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TA NUL M Á N Y

A TÉSZ-en keresztüli értékesítést 
motiváló tényezők és körülmények

DUDÁS GYULA

Kulcsszavak: zöldség-gyümölcs, értékesítés, TÉSZ, motiváció, szolgáltatások.

ÖSSZEFOGLALÓ MEGÁLLAPÍTÁSOK, 
KÖVETKEZTETÉSEK, JAVASLATOK

A TÉSZ-en keresztüli értékesítés indokait és a TÉSZ tagok aktivitását kérdő-
íves felmérés alapján vizsgálva megállapítható, hogy a ZÖLD-TERMÉK Szövetkezet-
nél, valamint a MÓRAKERT Szövetkezetnél a TÉSZ a termelő számára is elfogadha-
tó mennyiségű áru átvételével, a beszállításkor mutatott rugalmassággal, a megbíz-
hatósággal és a pozitív személyes kapcsolatok meglétével ösztönzi tagjait a TÉSZ-en 
keresztüli értékesítésre. A rugalmas és gyors fizetési feltételek, valamint az érvé-
nyes szerződések további ösztönzést jelentenek. Az előbbieknél kevésbé fontos té-
nyező az ár, a TÉSZ által nyújtott szaktanácsadás, valamint az egyéb szolgáltatások. 
A ZÖLD-TERMÉK Szövetkezetnél a tagok többsége rendszeresen vagy alkalomszerű-
en igénybe veszi az utóbbiakat. Az alapító tagok aktívabbak, mint a később belépők. 
Az iskolai végzettség emelkedésével csökken a technológiai szaktanácsadás igény-
bevétele. A TÉSZ azoknak a termelőknek előnyös, akik önállóan is képesek minőségi 
árutermelésre, de értékesítési lehetőségeik korlátozottak. Ezt támasztja alá az, hogy 
a tagok a TÉSZ legfontosabb feladatának az értékesítés biztonságának megteremté-
sét tartják.

BEVEZETÉS

Az Európai Unió zöldség-gyümölcs pia-
cának szabályozásában a friss zöldségek, 
gyümölcsök és a feldolgozóipari alapanya-
gok a kevésbé szabályozott termékek közé 
tartoznak. A piacszabályozási rendelet ki-
zárólag szigorú minőségi követelményeket 
szab meg, ami azt jelenti, hogy az EU egy-
séges piacán elsősorban a piaci verseny-
ben kell helytállni (Erdészné, 2008). A pi-
acszabályozás kulcselemei a Termelői Ér-
tékesítő Szervezetek (TÉSZ). Az EU-ban 
2004-ben több mint 1400 TÉSZ műkö-
dött, amelyek a zöldség-gyümölcs terme-
lés mintegy 34%-át koordinálták. Az Eu-
rópai Bizottság ezt az arányt 2013-ra 60%-
ra kívánja növelni (Dudás, 2007).

A magyarországi TÉSZ-ek a zöldség-

gyümölcs termékpálya szervezésében az 

EU átlag alatt teljesítenek. Alapításuk az 

elmúlt évtizedben zajlott, az ágazat sze-

replői lassan jutottak el arra a felisme-

résre, hogy az erősödő piaci versenyben a 

megmaradás egyik útja a – tőkeegyesítést 

is eredményező – közös együttműködés 

lehet, megteremtve a piacképes árualapot 

a méretgazdaságossági előnyök kihaszná-

lásával (Takácsné, 2000; Takácsné et al., 

2002; Tenk et al., 2004). 

A TÉSZ-ek tagi forgalmának ará-

nya 2007-ben 16,5%-ot képviselt az ösz-

szes zöldség-gyümölcs forgalomból (1. 

táblázat). 
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számla nélkül történik az értékesítés, ere-
det- és minőségvizsgálat nélkül kerül for-
galomba az áru. Az átláthatatlan kereske-
delem ellen nem történik fellépés, ezért a 
„nepperek” szabadon dolgozhatnak (Popp 
et al., 2008). A TÉSZ-eknek a szabályokat 
(adózás, számvitel, minőség, élelmiszer-
biztonság, munkaügy stb.) betartva kell 
versenyezni, ami komoly versenyhátrányt 
jelent. Sajnos gyakran a TÉSZ tag terme-
lők is a nagybani piacok adta „szabad ke-
reskedelmet” választják pillanatnyi ha-
szonszerzés reményében.

