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Doradziwo rolnicze to Swiadoma, intelektualna, zorganizowana pomoc insty-
tucji doradczej pozwalajqca umotywowaé i przystosowaé swego klienta - rolnika,
lub cztonka jego rodziny (znajdujgcego sig, bgds mogqcego sie znales¢ w okre-
ﬂo’%effx,to"f,%cf tphfggl.?nzovvej) do d{iataﬁ sprzyjajqcych skutecznemu zapobiega-
nit't roiwzqzyﬂvamu Jego problemow.

Wyjasni€ tu nalezy, ze pomoc poprzez doradztwo odbywa si¢ na zyczenie, Ze jej
udzielajacy - doradca, spefnia prosbg swego klienta. Ten drugi na ogét sam decyduje
0 tym co jest dla niego wazne. Jednakze w pewnych okreslonych sytuacjach profesjo-
nalny doradca moze to czynic za niego. W wyniku takiej pomocy odbiorcy doradztwa
uzyskuja lepszy wglad w swa sytuacj¢ i jej zwiazek z problemem, rozpoznaja stojace
do dyspozycji warianty rozwiazan, znajduja motywacjg, orientacj¢ i kierunek dziatania
dla rozwigzania problemu. Ponadto nie wykorzystany dotad potencjat czynnika ludz-
kiego, za posrednictwem doradztwa zostaje uwolniony i spozytkowany.

Celem doradztwa rolniczego jest: umozliwienie klientom rolniczej instytucji
doradczej podejmowania i praktycznego realizowania samodzielnych, racjonal-
nych decyzji w zakresie Zycia i pracy w gospodarstwie rolnym. Tak sformulowa-
ny cel pozwala ludnosci rolniczej, bedacej w sytuacji problemowej, uzyskaé -
poprzez udzial w programie doradczym - zdolno$¢ samodzielnego rozwigzywa-
nia swoich probleméw(}). Do podstawowych zadan polskiego doradztwa nalezy
zaliczy¢ dzisiaj nast¢pujace:

1. Zapewnienie ludnosci rolniczej pomocy w zapobieganiu i rozwigzywaniu
Je) probleméw poprzez przekazywanie wiedzy, umiejetnoéci, ksztalttowa-
nie okre$lonych nastawien,

(1) Zdolnosé ta moze okazac si¢ jednak niewystarczajaca w przypadku wystapienia w otoczeniu
rolniczym zmian o charakterze rewolucyjnym.
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2. Zapewnienie ludnoéci rolniczej pomocy w zrozumieniu skali wplywu na
jej sytuacj¢ ogdlnych zmian spolecznych.

Dla realizacji tak postawionego celu i zadai od doradcéw oczekuje sig aby
posiadali oni wiedzg i umiejetnosci nie tylko w obszarze nauk rolniczych, ale
réwniez w zakresie nauk spotecznych (pedagogiki, psychologii, socjologii).

W dalszej czeéci niniejszego opracowania zajmiemy si¢ jedna ze szczegdlnie
posiadanych umiejetnosci doradezych tj. umiejgtno$ci motywowania klientéw
doradztwa do dzialaii na rzecz skutecznego zapobiegania i rozwigzywania swo-
ich probleméw.

Na poczatek odpowiedzmy na pytanie: co to jest inspirowanie W procesie
doradczym? Pojecie to mozna zdefiniowac nastqpujqco inspirowanie w procesie
doradczym to wytyczanie korzystnych dla obu jego stron celdw, a nastgpnie, dla
ich osiggniecia, tqczenie wysitkow w bardzo skutecznym, wysoce moralnym part-
nerstwie. Inspirowanie jest dziataniem catkowicie r6znym od manipulowania,
czyli naktaniania drugiej strony aby robifa to co jest najlepsze dla pierwszej (1.
osoby manipulujacej). Zadanie doradcze okreslane jako inspirowanie jest podsta-
wowym, obok przekazywania wiedzy i ksztaltowania umiejgtnosci, jakie winien
realizowaé doradca w procesie doradczym.

Nalezy tu zaznaczyé, ze juz samo poddanie potencjalnym klientom dorad-
cy(z) propozyciji podj¢cia wspdlnych dziatai na rzecz osiggnigcia celu: ° “zdolnosé
podejmowania i praktycznego realizowania samodzielnych, racjonalnych decyzji
w zakresie zycia i pracy w gospodarstwie rolnym” w wielu przypadkach bedzie
wymagato wczesniejszego podjecia przez tego doradcg wysitku na rzecz zmiany
osobowoéci u jego potencjalnych klientéw. Dopiero jednostki nastawione na
rozw6j moga byé odpowiednimi nabywcami okreslonych ustug doradczych, kto-
re winny je wspieraé w dochodzeniu do ich indywidualnych celéw.

