitere a mesajului prin diferite 

mijloace auxiliare foloseşte așa-numitul „şoc al recunoaşterii”. 

Posibilităţile tehnice ale echipamentelor audio-vizuale s-au dezvoltat şi au 

evoluat foarte rapid. Un CD sau un DVD sau, mai recent, un card de 

memorie sau un hard disk extern pot stoca cantităţi uriaşe de informaţii sub 

formă de text, imagini şi înregistrări video. În prezent, tendinţa este de 

stocare a informaţiei în sisteme virtuale de tip „cloud”. 

La alegerea unui tip de mijloc auxiliar se vor lua în considerare 

următoarele aspecte: 

- cunoaşterea mijloacelor auxiliare de către consultant; 

- specializarea consultanţilor pentru producerea şi folosirea mijloacelor 

auxiliare de consultanţă; 

- analiza compatibilităţii diferitelor mijloace auxiliare pentru anumite 

scopuri. 
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9.2. Tipuri de mijloace auxiliare 

 

Există mai multe criterii de clasificare a mijloacelor auxiliare de 

consultanţă, însă indiferent de metoda folosită trebuie să se ţină cont de 

cerinţele legate de spaţiu, accesul fermierilor la informaţie şi capacitatea de 

preluare a informaţiilor de către fermieri. 

Cele mai importante mijloace auxiliare utilizate în consultanţa 

agricolă sunt grupate astfel: 

 mijloace audio-vizuale: 

- prezentări grafice; 

- prezentări video; 

- prezentări animate; 

- prezentări tridimensionale. 

 tehnologii informaţionale moderne: 

- internetul; 

- baze de date şi sisteme de căutare; 

- sisteme de consiliere (sfătuire); 

- reţele (network-uri). 

 

9.2.1. Mijloacele audio-vizuale 

 

9.2.1.1. Caracteristicile mijloacelor audio-vizuale 

 

Prezentările grafice. Deseori, se afirmă că „o imagine spune mai 

mult decât o mie de cuvinte”. Această realitate constituie un avantaj, dar şi o 

problemă în acelaşi timp, deoarece o imagine poate conduce mult mai 

repede la o neînţelegere decât o discuţie. 

În ţările industrializate, oamenii au o anumită cultură în descifrarea 

informaţiilor transmise prin intermediul imaginilor, pe când în ţările în curs 

de dezvoltare pot apărea dificultăţi în acest proces. 

Cele mai folosite suporturi pentru prezentările grafice sunt: ecranul, 

tabla, harta, fotografia, caietul ş.a., iar cele mai folosite instrumente pentru 

prezentările grafice sunt computerul şi videoproiectorul. 

Prezentările video. Înregistrările video pot fi introduse în activitatea 

de consultanţă pentru instruirea consultanţilor şi ca mijloc de comunicare în 

cadrul consultanţei de grup. În primul caz, consultantul simulează rolul de 

moderator al unui grup, după care prin vizionarea înregistrării video acesta 

poate să-şi analizeze comportamentul şi să se autoaprecieze. 

Înregistrările video pot fi utilizate cu succes şi pentru demonstraţii 

sau în cadrul discuţiilor de grup. Înregistrările pot fi făcute şi transmise în 
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timp real sau la un anumit interval de timp. De asemenea, acestea pot fi 

transmise în diferite locaţii sau la diferiţi utilizatori. 

Prezentările animate. În regiunile sau ţările în care tradiţiile sunt 

încă vii în popor, prezentările animate pot fi utilizate cu succes, acestea fiind 

de un real ajutor în transmiterea diferitelor mesaje. 

Poveştile, cântecele şi dansurile populare au contribuit în multe ţări 

la popularizarea anumitor informaţii. De asemenea, teatrul poate juca o 

importanţă deosebită în acest sens prin prezentarea unor piese care au ca 

temă principală greutăţile întâmpinate de fermieri. 

Consultantul are misiunea de a verifica măsura în care informaţiile 

transmise pe această cale au fost percepute corect, după care, dacă este 

cazul, să reia în cadrul discuţiilor în grup subiectele abordate prin 

prezentările animate. 