Az Európai Unió zöldség-gyümölcs ága-
zati reformja ellenére a termelői szerveze-
tek adminisztrációs terhei nem csökken-
tek, inkább növekedtek. A működés kere-
tét meghatározó jogszabályok folyamatos 

1. táblázat
A TÉSZ-ek (előzetesen és véglegesen elismert) főbb jellemzői Magyarországon

* Az adott év december 31. napján elismeréssel rendelkező TÉSZ-ek száma

** A TÉSZ-ek teljes zöldség-gyümölcs forgalma

Forrás: saját szerkesztés a Földművelésügyi és Vidékfejlesztési Minisztériumtól kapott adatok, valamint a Nemzeti Stratégia (2008) adatai 
alapján

Megnevezés M.e. 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007

A TÉSZ-ek 
száma*

db 1 3 11 24 68 95 71 63 58

A TÉSZ-ek által 
lefedett zöldség-
gyümölcs terület

ha 268 1 145 3 320 9 825 25 139 25 640 26 122 29 550 34 982

A TÉSZ-ek 
taglétszáma

fő 54 362 1 165 4 120 13 450 23 980 20 514 20 494 20 177

A TÉSZ-ek teljes 
forgalma**

Mrd 
Ft

0,26 0,88 2,09 6,31 22,10 33,96 32,88 37,98 33,03

A TÉSZ-ek tagi 
forgalma 

Mrd 
Ft

0,21 0,70 1,62 5,43 20,31 26,24 23,52 30,01 29,49

TÉSZ-ek teljes 
forgalma/ágazati 
értékesítés

% 0,17 0,62 1,36 4,51 14,18 20,58 21,95 19,13 18,47

TÉSZ-ek tagi for-
galma/ágazati 
értékesítés

% 0,14 0,49 1,05 3,88 13,03 15,91 15,70 15,12 16,49

A TÉSZ-ek száma jelentős változáson 
megy keresztül, mivel 2009. április 30-án 
többségében lejárt az előzetesen elismert 
TÉSZ-ek elismerési időszaka. A végleges 
TÉSZ elismerési kérelmek elbírálásának 
2009 tavaszán is tartó folyamatai miatt 
tisztább képet valószínűleg csak 2010. ja-
nuár 1-je után kaphatunk. 

A TÉSZ-ek megerősödését jelentősen 
nehezíti a nagybani piacokon folyó fekete-
kereskedelem. Bár a nagybani piacok glo-
bális jelentősége egyre csökken, regioná-
lisan még mindig fontos áruelosztó, ter-
jesztő és információforrás szerepük van 
(Erdészné – Kozak, 2009). A Budapesti 
Nagybani Piac egymaga kb. 30-35%-kal 
részesedik a friss zöldség-gyümölcs for-
galomból. A nagybani piacokon gyakran 

Dudás: A TÉSZ-en keresztüli értékesítés motiváló tényezői
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változása megnehezíti a termelői szerve-
zetek működtetésének tervezését. A TÉSZ 
működési programok indokolatlan túl-
bonyolítása, adminisztrálása megnehe-
zíti annak megvalósíthatóságát. A műkö-
dési programok által finanszírozható te-
vékenységek meghatározása gyakran nem 
egyértelmű, ami ellehetetleníti az éssze-
rű feladatok megvalósítását. Bonyolult, 
nehezen értelmezhető mutatórendszer-
rel próbálja mérni a termelői szervezet ha-
tékonyságát. Annak ellenére, hogy a zöld-
ség-gyümölcs szektor elviekben a kevés-
bé szabályozott ágazatok közé tartozik, a 
termelőket koordinálandó termelői szer-
vezetek szabályozása ezzel ellentétben 
túlszabályozott.

A TÉSZ vezetése a szervezet megbízha-
tóságának növelésével és a személyes kap-
csolatok (tagok közötti, tagok és vezetés 
közötti) erősítésével javíthatja a szövetke-
zeten belüli kohéziót, a tagok elégedettség-
érzését, szövetkezetben való maradását 
(Dudás – Fertő, 2009).

