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ZNACZENIE CECH RADZACEGO SIE W PROCESIE
DORADZANIA W ROLNICTWIE

Doradzanie rolnikom jest zawodem, w ktérym nalezy rozpatrzeé¢ wiele za-
gadniefi umozliwiajacych sprawne przekazywanie informacji. Najwieksze szanse
powodzenia bedzie miat doradca, ktéry uzyska zaufanie rolnikéw, zostanie przez
nich oceniony jako osoba kompetentna oraz bedzie uwazany za milego i sym-
patycznego partnera w rozmowach. Szanse odniesienia sukceséw doradcy
wzrosng takze jesli bedzie starat sie dobrze przygotowywac¢ informacje jakie ma
do przekazania klientom i to nie tylko pod wzgledem zawartosci tresci ale takze
gdy chodzi o konstrukcje przekazu. Nie wydaje si¢ mozliwe jednak osiagniecie
zakladanych efektéw bez szczegllowego rozpatrzenia kim jest radzacy sie rol-
nik, jakie posiada cechy. Czy te cechy sprzyjaja, czy raczej beda utrudniaé
przekazywanie mu informacji? Kazdy doradca, ktéry pragnie dzialaé skutecznie
musi koniecznie wziaé¢ pod uwage to do kogo méwi, w przeciwnym bowiem
razie rezultaty zabiegéw moga okazaé sie dalekie od oczekiwad. Wsréd cech
charakteryzujacych radzacych sie rolnikéw nicktére sa zwigzane z indywidual-
nymi dyspozycjami osobowosci poszczegblnych oséb, czes$¢ z nich jest uwarun-
kowana, przynajmniej w pewnym zakresie, genetycznie, a cze$¢ wyuczona
w procesie socjalizacji.

Cechy osobowosciowe odbiorcy porady

Jak wynika z badani psychologéw spotecznych®™ mozna dostrzec osoby, kt6-
re sa w wigkszym lub mniejszym stopniu sktonne przyjmowac informacje, bo-
wiem sa bardziej lub mniej podatne na réznego rodzaju przekazy. Taka ogélna
cecha, zwana podatnoscia na perswazje, charakteryzuje jak sie wydaje kazdego
cztowieka, zatem takze radzacego sie rolnika. Osoby podatne na perswazje maja

(I} S.Mika: Psychologia spoleczna. PWN, Warszawa 1987, 55.239-257.
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tendencie do stosunkowo tatwej zmiany wlasnych opinii, pogladéw i zachowan
pod wplywem réznych docierajacych do nich informacji. Rolnik posiadajacy
owa latwos¢ powinien zatem chetnie przyjmowaé sugestie i porady doradcy.
Wydaje sie wszakze, ze sama sktonno$¢ do przyjmowania zaleceri doradcy nie
musi koniecznie oznaczaé wykonywania zawartych w nich sugestii. Podatnos¢
na perswazje dotyczy nie tylko sktonnosci do przyjmowania informacji od do-
radcy, ale takze z innych Zrdet. W zwiazku z tym moze to prowadzi¢ do
zaniechania wykonania zalecefi doradcy jesli do rolnika dotra inne, czasami
sprzeczne informacje. Czynnikiem decydujacym o ostatecznym wyborze rozwia-
zania moze by¢ na przyklad wiarygodno$¢ #rédta informacji, zgodno$¢ dociera-
jacych przekazéw z pogladami radzacej si¢ osoby, lub takze inne elementy.

Wiele réznych czynnikéw utatwiajacych lub utrudniajacych doradcy przeka-
zywanie informacji zwiazanych jest z cechami osobowosci jednostki radzacej
sie. Jedna z bardziej charakterystycznych jest samoocena, ktéra najogdlniej rzecz
ujmujac oznacza w jakim stopniu cztowiek jest sktonny wierzy¢ w siebie, w war-
toé¢ swoich umiejgtnosci i zaséb posiadanej wiedzy. Jest to cecha, ktdra nie jest
zwiazana z rzeczywistym zasobem wiedzy 1 umiejetnosci. Sa osoby, ktére mimo
obiektywnie duzej wiedzy i umiejetnosci maja wicle watpliwoéci z tym zwiaza-
nych, ale tez przeciwnie - spotyka sie ludzi, ktérzy maja poczucie wysokiej
wiasnej warto$ci mimo, ze niekoniecznie jest to uzasadnione czymkolwiek poza
wiasnym dobrym samopoczuciem. Czego moze spodziewac si¢ doradca podczas
spotkania z osoba o wysokiej samoocenie? Mozna si¢ tego domysla¢. Rozmowa
bedzie trudna, bowiem osoba taka bedzie cenita wyzej wilasne opinie i poglady
niz zalecenia doradcy.

