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CECHY SKUTECZNEGO DORADCY ROLNICZEGO

1. Uwagi wstepne

Doradztwo rolnicze jest dyscypling rozlegla, zajmuje sie¢ bowiem wieloma
réznorodnymi problemami, poczawszy od zagadniefi funkcjonowania systeméw
upowszechniania postepu rolniczégo w skali globalnej (np. na poziomie syste-
méw w réznych krajach), poprzez poszukiwanie prawidlowosci mechanizméw
dyfuzji innowacji rolniczych w systemie spolecznym wsi, badanie czynnikéw
wplywajacych na sprawne funkcjonowanie instytucji i organizacji §wiadczacych
ustugi doradcze, az do rozstrzygania probleméw relacji pomiedzy doradca a ra-
dzacym sie rolnikiem.

Zagadnienia proceséw przebiegajacych pomiedzy rolnikiem i doradca naleza
do najbardziej uniwersalnych w poradnictwie rolniczym. Niezaleznie od konstru-
kcji i organizacji funkcjonowania shuzb doradczych, zawsze mamy do czynienie
z bezposrednim spotkaniem pomigdzy doradca a osoba radzaca sig. Doradca jest
zawsze osoba proponujaca nowe rozwiazania, pomysty oraz koncepcje nie znane
do tej pory rolnikowi. Przyjecie tych propozycji porzez radzacego sie rolnika nie
zawsze bedzie mozliwe, mimo iz moga by¢ to wskazéwki trafne. Funkcjonowa-
nie gospodarstwa rolniczego zwigzane jest z jednej strony z ryzykiem wynikaja-
cym z prowadzenia dziatalnosci produkcyjnej na rynku konkurujacych z soba
producentéw, z drugiej za$§ ze zmiennymi warunkami przyrodniczymi, mody-
fikujacymi procesy produkcyjne w gospodarstwie. Wprowadzanie zmian i mo-
dyfikacji w gospodarstwie wiaze sig takze z procesami decyzyjnymi przebiegaja-
cymi w sferze psychiki rolnika. Rozwiazania proponowane zatem przez doradce,
mimo swych obiektywnych waloréw, wcale nie musza by¢ spostrzegane przez
potencjalnych odbiorcéw jako bardzo korzystne.

Doradca stajacy twarza w twarz ze swym klientem dysponuje wiec obiektyw-
na wiedza na temat racjonalnych sposob6w gospodarowania, jednak mimo tego
nie kazdy doradca osiagnie sukcesy w pracy z rolnikami. Dlaczego tak jest?
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Wydaje si¢ dosy¢ oczywiste, ze ludzie maja spore watpliwosci, gdy w gre wcho-
dza inwestycje wymagajace okreslonych naktadéw finansowych, wysitku i cza-
su, a tak wlasnie jest podczas modyfikowania proceséw gospodarowania w rol-

~nictwie. Decyzje podjete blednie moga mie¢ powazne konsekwencje dla gospo-
darstwa i calej rodziny. Jak rolnik unika podjecia blednej decyzji? Odpowiedz
wydaje si¢ prosta - wybiera propozycje osoby, kt6ra uznaje za znawce proble-
méw gospodarowania w rolnictwie, ktrej moze zaufa¢, oraz z ktora milo 1 przy-
jemnie moze porozmawiaé na wszystkie interesujace go tematy. Jak doradca
moze ustrzec si¢ negatywnej oceny swych partneréw w procesie doradczym? Co
zrobi¢ by rolnicy uznali dorace za osobg wlasciwa w kwestiach usprawniania
swoich gospodarstw? Z pozoru fatwo na te pytania mozna odpowiedzie¢, wystar-
czy jesli doradca bedzie osoba wiarygodna (czyli kompetentna 1 gosna zaufania)
oraz atrakcyjna jako partner w rozmowach z rolnikami'l), Znacznie trudniej
jednak by¢ wiasnie takim doraca, albowiem juz Marek Aureliusz powiadat: ,,...
zgota nie w tym rzecz, ze si¢ rozprawia o cechach meza dobrego, lecz ze si¢ nim
jest.”@