A TÉSZ-ek szerepének növelése ér-
dekében mindenképpen szükséges meg-
vizsgálni, hogy milyen tényezők moti-
válják a termelők TÉSZ-en keresztüli ér-
tékesítését, hiszen a termelő a TÉSZ-en 
keresztüli értékesítéssel fejezi ki legin-
kább a TÉSZ-szel szembeni elégedettsé-
gét, ezáltal biztosítva a TÉSZ árualapját. 
Hasonló – a hosszú távú biztonságot is 
magában foglaló – együttműködési forma 
a gépköri együttműködés (Takács, 2000). 
A termelői hatékonyság növelésével – a 
gépi munkák közös végzésével – kapcsola-
tosan korábban Békés megyei gazdák kö-
zött (2007) folytak vizsgálatok, amelyek 
eredményei szerint jelentős kihasználat-
lan gépi kapacitás van, amit az együttmű-
ködési hajlandóság alacsony volta miatt 
nem sikerül megfelelő módon hasznosíta-

ni (Baranyai – Takács, 2007a; Baranyai 
– Takács, 2007b). 

ANYAG ÉS MÓDSZER

Kérdőíves felméréssel vizsgáltuk a 
TÉSZ-en keresztüli értékesítés indokait, 
valamint a szövetkezeti tagok aktivitását 
az igénybevett szolgáltatásokban. A kér-
dőívek kitöltése a ZÖLD-TERMÉK Szö-
vetkezetben 2008 őszén zajlott. A 99 szö-
vetkezeti taghoz személyesen vagy pos-
tai úton juttattuk el a kérdőíveket, melyek 
kitöltése minden esetben önkéntesen és 
név nélkül történt. A 99 szövetkezeti tag-
ból 57-en adtak le kérdőívet a szövetkezet 
székhelyén, ami azt jelenti, hogy a tagság 
57,5%-át reprezentálja a minta. Ezen belül 
az alapító és a később belépő tagok szerinti 
összehasonlítást az indokolta, hogy meg-
tudjuk, mely tényezők fontosak az újon-
nan belépő termelők körében. A 47 ala-
pító tagból 29, míg az 52 később belépő 
tagból 28 válaszolt. Az alapsokaság csak-
nem valamennyi tagja Csongrád megyei 
(89 tag), emellett 10 tag Bács-Kiskun me-
gyében gazdálkodik. A tagok 17 települé-
sen tevékenykednek. 

A kérdőíves vizsgálatok eredményei 
alapján levont következtetések elsősor-
ban a dél-alföldi (homokháti) TÉSZ-ekre 
általánosíthatóak. 

A tagok szövetkezeten keresztüli érté-
kesítésének indokait 13 kérdéssel1 vizsgál-
tuk. A válaszadók 1-től 7-ig tartó skálán 
osztályozták az állításokat annak tükré-
ben, hogy mennyire értenek egyet az adott 
állítással, vagy mennyire igaz az adott állí-
tás. A ZÖLD-TERMÉK Szövetkezetnél ka-
pott válaszokat leíró statisztikával érté-
keltük. Bakucs et al. (2008) MÓRAKERT 
Szövetkezetnél kapott eredményeit össze-
hasonlítottam a ZÖLD-TERMÉK Szövet-
kezetnél kapott eredményekkel, ami alap-

1 A kérdések megfogalmazása előtt, a későbbi összehasonlíthatóság érdekében Fertő Imre rendelkezésemre bocsátotta a Bakucs 

et al. (2008) vizsgálatában használt kérdőívet, akik a MÓRAKERT Szövetkezetnél vizsgálták meg a TÉSZ-en keresztüli értékesí-

tés okait.
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ján meghatároztam a szövetkezeti tagok 
legfontosabb értékesítési indokait. 