Wydawaé by si¢ moglo, ze najtatwiejszym rozméwca dla doradcy powinien
byé radzacy si¢ o niskiej samoocenie, bowiem poczucie malej warto$ci siebie
samego i wiasnych pogladéw bedzie najskuteczniej sklaniato go do przyjecia
zalecen doradcy. Nie jest to jednak takie pewne. Jak wskazuja psychologowie
spoteczni®, u tego typu ludzi moze wystapic reakcja obronna przed ujawnieniem
lub potwierdzeniem posiadania niskiej samooceny. Posiadanie bowiem malego
mniemania o sobie, o wlasnej wartosci jest postrzegane jako stabo$¢ negatywnie
oceniana spotecznie oraz przez samego siebie. Czesto zatem osoby takie, starajac
sie ukry¢ posiadanie takiej cechy przed innymi, albo dla utwierdzenia siebie
w przekonaniu, iz nie posiadaja niskiej samooceny, moga nie poddawaé sie
wplywowi i nie przyjmowac zalecen zawartych w przekazie.

Wydaje sie, ze najbardziej cenny, Z punktu widzenia wzajemnych relacji
pomiedzy doradca i rolnikiem, jest §redni poziom samooceny radzacego sie.
Mozna powiedzie€ nawet, ze bedzie to cztowiek postgpujacy bardzo racjonalnie,
bowiem zdajac sobie sprawg z tego, ze nie wszystko wie i umie najlepiej, za-

(2) S.Mika: Psychologia ... op. cit., $.252.
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akceptuje informacje doradcy w tych kwestiach, w ktérych uzna, ze kwalifikacje
doradcy sa wyzsze od jego wlasnych. Wydaje sie, iz ten typ samooceny najcze-
Sciej bedzie charakteryzowat rolnikéw inicjujacych spotkanie z doradca. Jesli
natomiast inicjatywa spotkania pochodzi od doradcy nalezy pilnie obserwowaé
1 stuchac partnera, by méc dokonaé oceny szans na udany kontakt z ta osoba.

Samoocena dotyczy nie tylko ogélnego poczucia wlasnej wartosci, ale mozna
tez wyrdzni€ tzw. samooceng szczegdtowa. Zdarza sie tak, ze osoba nie majaca
zbyt wysokiej samooceny ogélnej, czuje sie bardzo kompetentna w jakiej$ sferze
swej dzalalnosci np. uwaza sie za dobrego znawce zagadniefi prowadzenia go-
spodarstwa rolnego. Posiadanie wysokiej samooceny szczegblowe] moze byé
powodem trudnosci w przekazywaniu informacji i porad. Wydaje sig, ze jest to
takze zwiazane z zaangazowaniem rolnika w okre§lone dziatanie. Jesli kto$ jest
zainteresowany jakim§ obszarem zagadnien, angazuje si¢ wW sprawy z tym zwia-
zane, bedzie bardziej sceptyczny od osoby nie przywiazujacej wagi do tych
kwestii. W zwiazku z tym, trudniej bedzie zaakceptowaé porady doradcy rolni-
kowi, ktéry szczegblnie interesuje sie okreslona grupa zagadnien. Bedzie to
mozliwe jesli doradca wykaze wysoki poziom wiedzy oraz sprawnosci zawodo-
wej, a rolnik ‘bedzie zainteresowany zdobyciem nowych ciekawych dla niego
informacji.