Prezentările tridimensionale. Machetele, mostrele sau modelele 

plastice pot fi privite din toate unghiurile, pot fi atinse, mişcate sau puse în 

funcţiune, cu alte cuvinte acestea sunt „concrete”. 

Atunci când este posibil, consultantul trebuie să încerce să pună la 

punct modele pentru beneficiari, care să fie atractive şi să uşureze 

înţelegerea unor procese complexe care sunt greu percepute doar prin 

transmiterea unor informaţii abstracte (eroziunea solului, construcţia 

barajelor şi iazurilor etc.). Pentru aceste modele se poate utiliza hârtia, 

lemnul, diferite metale, lutul, apa, iarba etc. 

 

9.2.1.2. Avantajele mijloacelor audio-vizuale 

 

Mijloacele audio-vizuale îmbunătăţesc procesul de transmitere a 

informaţiilor, mărind eficienţa activităţii de consultanţă. Astfel, un fermier 

are şanse mai mari să-şi amintească diverse elemente dintr-o prelegere 

însoţită de imagini decât dintr-o discuţie simplă, datorită următoarelor 

considerente: 

- mijloacele audio-vizuale captează atenţia şi măresc interesul auditoriului; 

- prin utilizarea mijloacelor audio-vizuale pot fi evidenţiate principalele 

puncte ale discuţiei în mod clar; 

- anumite mijloace audio-vizuale asigură structurarea sistematică a 

mesajului; 

- oamenii îşi amintesc mesajele percepute prin mai multe simţuri decât cele 

percepute printr-un singur simţ (se consideră că oamenii reţin circa 20 % 

din ceea ce aud, peste 50 % din ceea ce aud şi văd şi peste 90 % din ceea 

ce aud, văd şi fac); 

- posibilitatea interpretării greşite a mesajului este redusă. 
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9.2.1.3. Utilizarea mijloacelor audio-vizuale 

 

În cazul utilizării mijloacelor audio-vizuale în activitatea de 

consultanţă agricolă pentru realizarea transferului de informaţii de la 

consultant la fermieri, structura mesajului de consultanţă trebuie gândită cu 

grijă astfel încât acesta să corespundă scopului propus şi să fie adecvat 

mijlocului audio-vizual utilizat. 

În timpul utilizării mijloacelor audio-vizuale este foarte important să 

se coordoneze canalul audio sau de sunet cu cel vizual, în caz contrar 

putându-se creea confuzii în transmiterea mesajului de consultanţă. După 

transmiterea unui mesaj prin utilizarea mijloacelor audio-vizuale, este 

important să se pună în evidenţă punctele cheie ale mesajului, după care pot 

avea lor discuţii de grup. 

Prin utilizarea mijloacelor audio-vizuale este foarte tentant să se 

transmită fermierilor un volum mare de informaţii într-un timp scurt. Acest 

fapt face dificilă, în special pentru fermierii mai puţin educaţi din cadrul 

audienţei, înţelegerea şi interpretarea corectă a mesajelor. Totuşi, trebuie 

plecat de la ideea că fermierii trebuie motivaţi de a face un efort 

considerabil pentru a procesa o cantitate mare de informaţii, mai ales atunci 

când informaţiile sunt noi. 

Fermierii consideră util pentru ei să discute propriile interpretări ale 

prezentărilor audio-vizuale cu agentul de consultanţă, prin aceasta putându-se 

corecta şi eventualele neînţelegeri ale mesajului. 

Uneori, fermierii interpretează mesajele audio-vizuale într-un mod 

neprevăzut de către consultant, dar care nu este ilogic atunci când se ia în 

considerare cadrul de referinţă. Ca atare, consultantul care a realizat 

materialul audio-vizual are posibilitatea să modifice mesajul de consultanţă 

astfel încât să nu se mai producă neînţelegeri. 