A TÉSZ szolgáltatásainak igénybevéte-
le alapján a szövetkezeti tagok aktivitásá-
ra kerestem a választ (termelésszervezés, 
inputanyag-beszerzés, termesztéstech-
nológiai szaktanácsadás, adózási, szám-
viteli tanácsadás, hulladékbegyűjtés). 
A válaszokat a következő módon számsze-
rűsítettem: igen, rendszeresen (4), igen, 
alkalomszerűen (3), nem, de tervezi (2), 
nem, és nem is tervezi (1). 5 db szolgáltatási 
területre vonatkozik a kérdés, így az ezek-
re adott válaszok összértéke adja a gazdál-
kodó aktivitását. Minél magasabb ez az 
érték, annál nagyobb az aktivitás. 

A korrelációs vizsgálatokkor a tagok 
legmagasabb iskolai végzettségéhez 7 fo-
kozatú skálán numerikus értékeket ren-
deltem: kevesebb mint 8 általános iskolai 
osztály (1), általános iskola (2), szakmun-
kásképző iskola (3), szakközépiskola (4), 
gimnázium (5), főiskola (6), egyetem (7). 

A Standard Fedezeti Hozzájárulás (SFH 
2004) értékek alapján megbecsültem a 
tagok üzemméretét, amelyeket kvartilisek 
alapján 4 csoportba soroltam. Az üzem-
méret csak a tag zöldség-gyümölcs terme-
lésének nagyságrendjét fejezi ki. 

Pearson-féle korrelációval megvizsgál-
tam a szövetkezeti tagok aktivitása és a 
szövetkezeti tagok demográfiai, gazdálko-
dási jellemzői közötti kapcsolatokat. 

A VIZSGÁLAT EREDMÉNYEI

A ZÖLD-TERMÉK Szövetkezet 
jellemzői

A ZÖLD-TERMÉK Termelői Értékesítő 
Szövetkezet 2003. január 21-én 61 alapító 
taggal alakult meg a Csongrád megyei Ül-
lésen. 2003. augusztus 25-én kapta meg az 
előzetes TÉSZ elismerést, 2009. január 1-
től végleges TÉSZ elismeréssel rendelke-
zik. A szövetkezet tagsága (99 tag) mint-
egy 150 hektáron folytat zöldség- és gyü-
mölcstermelést, éves szinten 2100 és 2600 

tonna közötti tagi árualapot biztosítva. 
A szövetkezet legfontosabb termékei: pap-
rikafélék, káposztafélék, paradicsom, bur-
gonya és gyökérzöldségek. A szövetkezet 
működését a hajtatott termesztés (síkfólia, 
hideg fólia, fűtött fólia, üvegház) határozza 
meg. 2004 és 2007 között a hajtatott terü-
letek aránya a termelésszerkezeten belül 
30-34%-ot képviselt, ennek ellenére az 
innen származó termésmennyiség 2007-
ben már meghaladta a 73%-ot. A tagi ki-
fizetés aránya (hajtatott termékek) ennél 
is magasabb, 2005 óta folyamatosan meg-
haladja a 77%-os részarányt. A szövetke-
zet termékeit megközelítőleg 60-40%-ban 
értékesíti a magyar és a külföldi piacokon. 
A szövetkezet érékesítésének nettó árbe-
vétele 2007-ben 429 millió Ft volt. 

A szövetkezet jellemzően áruátvétel 
után, azonnal készpénzben, vagy néhány 
napon belül átutalással fizeti ki a tagja-
it, amit a válaszadók kiemelkedően fon-
tosnak tartanak (6,33 pont). A rövid fi-
zetési határidő 46%-kal magasabb érté-
ket kapott, mint maga az ár (4,33 pont). 
A szövetkezet méretéből adódóan még ér-
vényesülhetnek a személyes kapcsolatok 
kedvező hatásai is, amit jól mutat az, hogy 
a tagok a második legfontosabb értékesí-
tési okként jelölték meg (5,37 pont). Ked-
vezően értékelték azt, hogy a szövetke-
zet megfelelő mennyiségű árut vesz át, és 
a megbízhatóságot is fontosnak tartják. 
A közepesnél jobban megvalósuló szem-
pontok közül kiemelem a beszállítással, 
áruátvétellel kapcsolatos rugalmasságot. 
Az egyéb szolgáltatások, szaktanácsadás 
lehetősége közepesen motiválta a tagokat 
(4,15 pont), viszont így csak a 9. szempont 
lett. A belépés okai között is hátul szere-
pelt a szaktanácsadás, ami arra utal, hogy 
a tagok számára nem a termelés okoz ne-
hézséget, hanem a biztonságos értékesí-
tés, ennek ellenére a tagok 72%-a rendsze-
resen vagy alkalomszerűen igénybe veszi 
a szövetkezet technológiai tanácsadását. 