Z samooceng i podatno$cia na perswazje zwiazana jest taka ogdlna cecha
dostrzezona przez psychologéw jak uleganie wptywom zewnetrznym®, W ba-
daniach odkryto, ze sa ludzie, ktérzy w swym postepowaniu kieruja si¢ w mniej-
szym lub wigkszym stopniu wskazéwkami i zaleceniami docierajacymi z zew-
natrz np. od innych os6b. Jak mozna sie domyslag, rolnicy posiadajacy dyspozy-
cje do akceptowania wpltywéw zewnetrznych w wigkszym stopniu beda sklonni
korzysta¢ z porad doradcy, a efekty jego zabiegéw beda wieksze niz w stosunku
do radzacych si¢ mato podatnych na wpltywy zewnetrzne. Z zagadnieniem tym
laczy si¢ takze opisywana przez badaczy tychie probleméw cecha nazwana
poczuciem umiejscowienia kontroli®). Sg osoby, ktére uwazaja, ze wszystko co
si¢ dzieje z nimi, z ich zyciem czy wokét nich zalezy gléwnie od nich samych,
zatem ludzie tacy sa sklonni sadzié, iz to oni decyduja o wszystkim. Osoby takie
maja wewngtrzne poczucie kontroli. Z drugiej strony sa jednostki szukajace
uzasadnienia, wytlumaczenia dla wszystkiego co je w zyciu spotyka, w lepiej lub
gorzej uzasadnionych czynnikach zewnetrznych, odwotujac si¢ choéby do §lepe-
go losu, Zle rzadzacych politykéw, bez wzgledu na realny wplyw tych czynni-
kow. O takich osobach méwimy, Ze maja zewnetrzne poczucie umiejscowienia
kontroli. Czy cecha ta moze wptywad na kontakty pomiedzy doradca i rolnikiem?
Wydaje si¢, Ze tak, lecz nie do kofica jasny moze by¢ kierunek owego wplywu.

(4) S.Mika: Psychologia ... op. cit., 5.249.
(3) Tamze, $5.249-250.
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Z jednej bowiem strony z badan wynika, ze osoby posiadajace zewngtrzne po-
czucie umiejscowienia kontroli sa bardziej podatne na uleganie perswazji®, wigc
powinny lepiej akceptowal porady doradcy, a jako osoby sklonne przypisywaé
duza role zewnetrznym czynnikom moga traktowaé doradce jako jeden z tych
czynnikéw. Z drugiej wszakze strony osoby takie moga postgpowac mniej racjo-
nalnie szukajac przyczyn w blizej nie okreslonych czynnikach zewnetrznych
samiast szukaé swoich wlasnych niedociagnig¢ i mozliwosci ich wyeliminowa-
nia, choéby przez kontakt z doradca.

Innym czynnikiem mogacym wplywac na wzajemne relacje migdzy doradca
a rolnikiem jest poczucie nieprzystosowania spolecznego radzacego sie klienta.
Osoby, ktére maja poczucie nizszosci 1 zahamowania w kontaktach spotecznych
latwiej ulegaja przekazom, zatem beda w wiekszym stopniu przyjmowac porady
i zalecenia doradcy. Pozostaje tylko kwestig czy rolnicy posiadajacy takie cechy
beda podejmowaé wysitek i trud kontaktu z doradca z wlasnej inicjatywy. Osoby
bardziej dojrzate w kontaktach spotecznych sa mniej sklonne do akceptowania
r6znych przekazéw 1 z pewnoscia sa bardziej sceptyczne wobec docierajacych
do nich informaciji. Wspétpraca z takimi osobami bedzie wymagata od doradcy
duzej roztropnosci i wykazania si¢' wyzsza sprawnoscia zawodowa. Nalezy tez
dodaé, ze mozna spotkaé takze ludzi, ktérzy nie s3 sktonni w ogdle akceptowac
informacje i przekazy innych oséb, utwierdzajac sie¢ we wlasnych pogladach,
badZ wykazujac tendencje do zmiany opinii, postaw, pogladéw w kierunku prze-
ciwnym do sugestii zawartych w przekazie. Osoby takie okazuja zwykle nieche¢
czy nawet wrogo$¢ wobec §wiata zewnetrznego i wszelkich autorytetéw. Dorad-
ca, ktéry spotka taka osobe nie bedzie W stanie osiagnaé jakiegokolwiek efektu
poza strata czasu i rozstrojem wewngtrznego spokoju.