Fotografiile şi imaginile color nu sunt întotdeauna mai uşor de 

înţeles şi interpretat decât cele alb-negru. Numărul şi nuanţa culorilor 

creează uneori confuzii în rândul audienţei (fermierilor) şi pot duce la 

pierderea din vedere a aspectelor importante, dacă aceştia nu sunt obişnuiţi 

să citească sau să interpreteze fotografiile şi imaginile. Imaginile cele mai 

uşor de înţeles sunt acelea în care toate detaliile irelevante din fundal sunt 

minimizate. 

Nici un stil artistic nu s-a dovedit a fi cel mai bun pentru oamenii 

needucaţi. Câteodată, formele tradiţionale ale reprezentărilor pictografice 

pot fi mai eficiente, deşi acestea pot să difere mult de reprezentările 

realistice cu care consultanţii educaţi sunt familiarizaţi. 

Fermierii aleg aproape întotdeauna multă informaţie irelevantă din 

cadrul prezentărilor audio-vizuale. Ca atare, consultanţii care utilizează 
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aceste mijloace audio-vizuale trebuie să încerce să restricţioneze acest 

aspect prin folosirea celor mai adecvate forme de prezentare, respectiv să nu 

includă prea multe detalii şi informaţii suplimentare în cadrul mesajului de 

consultanţă. Pe de altă parte, nu trebuie excluse prea multe detalii, pentru că 

există riscul ca fermierii să nu mai recunoască realitatea sau mesajul să 

devină neatractiv şi neinteresant pentru ei. 

Cantitatea de informaţie inclusă într-o imagine trebuie să determine 

timpul de expunere a acesteia. Oamenii bine educaţi sau cei ce se 

specializează într-un subiect anume adesea subestimează timpul necesar de 

care oamenii au nevoie să înţeleagă corespunzător o imagine. De aceea, este 

important să se testeze materialele audio-vizuale înainte de utilizare. 

O descriere a punctelor cheie şi un material printat cu prezentarea 

audio-vizuală pot să ajute fermierii să înţeleagă mai bine mesajul transmis. 

Câteodată, metoda de prezentare atrage atât de mult atenţia încât 

mesajul propriu-zis scapă din vedere şi nu este perceput sau recepţionat. Ca 

atare, trebuie avut în vedere ca, eventual, înainte de utilizare, mijlocul 

audio-vizual ce urmează a fi folosit să fie prezentat fermierilor, astfel încât 

aceştia să nu-şi mai pună problema ce este acesta în timpul prezentării 

propriu-zise. 

Înregistrările video pot să aibă un dublu scop, şi anume acela de a 

trasmite informaţii şi de a relaxa în acelaşi timp. Ca atare, trebuie avut în 

vedere ca utilizarea acestor mijloace audio-vizuale să nu ducă la o relaxare 

atât de mare încât conţinutul mesajului şi informaţia care se doreşte a fi 

transmisă fermierilor să nu mai fie percepută. 

Prezentările dramatice pot stimula fermierii să se gândească la o 

problemă particulară. Înregistrările video nu descriu întotdeauna mesajul de 

consultanţă exact aşa cum şi-l doreşte consultantul şi nu pot fi modificate 

astfel încât să-i îndeplinească cerinţele. Totuşi, acestea atrag atenţia 

fermierilor, fiind mijloace audio-vizuale foarte bune pentru transmiterea 

mesajelor dramatice, care generează emoţii. 

Mijloacele audio-vizuale simple, precum tablele negre, flipchart-

urile (suporturi prevăzute cu coli de hârtie folosite în scopul realizării 

schemelor, graficelor etc.) şi flannelboard-urile (tablă acoperită cu pânză pe 

care se expun prin prindere figuri, fotografii şi pagini cu text) necesită un 

minimum de activităţi de întreţinere, în timp ce înregistrările video necesită 

echipamente relativ costisitoare (videoproiectoare şi computere), la care se 

adaugă o sursă adecvată de curent electric. 