Dudás: A TÉSZ-en keresztüli értékesítés motiváló tényezői
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A szövetkezet szempontjából a szakta-
nácsadás működtetése nem nélkülözhető, 
hiszen a homogén árualap előállításához 
mindenképpen szükséges a tagok termelé-
sének felügyelete. Az értékesítés során szi-
gorú környezetvédelmi, növényegészség-
ügyi, élelmezési szabályokat kell betarta-
nia, ami a termelők bevonása nélkül nem 

lehetséges. A kereskedelmi láncok minő-
ségbiztosítási rendszereinek kiszolgálá-
sa sem lehetséges a termelők közreműkö-
dése nélkül. A Nincs más alternatíva 4,00 
pontja arra utal, hogy részben lenne más 
értékesítési lehetőség is, de az valószínű-
leg nem elegendő a teljes árumennyiség 
értékesítéséhez. 

2. táblázat
A szövetkezeten keresztüli értékesítés indokai, összes tag

Rang-
sor

Értékesítési indok Átlag Szórás
Relatív 
szórás

Elem-
szám

1. Fizetési feltételek / gyorsaság 6,33 1,31 0,21 55

2. Személyes kapcsolatok 5,37 1,70 0,32 54

3. Megfelelő mennyiség átvétele 5,25 1,51 0,29 55

4. Megbízhatóság 5,09 1,69 0,33 54

5. Rugalmasság a beszállításnál, áruátvételnél 4,89 1,49 0,30 55

6. A TÉSZ feladata a szállítás 4,39 1,99 0,45 54

7. Ár 4,33 1,47 0,34 54

8. Érvényes szerződés 4,30 2,18 0,51 54

9.
Egyéb szolgáltatások és/vagy szaktanácsadás 
milyensége

4,15 1,75 0,42 54

10. Nincs más alternatíva 4,00 1,87 0,47 53

11. Megszokás 3,81 1,75 0,46 54

12. Finanszírozza a termelést / előleget nyújt 3,52 2,15 0,61 54

13. Értékeli (árprémium) az extra/bio minőséget 3,04 1,74 0,57 53

Forrás: saját szerkesztés a felmérés alapján

A tagok a közepesnél kevésbé tartották 
igaznak a megszokásból történő értéke-
sítést (3,81 pont), igaz nem is utasították 
teljes mértékben el. Megítélésük szerint a 
szövetkezet kevésbé nyújt segítséget a ter-
melés finanszírozásában (előlegek), emel-
lett az extra minőséget árprémium formá-
jában nem értékeli (3,04 pont), ezért nem 
jelentek meg igazi motiváló indokként a 
szövetkezeten keresztüli értékesítésben 
(2. táblázat).

A független két mintás T-próba az ala-
pító és a később belépő tagok átlagai kö-
zött nem mutatott ki – 95%-os megbízha-
tósági szinten – szignifikáns különbséget, 
azaz mind az alapító, mind a később belé-

pő tagok hasonlóan értékelik az értékesí-
tési indokokat.