W przypadku wspétdziatania doradcy z grupa rolnikéw pojawia sig jeszcze
jeden wazny element. Jest nim wplyw grupy na osobowo$¢ jednostki. Wplyw ten
moze by¢ zaréwno negatywny, jak i pozytywny. Jezeli doradca nie bedzie prze-
ciwdzialaé negatywnemu oddziatowywaniu na grupe przez Kilku jej zachowaw-
czo, czy krytycznie nastawionych cztonkéw to w konsekwencji moze to dopro-
wadzi¢ do rozpadu grupy.

Istnieja dwa sposoby blokowania takich negatywnych wpltywow. Pierwszy,
wykorzystywany przez wszystkich, ktérzy potrafig tworzy¢ tzw. “dobra atmosfe-
r¢”, polega na dopuszczaniu do wystapienia w grupie poczatkéw konfliktu, a kie-
dy pojawiaja si¢ negatywne oddziatowywania umiejgtnym ich wygluszaniu. Dru-

(2) Rolnicy badZ czionkowie ich rodzin wyrazajacy chgé wspéipracy z doradcg w zakresie wyni-
kajacym z funkcji doradztwa rolniczego.
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gi sposob polega na takim zestawianiu osobowosci potencjalnych klientéw, aby
wylonit z nich pozytywng pod wzgledem intelektualnym grupe. Podczas konta-
ktu z innymi silnie umotywowanymi cztonkami grupy beda oni inspirowani ich
enfuzjazmem.

Duza pomoca doradcy dla odpowiedniego motywowania jego partneréw
w procesie doradczym moze by¢ prezentowana przez niego postawa, okreslana
jako wiara w dobre intencje innych ludzi. Doradca o odmiennej postawie, tzn.
uwazajacy ze jego klienci maja zte intencje, moze nierzadko doswiadczy¢, Ze
jego partnerzy przyjmujg postawe obronng i zamykaja dostep do swoich mozli-
wosci wewnetrznych. I tak doradca przyjmujac postawg negatywna i wypomina-
jac swym partnerom wszystkie ich stabosci, ulatwia im kontakt z ich whasnymi
btedami co w efekcie prowadzi do poglebiania si¢ nieodpowiednich zachowaii.
Przeciwnie przyjecie postawy pozytywnej i skupienie si¢ na mocnych stronach
osobowosci partnerdw uwidacznia ich pozytywne cechy i zmienia postgpowanie
na oczekiwane przez doradce. '

Szczegdlnie istotng zdolnoscia jaka winna cechowac dobrego doradcg - in-
spiratora, jest umiejetno$¢ nakreslania celéw daleko wyprzedzajacych zamysty
swych partner6w oraz roztaczania przed nimi barwnych i szczegdtowych wizji
z ich przysztego osiagnigcia. Jednoczesnie doradca musi umie¢ przekonaé
swych partneréw, Ze jest gotéw we wspélpracy z nimi do realizacji tych ambit-
nych celow.

Szczegllnie waznym elementem skutecznej motywacji jest sita entuzjazmu
doradcy - inspiratora. Entuzjazm doradcy, aby byt zaraZliwy i rozpalat innych,
musi wyplywad z jego osobowosci. Ta szczegdlnie pozadana u doradcy cecha nie
jest wrodzona i mozna jg wyksztalci¢ cigzka i wytrwalg praca nad zmiang nieod-
powiednich nawykdéw i przyzwyczajefi.

Przygotowujac plan realizacji zadania doradczego polegajacego na odpo-
wiednim umotywowaniu swego klienta doradca musi pamigtaé, aby nie popetnic
bledu polegajacego na przyj¢ciu odgérnego zaloZenia, Ze maja oni obaj te same
potrzeby. Kazda jednostka posiada swoiste jej potrzeby i swoista ich gradacje,
ktére niekoniecznie musza by¢ zbiezne z potrzebami i ich gradacjg u innych
0s6b, nawet jesli tymi innymi mieliby by¢ najblizsi cztonkowie jej rodziny.
Ponadto potrzeby i ich gradacja nie sa czyms$ stalym i niezmiennym. Na prze-
strzeni zycia cztowieka ulegaja one istotnym zmianom. I tak np. to co jest istotne
dla nas dzi$, za rok moze okazaé si¢ mniej wazne, czy nawet zupelnie niewazne.
Dlatego tez, dopiero na drodze zadawania odpowiednich pytan i dobrego stucha-
nia doradca moze prébowac zglebié osobowos¢ swego partnera i ustali¢ jego
aktualne potrzeby. Nalezy tu zaznaczy¢, Ze umiejetno$¢ stuchania jest jedng
z wazniejszych umiejetnosci doradczych usprawniajacych proces porozumiewa-
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nia si¢ doradcy ze swymi klientami. Stuchanie to otwarcie si¢ na to, co méwi
partner rozmowy. Stuchanie rézni si¢ od procesu styszenia. Podczas gdy stysze-
nie jest procesem biernym, w ktérym osoba w duZej mierze skoncentrowana jest
na sobie, na tym co dzieje si¢ w niej samej, to sluchanie jest procesem aktywnego
zdobywania przez stuchajacego okreslonych treéci lub informacji.