Un avantaj important al mijloacelor audio-viziuale simple îl 

constituie faptul că agentul de consultanţă le poate prezenta şi pregăti 

singur. 
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Cu excepţia filmelor şi a prezentărilor televizate, care rareori sunt 

întrerupte, în timpul utilizării celorlalte mijloace audio-vizuale, consultantul 

poate stimula sau genera punerea de întrebări, poate clarifica unele aspecte 

şi poate iniţia discuţii de grup. Aceasta îi dă posibilitatea consultantului de a 

conduce audienţa pas cu pas către aspectele esenţiale ale mesajului pe care 

doreşte să-l transmită. 

Consultantul trebuie să-şi evalueze în mod critic propriile metode şi 

mijloace audio-vizuale utilizate în transmiterea mesajelor către fermieri. Pot 

fi folosite teste simple pentru a se verifica dacă fermierii înţeleg un tip de 

prezentare mai uşor decât un altul. De asemenea, punctele din prezentare 

neînţelese pot fi clarificate, iar prezentarea trebuie refăcută. 

Elementele care trebuie luate în considerare atunci când se planifică 

activităţi de consultanţă cu utilizarea de mijloace audio-vizuale sunt: 

1. Cunoştinţele, abilităţile şi aptitudinile consultanţilor cu privire la 

utilizarea mijloacelor audio-vizuale (de exemplu, trebuie avut în vedere 

dacă consultanţii pot să deseneze bine, le face plăcere să vorbească în 

faţa publicului, sunt buni conducători de discuţii, ştiu să utilizeze un 

computer şi un videoproiector etc.). 

2. Natura mesajului de consultanţă (de exemplu, trebuie avut în vedere 

faptul că ideile abstracte sunt dificil de transmis vizual). 

3. Tipul mijloacelor audio-vizuale şi carateristicile acestora (de exemplu, 

cât costă procurarea şi utilizarea unui mijloc audio-vizual, câţi 

consultanţi pot să-l utilizeze în acelaşi timp, pretabilitatea la utilizarea în 

aer liber etc.). 

4. Compunerea audienţei (de exemplu, trebuie avut în vedere cât de 

educată este audienţa, cât de interesaţi sunt fermierii de subiectul 

prezentat etc.). 

5. Mijloacele audio-vizuale disponibile (de exemplu, trebuie ţinut cont 

dacă există o înregistrare video despre un anumit subiect, dacă există 

curent electric disponibil la locul de utilizare etc.). 

 

9.2.2. Tehnologiile informaţionale moderne 

 

9.2.2.1. Caracteristicile tehnologiilor informaţionale moderne 

 

Informaţia reprezintă o resursă importantă pentru agricultura 

modernă. Dezvoltarea computerelor şi îmbunătăţirea telecomunicaţiilor 

oferă fermierilor oportunităţi noi de a obţine informaţii tehnice şi economice 

în mod rapid şi de a le utiliza în luarea deciziilor. 

Pentru fermierii din prezent, a face o agricultură modernă nu mai 

reprezintă doar un mod de viaţă, ci o afacere din care trebuie să scoată un 
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profit cât mai mare în condiţiile utilizării tuturor oportunităţilor oferite de 

mediul înconjurător. Acest lucru se poate realiza doar prin utilizarea 

tehnologiilor de producţie adecvate contextului şi obiectivelor propuse şi 

printr-o administrare corectă şi eficientă a exploataţiilor agricole şi a 

resurselor disponibile. 

Cantitatea de informaţii pe care fermierii pot şi trebuie să o utilizeze 

în procesul decizional este în continuă creştere. Aceste informaţii cuprind 

rapoarte din domeniul cercetării tehnice şi tehnologice, a cercetării 

economice şi de piaţă, precum şi date referitoare la procesul de management 

şi dezvoltare a exploataţiilor agricole. Fermierii pot folosi aceste informaţii 

în vederea utilizării celor mai profitabile tehnologii de producţie, pentru a 

crea condiţii optime de creştere şi dezvoltare a plantelor de cultură ca 

premiză a obţinerii unor producţii mari şi de calitate superioară, pentru a 

decide când şi unde să-şi desfacă produsele etc. 