A ZÖLD-TERMÉK Szövetkezet és a 
MÓRAKERT Szövetkezet összeha-

sonlítása a szövetkezeten keresztül 
történő értékesítés szempontjából

A Bakucs et al. (2008) MÓRAKERT Szö-
vetkezetnél kapott eredményeit összeha-
sonlítottam a ZÖLD-TERMÉK Szövetke-
zetnél kapott eredményekkel. A ZÖLD-
TERMÉK Szövetkezet tagjai a fizetési 
feltételekre 87% ponttal magasabb érté-
ket adtak, mint a MÓRAKERT Szövetke-
zet tagjai. Ez azzal magyarázható, hogy a 
ZÖLD-TERMÉK Szövetkezet az áruátvé-
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tel után azonnal fizet, míg a MÓRAKERT 
Szövetkezet hosszabb fizetési határidőt 
alkalmaz. A ZÖLD-TERMÉK Szövetke-
zet tagjai a szállítást 69% ponttal maga-
sabban értékelték, ez annak köszönhető, 
hogy a MÓRAKERT Szövetkezet tagsága 
jellemzően nagyobb területen gazdálkodó 
termelőkből áll, akik a termékeiket távo-
labbi piacokra is el tudnák szállítani. 57% 
ponttal magasabb értéket mutat a megszo-
kás a ZÖLD-TERMÉK Szövetkezet tagja-
inál, ami arra utal, hogy a tagjai kevésbé 
keresnek új értékesítési lehetőségeket. Ezt 
alátámasztja az is, hogy a ZÖLD-TERMÉK 
Szövetkezet tagjai szerint kevesebb más 
értékesítési alternatíva van, mint a MÓ-
RAKERT Szövetkezet tagjai szerint. 15% 

ponttal kapott magasabb értéket a szemé-
lyes kapcsolatok és 13% ponttal az ár sze-
repe a ZÖLD-TERMÉK Szövetkezetnél. 
Kis különbség mutatkozott a MÓRAKERT 
Szövetkezet tagjai javára az átvett meny-
nyiség, megbízhatóság és a beszállításko-
ri rugalmasság esetén. Az érvényes szerző-
dések meglétét a MÓRAKERT Szövetkezet 
tagjai 20% ponttal, az egyéb szolgáltatá-
sok és szaktanácsadás szerepét 8% pont-
tal értékelték magasabban. A ZÖLD-TER-
MÉK Szövetkezet tagjainál legfontosabb 
fizetési feltételek a MÓRAKERT Szövetke-
zetnél csak a 9. motiváló tényező, a szemé-
lyes kapcsolatok szerepe pedig az 5. hely-
re szorult. 

3. táblázat
Az értékesítés indokainak összehasonlítása

Értékesítési indok
ZTSZ*
átlagai

MSZ** 
átlagai

Különbség
ZTSZ*/
MSZ**

%

ZTSZ*
rangsora

MSZ** 
rangsora

Fizetési feltételek / gyorsaság 6,33 3,39 2,94 186,73 1. 9.

Személyes kapcsolatok 5,37 4,66 0,71 115,24 2. 5.

Megfelelő mennyiség átvétele 5,25 5,36 -0,11 97,95 3. 1.

Megbízhatóság 5,09 5,20 -0,11 97,88 4. 4.

Rugalmasság a beszállításnál, 
áruátvételnél

4,89 5,30 -0,41 92,26 5. 3.

A TÉSZ feladata a szállítás 4,39 2,59 1,80 169,50 6. 12.

Ár 4,33 3,82 0,51 113,35 7. 7.

Érvényes szerződés 4,30 5,36 -1,06 80,22 8. 2.

Egyéb szolgáltatások és/vagy 
szaktanácsadás milyensége

4,15 4,52 -0,37 91,81 9. 6.

Nincs más alternatíva 4,00 3,34 0,66 119,76 10. 10.

Megszokás 3,81 2,43 1,38 156,79 11. 13.

Finanszírozza a termelést / 
előleget nyújt

3,52 3,41 0,11 103,23 12. 8.

Értékeli (árprémium) az extra/
bio minőséget

3,04 3,16 -0,12 96,20 13. 11.

* ZTSZ=ZÖLD-TERMÉK Szövetkezet, ** MSZ=MÓRAKERT Szövetkezet

Forrás: saját szerkesztés a felmérés alapján, Bakucs et al. (2008)