2. Kompetencje doradcy rolniczego

Najwieksze szanse powodzenia w pracy z rolnikami bedzie miat ten doradca,
ktéry zostanie przez nich oceniony jako osoba kompetentna. Oznacza to, ze jest
to cecha subiektywnie spostrzegana przez poszczeg6lnych rolnikéw. Ten sam
doradca moze by¢ réznie oceniany przez réznych rolnikéw. Wsréd czynnikow
bedacych kryteriami pozwalajacymi oceni¢ kompetencje doradcy sa takie, ktdre
mozna obserwowaé podczas bezposredniej rozmowy oraz takie, ktérych nie
mozna dostrzec podczas spotkania. Wréd cech podlegajacych natychmiastowe;j
ocenie przez rolnikéw, podczas rozmowy, jest umiejetne przekazywanie infor-
macji przez doradce. Naleza tu takie elementy jak: jezyk przekazu, typ uzytej
argumentacji, sposéb mowienia®. Wysokie oceny kompetencji otrzyma dorad-
ca, ktéry postuguje sie jezykiem zawierajacym fachowe, specjalistyczne terminy
i sformutowania z dziedziny, ktérej przekaz dotyczy. Jednoczesnie uzyta termi-
nologia musi byé zrozumiata dla stuchajacych go rolnikéw. Doradca powinien
zatem dostosowac jezyk swego przekazu do mozliwosci poszczegdlnych, rozma-
wiajacych z nim rolnikéw. Zastosowanie jezyka zbyt prostego, jak réwniez zbyt

(1) Problematyka wiarygodnosci i atrakcyjnoéci doradey rolniczego byta przeze mnie takze oma-
wiana w artykule Poradnictwo rolnicze jako proces wplywu interpersonalnego w Kwartalniku
,,Wie$ i Rolnictwo” nr 2/1992

(2) M. Aureliusz: Rozmy§lania. PWN, Warszawa 1984, 5.123

(3) Informacje opisujace te zagadnienia mozna takze znaleZ¢ w literaturze dotyczacej psychologii

spotecznej, np. E. Aronson: Czlowiek istota spoteczna. PWN, Warszawa 1987; S. Mika:

Psychologia spoteczna. PWN, Warszawa 1987



12 Stawomir Zawisza

skomplikowanego, spowoduje obnizenie skutecznosci doradcy w przekazywaniu
informaciji.

Oprécz stosowanych sformutowan, zwrotéw i1 terminéw fachowych, $wiad-
czacych o posiadanej wiedzy, na oceng kompetencji doradcy wptywa w bardzo
duzym stopniu umiejetno$¢ przekazania tej wiedzy. Wydaje si¢ wrecz, ze dla
odniesienia sukcesu przez doracg wazne jest nie tyle samo posiadanie duzej
wiedzy, ile umiejetne jej przekazywanie. Rozméwcey, shichacze doradcy, beda
zatem wysoko oceniaé jego kompetencje jesli bedzie méwit pewnie i niezbyt
wolno, bez wigkszych przerw i nadmiemego zastanawiania sie. Niepewno§é
w trakcie przekazywania informacji daje podstawy by watpi¢ nie tylko w wiedze,
ale takze umiejetnosci doradcy. Wydaje si¢ bowiem, ze wlasciwe prowadzenie
rozmowy czy publiczne przemawianie jest spostrzegane przez rolnikéw jako
cze$é profesjonalnych sprawnosci osoby wykonujacej zawéd doradcy.™®

Powaznym mankamentem obnizajacym bardzo ocene kompetencji doradcy
jest postugiwanie si¢ ponad miare notatkami podczas przekazywania informaciji.
Jak bowiem doradca moze zosta¢ uznany za znawce problemu, skoro czyta wiele
informacji z kartek. Postepujac w ten sposéb daje pelne podstawy, by rolnicy
zwatpili w jego wiedze 1 umiejetnosci. Nie oznacza to, ze wszystkie informacje
powinny by¢ przekazywane z pamieci. Zapewne niektére, bardziej skompliko-
wane fragmenty wiedzy, zwlaszcza dotyczace rzadziej uzywanych informacji
i danych liczbowych, moga by¢ skutecznie przekazywane przy wykorzystaniu
notatek i innych materiatéw (np. drukowanych). Stanowczo jednak nalezy ogra-
niczy¢ korzystanie z notatek do niezbednego minimum. Wsréd cech zwiekszaja-
cych oceng kompetencijit doradcy rolniczego, a dotyczacych sposobu przekazy-
wania informacji, na uwage zashiguje tez typ zastosowane] w przekazie argu-
mentacji. Wyjatkowo korzystnie na ocene doradcy wplywa zastosowanie tzw.
argumentacji dwustronnej. Polega ona na podaniu argumentéw krytycznych wo-
bec wyglaszanego stanowiska, a nastgpnie skutecznym ich obaleniu przez argu-
mentacje popierajaca informacje przekazywane przez doradce.