Tehnologiile informaţionale moderne permit fermierilor accesul mai 

rapid la o cantitate mare de informaţii şi îi ajută să selecteze numai acele 

informaţii de care au nevoie pentru luarea anumitor decizii. 

Când fermierii folosesc aceste tehnologii informaţionale, rolul 

consultantului se schimbă de la a-i învăţa pe fermieri ce decizie să ia, la a-i 

învăţa cum să ia deciziile. De exemplu, dacă în cazul fermierilor obişnuiţi 

consultantul indică fungicidul care trebuie utilizat şi modul lui de utilizare 

pentru combaterea unei anumite boli, în cazul fermierilor care utilizează 

tehnologiile informaţionale moderne, informaţia cu privire la modul de 

combatere a bolilor este deja accesibilă pentru aceştia, consultantul având 

rolul de a-i învăţa pe fermieri cum să caute informaţia de care aceştia au 

nevoie, cum să prelucreze şi să interpreteze informaţiile găsite şi cum să ia o 

decizie (de exemplu, fermierii sunt învăţaţi cum să aleagă fungicidul 

corespunzător bolilor cu care se confruntă). Ca atare, consultantul trebuie să 

aibă cunoştinţe şi abilităţi inclusiv în domeniul tehnologiilor informaţionale 

moderne. 

Consultanţii îi pot ajuta pe fermieri oferindu-le următoarele 

informaţii: 

- cum să-şi aleagă un computer şi software-ul necesar; 

- ce fel de date trebuie culese şi înregistrate pentru a fi utilizate şi 

prelucrate cu ajutorul computerului; 

- cum să culeagă aceste date (de exemplu, cum să stabilească un prag 

economic de dăunare); 

- cum să selecteze informaţiile necesare în procesul decizional; 

- cum să interpreteze în mod corect informaţiile pe care le primesc etc. 
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Nevoia fermierilor pentru tehnologiile informaţionale moderne 

depinde de complexitatea procesului decizional şi de voinţa lor de a culege 

şi înregistra datele necesare procesului decizional. 

 

9.2.2.2. Internetul 

 

Internetul reprezintă o colecţie globală de calculatoare 

interconectate, un mediu informaţional şi de calcul ce dispune de o varietate 

de servicii şi resurse, baze de date şi biblioteci virtuale. Pe de altă parte, 

internetul reprezintă o imensă comunitate de oameni care sunt gata să 

schimbe informaţii. 

Internetul reprezintă cea mai dezvoltată „reţea de reţele” de 

calculatoare şi echipamente de comunicaţii. 

Conectarea la internet se face cu ajutorul browserelor web (World-

Wide Web – serviciu internet bazat pe formatul hipertext pentru 

reprezentarea informaţiei), numite şi navigatoare, care sunt aplicaţii ce 

preiau conţinutul informaţional sub formă de HTML (HyperText Markup 

Language – limbaj ce defineşte modul de structurare şi prezentare a unui 

document în format hipertext) de la serverele web, pe care-l transformă şi 

interpretează pentru a crea o interfaţă grafică pentru utilizator. De asemenea, 

browserele urmăresc acţiunile provenite de la utilizator (de exemplu, clic pe 

butoane sau selectare de legături) şi execută acţiuni. Cele mai cunoscute 

astfel de programe sunt: Microsoft Internet Explorer, Google Chrome, 

Mozilla Firefox, Opera, Safari, Netscape Navigator etc. 

Prin utilizarea internetului de către fermieri, ca şi de către 

consultanţi, aceştia beneficiază de următoarele avantaje: 

- cost redus al informaţiilor şi accesarea lor în timp real; 

- schimb de date, informaţii şi idei cu alţi fermieri sau consultanţii agricoli; 

- acces la diferite surse de informare şi baze de date; 

- posibilităţi de învăţare la distanţă; 

- acces la diferite servicii şi chiar posibilitatea de efectuare de achiziţii. 