A MÓRAKERT Szövetkezet tagságát 
leginkább a megfelelő mennyiség átvéte-
le és az érvényes szerződések megléte ösz-
tönzi. Hasonló átlagokat mutat a 3. helyen 
szereplő áruátvételnél tapasztalt rugal-

masság és a 4. helyre rangsorolt megbíz-
hatóság is. A legkevésbé fontos tényezők 
a MÓRAKERT Szövetkezet tagságánál a 
megszokás, a szállítás és az árprémium 
volt (3. táblázat).
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A két szövetkezetnél kapott eredmények 
alapján kiszámoltam az értékesítési indo-
kok átlagait, majd mellérendeltem a rang-
sorok összegét. A célom az volt, hogy meg-
határozzam a mindkét TÉSZ-re jellem-
ző legfontosabb értékesítési indokokat. 
A kapott eredmények azt mutatják, hogy 
egy TÉSZ a termelő számára is megfelelő 
mennyiségű áru átvételével, a beszállítás-
kor mutatott rugalmasságával, a megbíz-

hatóságával és a pozitív személyes kapcso-
latok meglétével tudja ösztönözni a tagjait 
a TÉSZ-en keresztüli értékesítésre. A ru-
galmas és gyors fizetési feltételek és az ér-
vényes szerződések megléte a tagok szá-
mára további ösztönző tényezők lehetnek. 
Az előbbi tényezőknél kevésbé fontos mo-
tiváló tényező az ár és a TÉSZ által nyúj-
tott szolgáltatások, szaktanácsadás (4. 
táblázat).

4. táblázat
Az értékesítés indokainak összefoglalása

Értékesítési indok
Összesített 

átlag

Rangsorok 
összesített 

értéke

ZTSZ*
rangsora

MSZ** 
rangsora

Megfelelő mennyiség átvétele 5,31 4 3. 1.

Megbízhatóság 5,15 8 4. 4.

Rugalmasság a beszállításnál, áruátvételnél 5,10 8 5. 3.

Személyes kapcsolatok 5,02 7 2. 5.

Fizetési feltételek / gyorsaság 4,86 10 1. 9.

Érvényes szerződés 4,83 10 8. 2.

Egyéb szolgáltatások és/vagy szaktanácsadás 
milyensége

4,34 15 9. 6.

Ár 4,08 14 7. 7.

Nincs más alternatíva 3,67 20 10. 10.

A TÉSZ feladata a szállítás 3,49 18 6. 12.

Finanszírozza a termelést / előleget nyújt 3,47 20 12. 8.

Megszokás 3,12 24 11. 13.

Értékeli (árprémium) az extra/bio minőséget 3,10 24 13. 11.

* ZTSZ=ZÖLD-TERMÉK Szövetkezet, ** MSZ=MÓRAKERT Szövetkezet

Forrás: saját szerkesztés a felmérés alapján, Bakucs et al. (2008)

A numerikussá konvertált válaszok alapján 
az 5. táblázat megmutatja a szövetkezet által 
nyújtott szolgáltatások átlagait csökkenő sor-
rendben. A tagok az inputanyag-beszerzé-

si szolgáltatásban vesznek részt a legjobban, 
legkevésbé a környezetvédelemhez kapcso-
lódó hulladékbegyűjtés, valamint az adózási, 
számviteli tanácsadás mozgatta meg őket. 

5. táblázat
A szövetkezeti tagok aktivitása, összes tag

Rang-
sor

Értékesítési indok Átlag Szórás Relatív 
szórás

Elem-
szám

1. Inputanyag-beszerzés 3,09 0,83 0,27 54

2. Termelésszervezés 2,93 1,15 0,39 54

3. Termesztéstechnológiai szaktanácsadás 2,89 0,95 0,33 54

4. Hulladékbegyűjtés 2,69 1,15* 0,43 54

5. Adózási, számviteli tanácsadás 2,39 1,16 0,48 54

Forrás: saját szerkesztés a felmérés alapján
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A tagok egyharmada rendszeresen, míg 
csaknem fele alkalomszerűen él az input-
anyagok közös beszerzési lehetőségével. 
Mindössze a válaszadók 6%-a nem terve-
zi ezt a szolgáltatást a későbbiekben sem 
igénybe venni. A termelésszervezéshez kap-
csolódó szolgáltatásokat a válaszadók 68%-
a rendszeresen vagy alkalomszerűen hasz-
nálja, a válaszadók csaknem egyötöde vi-
szont egyáltalán nem igényli. A technológiai 
szaktanácsadást a válaszadók 72%-a rend-

6. táblázat
A tagok által igénybe vett szövetkezeti szolgáltatások arányai

(M. e.:%)