Jedna z istotnych umiej¢tnosci doradczych w kwestii motywowania klientéw
jest umiejetnoS¢ okazywania uznania, czyli tzw. wzmacniania pozytywnego. Do-
radca aby zachecié swych klientéw do lepszego dziatania powinien okazywac im
swe uznanie kiedy tylko na nie zashluguja. Musi jednak pamigta¢ o tym, Ze
skuteczno$¢ jego dzialania w tym zakresie jest ograniczona. Zbyt czeste okazy-
wanie przez doradce¢ niewspdétmiernego do zashug uznania powoduje ostabienie
motywacji jego klientow.

Ponizej podano kilka propozycji odpowiedniego okazywania przez doradce
uznania jego klientom. Uznanie winno:

— precyzyjnie okreslaé jego przedmiot,
— byé udzielane mozliwie szybko od momentu zaistnienia przedmiotu uznania,

— by¢ wygtaszane najlepiej w obecnosci innych 0s6b (cztonkéw grupy ce-
lowej, rodziny, sasiadéw, itp), a w szczeg6lnych wypadkach wr¢czane na
piSmie.

— by¢ podkreslane jakim$ dodatkowym gestem, np. wreczeniem egzempla-
rza przeznaczonej na ten cel fachowej literatury.

Nie mniej wazng umiejatnoscia doradcy w zakresie ksztaltowania wlasciwej
osobowosci jego klientéw jest umiejetnosC ich upominania, czy wytykania ble-
déw, jedli je popelnili. Doradca moze zastosowacé tu nastgpujacy porzadek dziata:

— Potwierdzi¢ fakty i upewni€ si¢ Ze zebrane informacje sa poprawne.

— Udzieli¢ reprymendy winnemu, mozliwie zaraz po wystapieniu bi¢du,
przy uzewngetrznieniu swych uczué, ale zachowaniu jej poufnego chara-
kteru. Reprymenda winna zawiera¢ konkretng informacj¢ o tym co zosta-
fo Zle zrobione, oraz krytykowac zachowanie, a nie motywy. Takie poste-
powanie doradcy moze wzbudzi¢ u jego klientéw niezadowolenie, ale
musi on pozostawa¢ stanowczy w swym dazeniu do zmiany, nawet jesli
chwilowo straci na popularnosci. W przeciwnym wypadku, jesli doradca
bedzie baé si¢ zwrdcié uwage tym z jego klientow ktorzy popehniaja bledy
to nie bedzie mégl whasciwie ich motywowac.

Jeszcze jedng z waznych umiejetnosci doradcy w kwestii odpowiedniego
motywowania jego klientow jest umiej¢tnos¢ ochrony indywidualnoSci poszcze-
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gblnych cztonkéw grupy doradczej. Doradca powinien uznaé fakt, Ze ludzie
pomimo posiadania silnego instynktu spoltecznego, przytaczajac si¢ do okre§lo-
nej grupy (np. doradczej) chcg mie¢ pewno$¢, ze funkcjonujgc w niej bedg
postrzegani jako odrebne jednostki i cenieni za swg indywidualno$é. Wiasciwe
postepowanie doradcy w tej materii bedzie Zrodtem jego sukcesu i sukcesu jego
klientow.

Na koniec chcialbym jeszcze raz podkresli¢, Zze nikt nie rodzi si¢ z darem
inspiracji. Jest to umiej¢tno$é ktorej mozna si¢ nauczyC. Nie twierdze tu, Ze
zdobywa si¢ ja tatwo. Zmiana nawykow jest zadaniem wyjatkowo trudnym,
a opanowanie umiej¢tnosci inspirowania innych wymaga znacznego wysitku
i czasu pracy. Jednak kandydat na doradce musi w procesie edukacji umiejetnosé
ta bezwzglednie posiasc.