Serviciul E-mail (Electronic Mail = Poştă electronică) reprezintă 

unul din cele mai răspândite servicii internet. Prin intermediul acestui 

serviciu se transmit mesaje pe internet care sunt stocate într-un director 

numit căsuţă poştală. 

Pentru a se trimite un e-mail, trebuie ca în prealabil să fie cunoscută 

adresa (electronică) a destinatarului, numită şi adresa de e-mail. În plus, este 

nevoie şi de un program de transmitere de e-mail, cum sunt: Windows Mail, 

Outlook Express, Microsoft Office Outlook, Opera Mail, Pegasus Mail, 

Dreammail, Eureka Email etc. 
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Un mesaj de e-mail este format din două componente, şi anume: 

- conţinutul mesajului, adică ceea ce se doreşte a se trimite prin poşta e-

mail; 

- header, care este generat de programul de e-mail şi care conţine 

informaţiile necesare pentru ca e-mail-ul să ajungă la destinaţie. 

Livrarea mesajului de e-mail se face pe baza adresei destinatarului, 

care are următoarea formă: „nume_utilizator@adresă_server_mail”, unde: 

- nume_utilizator reprezintă numele contului de mail pe care utilizatorul îl 

deţine; 

- adresa_server_mail reprezintă o adresă IP. 

Odată ce un mesaj a fost recepţionat, acesta poate fi citit, salvat sau 

printat, poate fi retransmis expeditorului după o eventuală prelucrare 

prealabilă sau poate fi trimis altor destinatari. 

 

9.2.2.3. Baze de date şi sisteme de căutare 

 

Bazele de date pot conţine informaţii precum caracteristicile 

diferitelor soiuri/hibrizi de plante de cultură, bolile şi dăunătorii plantelor şi 

animalelor, elementele climatice şi prognozele meteo, preţurile de piaţă ale 

input-urilor pentru agricultură, suprafeţele cultivate şi producţiile obţinute la 

culturile agricole, materiale de documentare etc. Una dintre cele mai 

importante baze de date statistice la nivel mondial este cea elaborată de 

FAO (Food and Agriculture Organization of the United Nations – 

Organizaţia Naţiunilor Unite pentru Agricultură şi Alimentaţie). 

Actualizarea unei baze de date este destul de costisitoare. Ca atare, 

unele baze de date sunt accesate gratuit, iar altele contra cost, pe baza unui 

nume de utilizare (username) şi a unei parole de utilizator (password). 

Accesarea bazelor de date se face, de obicei, prin intermediul 

internetului (prin utilizarea unui computer, tabletă sau a telefonului care se 

conectează direct la reţeaua de internet), dar şi prin utilizarea de medii de 

stocare a informaţiei (CD-ROM-uri sau carduri de memorie cu baze de date 

etc.). 

Sistemele de căutare sunt reprezentate de motoare (programe) de 

căutare care permit găsirea de informaţii pe internet, acestea fiind programe 

consacrate acestui scop (cel mai cunoscut motor de căutare de acest tip este 

google - www.google.com sau pentru România www.google.ro) sau 

programe de căutare asociate unor platforme web (cum este motorul de 

căutare asociat platformei yahoo - www.yahoo.com). 

De asemenea, bazele de date sunt însoţite, de obicei, de sisteme de 

căutare (programe de căutare) a informaţiilor în cadrul bazei de date 

respective. 

http://www.google.com/
http://www.google.ro/
http://www.yahoo.com/
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9.2.2.4. Sisteme de consiliere 

 

Sistemele de consiliere (sistemele de sfătuire) pot include sisteme de 

sprijin în procesul de luare a deciziilor şi sisteme expert. 

Modelele matematice de simulare devin din ce în ce mai importante 

în producţia agricolă vegetală şi animală, pentru simularea diferitelor procese 

agricole sau chiar a activităţii în asamblul său la nivelul exploataţiei agricole. 

Tehnica simulării constă în utilizarea unui model al unui sistem real 

în scopul obţinerii de informaţii despre acel sistem prin intermediul modelului. 