Inne cechy radzacego si¢

Niektére cechy, przynajmniej czgsciowo uwarunkowane genetycznie, takie
jak inteligencja oraz introwersja - ekstrawersja, moga mie¢ powazny wptyw na
przebieg spotkania z doradca. Wysoki poziom inteligencji radzacego sie rolnika
bedzie wymagat od doradcy wyzszych umiejetno$ci argumentowania, odpierania
kontrargumentéw, okazania zainteresowania dla klienta i jego problemu. Dorad-
ca w tym przypadku musi posiadaé znacznie wyzszy poziom kompetencji niz
gdyby miat do czynienia z osoba o nizszym poziomie inteligencji, w kazdym
razie osoba taka bedzie trudniejszym, bardziej wymagajacym rozmowca.

Introwertyk to, najogdlniej rzecz ujmujac, osoba zamknigta w sobie,
w mniejszym stopniu sklonna okazywaé swe odczucia, niechetnie zabierajaca
glos w rozmowach, majaca trudnoéci w kontaktach spotecznych. Ekstrawertyk

(5) Tamze, 5.250 .
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natomiast jest otwarty na $wiat zewnetrzny, chetnie okazuje swe stany wewne-
trzne, chetnie rozmawia, zabiera gtos w dyskusji, argumentuje, fatwo nawiazuje
stosunki spoteczne. Czy takie dyspozycje moga mie¢ znaczenie dla przebiegu
procesow doradztwa rolniczego? Wydaje sie, ze istnieje spore prawdopodobies-
stwo, Ze tak jest. Z badafi psychologéw spotecznych wynika, iz osoba o cechach
introwertywnych bedzie tatwiej akceptowaé przekaz doradey. Z drugiej jednak
strony osoba taka moze stwarza¢ problemy z nawiazaniem wzajemnych relacji.
Trudniej bedzie si¢ rozmawiato z radzacym si¢ posiadajacym bardziej intrower-
tywna osobowos¢, bowiem w zasadzie nie bedziemy pewni czy to co méwimy
Jest akceptowane czy nie. Informacje, w postaci reakcji odbiorcy, beda docieraly
do doradcy w ograniczonym zakresie, stad nie mozemy by¢ pewni czy rzeczy-
wicie nasze zabiegi sa akceptowane. Ekstrawertywny klient natomiast, okazujac
swe reakcje, zapewni nam mozliwo$¢ obserwacji efektéw naszych zabiegéw.
Z drugiej jednak strony bedzie trudniejszym partnerem, poniewaz moze czesciej
wysuwac kontrargumenty, nie akceptowad otwarcie naszych propozycji. Bedzie
to wymagato od doradcy wyzszych umiejetnosci zawodowych oraz wigkszego
wysitku podczas spotkania.

Jednym chyba z najbardziej doniostych czynnikéw, jakie moga wptywac na
procesy poradnicze w doradztwie rolniczym, jest pierwotna postawa radzacego
sig. Jesli zgodzimy si¢ z E.Aronsonem, ze postawa jest opinia posiadajaca zabar-
wienie emocjonalne i wyraza stosunek wartosciujacy cztowieka do przedmiotu
postawy®, to wydaje sig, ze postawa Jjuz uksztattowana bedzie trudna do zmiany.
Znacznie tatwiej bedzie mozna zmienic opinie radzacego sie, ktéra jest po prostu
tym co uwaza on za prawde, ale nie ma jeszcze emocjonalnej wigzi z posiadany-
mi informacjami. Jesli przedmiotem porady beda informacje, co do ktérych
radzacy si¢ klient posiada juz uformowany stosunek emocjonalny, jest przychyl-
nie lub negatywnie nastawiony do pewnych spraw, to mamy niewielkie szanse
na zmiang jego pogladéw. Nie wydaje sie sensowne narzucanie radzacemu sie
swoich propozycji, bowiem ludzie w takiej sytuacji sa raczej sklonni unikaé
informacji niezgodnych z ich postawami, lub tez znieksztalcaja przekaz tak by
byt z nimi zgodny. Nasze zabiegi nie przyniosa wiec wiekszych efektéw, moze
poza zmniejszeniem sympatii dla doradcy. Wydaje sie, ze w takiej sytuaciji
przedstawienie racjonalnych dowod6w na poparcie naszych wywodéw powinno
by¢ wszystkim co mozemy zrobi¢. Byé moze w przysztosci, gdy klient otrzyma
wiece] przestanek do zmiany swych opinii, zechce zmodyfikowaé swe przekonania.