A szövetkezet 
szolgáltatásai

Rendszeresen 
igénybe veszik

Alkalomsze-
rűen veszik 

igénybe

Tervezik, 
hogy igénybe 

veszik

Nem tervezik, 
hogy igénybe 

veszik

Össze-
sen 

Inputanyag-beszerzés 33 48 13 6 100

Termelésszervezés 43 26 13 19 100

Termesztéstechnológi-
ai szaktanácsadás

28 44 17 11 100

Hulladékbegyűjtés 33 22 24 20 100

Adózási, számviteli 
tanácsadás

19 37 9 35 100

Forrás: saját szerkesztés a felmérés alapján

Összehasonlítva az alapító és később 
belépő tagok aktivitását megállapítható, 
hogy az alapító tagok minden szolgáltatás-
típus esetén aktívabbak. Az alapító tagok 
nagyobb aktivitását a Perason-féle korre-
lációvizsgálat is alátámasztja, ami gyen-
ge szignifikáns kapcsolatot jelez (-0,293) a 
később belépő tagok és az aktivitás össze-
sített értéke között. Mivel az alapító tagok-
hoz 1-es értéket, a később belépő tagok-
hoz 2-es értéket rendeltem, ezért a negatív 
kapcsolat azt jelenti, hogy a később belé-
pő tagok esetén kisebb az aktivitás. Ha a 
különböző szolgáltatásokat külön vizsgál-
juk, akkor csak az inputanyag-beszerzés 
mutat szintén gyenge szignifikáns kapcso-
latot (-0,335). Több tényező esetén is meg-
vizsgáltam a korrelációt az aktivitással, de 

mindössze egyetlen esetben jelentkezett 
szignifikáns kapcsolat. Az iskolai végzett-
ség növekedésével csökken a termesztés-
technológiai szaktanácsadás igénybevéte-
le (-0,305), ami arra utal, hogy a magasabb 
végzettségű tagok kevésbé igénylik a szak-
tanácsadást. A tagsági évek száma, a tagok 
életkora, termelési tapasztalata és üzem-
mérete, valamint az aktivitás között nem 
volt kimutatható szignifikáns kapcsolat. 

Közepesnél erősebb pozitív összefüg-
gés jelentkezik a termelésszervezés és in-
putanyag-beszerzés, valamint a termelés-
szervezés és szaktanácsadás között, vagy-
is aki részt vesz a termelésszervezésben, 
az ezeket a szolgáltatásokat is jellemzően 
igénybe veszi.

szeresen vagy alkalomszerűen használja. Itt 
kisebb volt a teljes elutasítás aránya (11%). 
A hulladékbegyűjtést a tagság 56%-a hasz-
nálja alkalomszerűen vagy rendszeresen, az 
elutasítás aránya eléri a 20%-ot. Az adózás-
ban, számvitelben a válaszadók mindösz-
sze 19%-a kér rendszeresen segítséget, de az 
alkalmankénti igényekkel együtt a válasz-
adók több mint fele kapja ezt a szolgáltatást, 
ugyanakkor több mint egyharmaduk egyál-
talán nem igényli (6. táblázat). 
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A tagsági évek számának növekedé-
se pozitív, közepes erősségű összefüggést 
mutat a tagok életkorának emelkedésével, 
és a termelésben töltött évek növekedésé-
vel. Ez arra utal, hogy kezdetben idősebb 
(49,5 év) és hosszabb ideje termeléssel fog-
lalkozó (20,1 év) tagok csatlakoztak a szö-
vetkezethez. Ezeknek a tagoknak az isko-
lai végzettsége viszont alacsonyabb (3,62) 

a később belépőkhöz képest (4,21), amit a 
tagsági évek száma és az iskolai végzettség 
közötti közepesnél gyengébb negatív kap-
csolat mutat (-0,415). A szövetkezethez ké-
sőbb csatlakozó tagok (nem alapító tagok) 
jellemzően fiatalabbak (41,0 év) és keve-
sebb termelési tapasztalattal rendelkez-
nek (14,67 év), mint az alapítók, ugyanak-
kor iskolai végzettségük magasabb (4,21).
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