Modelul unui sistem constituie o reprezentare simplificată a 

sistemului respectiv, atât în ceea ce priveşte alcătuirea, cât şi în ceea ce 

priveşte funcţionarea acestuia. Modelul matematic de simulare este alcătuit 

dintr-o serie de elemente de intrare şi de ieşire, precum şi dintr-o serie de 

ecuaţii matematice şi restricţii care sunt corespunzătoare structurii şi 

funcţionării sistemului real modelat. 

Modelele matematice de simulare sunt prezentate sub forma unor 

software care sunt instalate pe computer şi pot fi utilizate prin intermediul 

acestuia. Cu ajutorul acestora se pot simula procese precum: evoluţia vremii, 

conţinutul şi deplasarea apei în sol, conţinutul şi deplasarea substanţelor 

nutritive în sol, eroziunea solului, procesul de înfrăţire la cerealele păioase, 

creşterea şi dezvoltarea plantelor de cultură, atacul unor boli sau dăunători, 

prognozarea producţiei agricole etc. Multe dintre aceste modele sunt destul 

de restrictive, simulând procese izolate (de exemplu, procesul de 

denitrificare sau de deplasare a apei în sol), în timp ce altele integrează mai 

multe procese (de exemplu, simularea proceselor de creştere şi dezvoltare la 

plantele de cultură înglobează aspectele de natură fiziologică şi biologică cu 

factorii de mediu şi cu diferite măsuri tehnologice). 

Prin tehnica simulării devine posibilă cunoaşterea aspectelor 

cantitative şi a interacţiunilor dintre diferitele procese care au loc în plantă. 

În plus, teoriile despre aceste procese, care rezultă din lucrările 

experimentale, pot să fie verificate prin utilizarea modelelor de simulare. 

Pentru un practician, simularea poate constitui un instrument de 

lucru în activitatea curentă a acestuia, ajutându-l în luarea deciziilor şi 

înţelegerea modului de funcţionare a sistemului (funcţionarea plantei, a 

exploataţiei agricole etc.). Astfel, fermierul devine conştient de funcţionarea 

şi slăbiciunile sistemului său, poate estima performanţele sistemului în 

anumite condiţii, poate ameliora sistemul ca urmare a cunoaşterii 

comportării acestuia în anumite condiţii şi poate şti ce se întâmplă în cazul 

în care condiţiile iniţiale variază sau dacă apar anumiţi factori de risc. 

Programarea liniară şi alte tehnici similare sunt, de asemenea, 

importante în cercetarea economică. Folosirea unor astfel de sisteme la 
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nivelul unei ferme poate contribui la creşterea cantitativă şi calitativă a 

producţiei, care implicit determină o creştere a veniturilor şi a profitului. 

Un consultant poate primi de la fermieri date referitoare la parametrii 

de producţie, analizează aceste date cu ajutorul unui model de simulare pe 

calculator şi sfătuieşte fermierul cu privire la deciziile pe care trebuie să le 

ia referitoare la fertilizarea culturilor, protecţia plantelor, desfăşurarea 

programului de investiţii etc. 

Sistemele expert reprezintă o descoperire importantă în tehnologiile 

informaţionale moderne. Acestea îl sfătuiesc pe fermier ce alternativă să 

aleagă dintr-o largă varietate de soluţii posibile prin procesarea unui număr 

mare de variabile în conformitate cu anumite reguli de luare a deciziilor. 

 

9.2.2.5. Reţele (network-uri) 

 

În general, fermierii, ca şi consultanţii de altfel, sunt interesaţi să 

cunoască problemele cu care se confruntă ceilalţi fermieri şi modul în care 

aceste probleme au fost rezolvate. De asemenea, aceştia sunt interesaţi să 

vină în contact unii cu alţii, în special atunci când au preocupări comune sau 

similare. Acest lucru se poate realiza prin utilizarea tehnologiilor 

informaţionale moderne care permit conectarea fermierilor într-o reţea, 

putându-se realiza astfel un schimb de informaţii. 
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