Niekt6rzy badacze podaja, ze ple¢ odbiorcy moze mie¢ wplyw na podatnosé
na przekaz. Jednak jesli nie weZmiemy pod uwage innych czynnikéw np. takich
jak wychowanie, zalezno$¢ nie musi wystapié¢. Wydaje sie bowiem, ze to raczej
wzorce wychowania maja bardziej doniosty wplyw na uleganie badZ wickszy

(6) E. Aronson: Czlowiek istota spoleczna. PWN, Warszawa 1987, s. 128.
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sceptycyzm. Jesli wzorce kulturowe skianiaja do wychowywania dziewczat tak
by byly osobami mniej sceptycznymi i bardziej ulegtymi 1 jezeli za takie zacho-
wania byly nagradzane, to istnieje prawdopodobienstwo, ze zalezno$¢ taka wy-
stapi. Osoba uksztaltowana w procesie wychowania i socjalizacji jako bardziej
ulegta, bedzie klientem doradcy, ktory w wiekszym stopniu zaakceptuje informa-
cje, role spoleczna doradcey i jego wptyw. Osoby bardziej niezalezne beda trud-
niejszymi rozméwcami dla doradey, chociaz nie oznacza to koniecznie niepowo-
dzenia w kontaktach zawodowych. Efekty beda uzaleznione od umiejetnosci
i zaangazowania doradcy oraz potrzeb klienta.

Czynnikiem sprzyjajacym badZ przeszkadzajacym skutecznemu akceptowa-
niu informacji doradcy jest charakter i przebieg samego spotkania. Jednym
z wazniejszych wymiaréw tego spotkania jest aktywno$¢ o0séb radzacych sig.
Obserwacje i badania dowodza, Ze treéci przekazu sa lepiej akceptowane przez
stuchaczy, jesli sa oni aktywni w procesie ich przekazywania. Bierme shuchanie
informacji mimo, ze takze wywotuje zmiany w opiniach, jest mniej skuteczne,
zatem zadaniem doradcy powinno by¢ dazenie do uaktywnienia rolnikéw pod-
czas spotkania, umozliwiajac w ten sposGb wymiang zdan, informacii, pogladow.
Aktywne uczestniczenie w spotkaniu daje radzacym si¢ wigksza satysfakcje oraz
poczucie autorstwa wyglaszanych opinii, czgsto bedacych faktycznie powt6rze-
niem informacji podanych przez kogo$ innego, na przyklad przez doradcg. Ua-
ktywnienie radzacych si¢ podczas spotkania wymaga szczegélnie wysokich kwa-
lifikacji doradcy, musi on bowiem umiejetnie prowokowac do dyskusji, podsu-
waé wlagciwe kwestie do oméwienia. Koniecznie powinien nieustannie czuwac
nad przebiegiem rozmowy, nie dopusci¢ do przeksztalcenia sig dyskusji w chao-
tyczna wymiane przypadkowych pogladéw. Doradca musi takze umie¢ podsu-
mowywad najwazniejsze poruszone kwestie 1 trafnie wyciaga¢ wnioski, wywa-
zajac co nalezy przedstawi¢ w konkluzji a co pominac.
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Zawéd doradey nalezy do trudniejszych, bowiem z jednej strony wymaga
posiadania wiedzy 1 umiejetnosci z szerokiego zakresu nauk rolniczych i to
gtéwnie w wymiarze praktycznym, Z drugiej strony niezbedne jest state dosko-
nalenie swych kwalifikacji zawodowych. Dodatkowym utrudnieniem zawodu
doradcy jest konieczno$¢ posiadania wielu informacji z dziedzin nie zwiazanych
bezposrednio z wiedza rolnicza, a niezbednych dla skutecznego doradzania (np.
zagadnien prawnych). Dodatkowym elementem okreslajacym sylwetke zawodo-
wa doradcy rolniczego sa dyspozycje metodyczne do wykonywania tego zawo-
du. Umiejetnos$¢ poruszania si¢ W érodowisku wiejskim oraz wlasciwe zachowa-
nie sie podczas spotkari z radzacymi sie rolnikami moze zdecydowaé o skute-
czym przekazywaniu rolnikom posiadanych przez doradce informacji. Cecha
charakterystyczna zawodu doradcy jest konieczno$é spotykania sig z rolnikami,
a jak wiadomo praca z ludZmi weale nie nalezy do tatwych.