Druga grupa czynnikéw wplywajacych na oceng kompetencji dotyczy tych
aspektéw relacji migdzy doradca, a rolnikami oraz tych cech samego doradcy,
ktére funkcjonuja niezaleznie od tego czy rolnicy maja bezposredni kontakt
z doradca w momencie oceniania. Jednym z takich czynnikéw jest reputacja
doradcy w $rodowisku jego pracy, w poszczegdlnych wsiach, w ktérych pracu-
je.® Opinia o doradcy zaréwno jako o dobrym fachowcu, jak tez o nim jako
cztowieku w ogble, jest jednym z wazniejszych elementéw pozwalajacych sku-
tecznie w tych Srodowiskach pracowaé. Rolnicy chetnie beda z doradca wsp6i-

(4) Por. L.D. Schmidt, S.R. Strong: ,,Expert” and ,,Inexpert” Counselors. ,,Journal of Counseling
Psychology” 1970, wol. 17, nor 2. s. 115

(3) S.R. Strong: Counseling: An Interpersonal Influence Process. ,,Journal of Counseling Psycho-
logy” 1968, wol. 15, nr 3.
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pracowad, jesli pozytywne zdanie o jego umiejetnosciach wyrazaja mieszkafcy
danego Srodowiska, zwhaszcza rolnicy najbardziej wptywajacy na ksztattowanie
sie opinii spolecznej we wsi..Biorac pod uwage jawnos¢ zycia spolecznego na
wsi oraz stosunkowo mate §rodowisko, w ktérym wszyscy znaja si¢ i na codzien
spotykaja, informacje o doradcy, dobre i zte, szybko trafia do wigkszoSci miesz-
kaficéw mimo, ze doradca moze mie¢ kontakty z niewieloma rolnikami we wsi.

Wsréd informacji o doradcy w Srodowisku sa takze te, ktére §wiadcza o for-
malnych kompetencjach doradey czyli wyksztalceniu. Spofeczny prestiz wy-
ksztalcenia zwlaszcza na wsi jest wysoki. Osoba posiadajaca stopnie 1 tytuly
zawodowe lub naukowe cieszy si¢ duzym uznaniem z tego wiasnie powodu.
Czesto w spolecznosci wiejskiej doradca funkcjonuje jako ,,pan inzynier z ODR-
u”. Wymaganie od doradcy wyzszego wyksztalcenia nie jest zatem mato uzasa-
dnionym kaprysem przetozonych, ale rzeczywistym czynnikiem zwiekszajacym
skuteczno$¢ pracy doradcy. Uzupetnianie wyksztalcenia, podnoszenie kwalifika-
cji na szkoleniach, kursach, studiach podyplomowych, stazach daje poza zwig-
kszeniem zasobu posiadanej przez doradce wiedzy, wazny argument pozwalaja-
cy wyzej oceni¢ wiedzg, umiejgtnosci i do$wiadczenie doradcy przez rolnikow.

Czynnikiem, kt6ry odgrywa ogromnie wazna role w przekazywaniu informa-
cji w spos6b skuteczny, jest do§wiadczenie doradcy.® Jest to cecha zwiazana
z opinia jaka ma doradca w Srodowisku spolecznym, ale moze by¢ takie zwe-
ryfikowana podczas bezpoSredniego, nawet krétkiego, spotkania z rolnikami.
Cecha ta zwiazana jest z posiadanym wyksztalceniem, nalezy bowiem spodzie-
wac sie, ze im wyzsze wyksztalcenie doradcy, tym wiecej czasu poswiecil on na
zdobywanie wiedzy 1 umniejetnosci w danej dziedzinie. Jednak doradztwo rolni-
cze jest profesja wymagajacg bardzo praktycznej wiedzy, stad jednym z waznych
argumentéw podnoszacych oceng doéwiadczenia doradcy jest pewnos¢ rolnika,
ze ma do czynienia nie tyle z wyksztalconym (nawet najlepiej, ale teoretycznie),
absolwentem nawet najbardziej prestizowej uczelni, lecz z osoba, ktdra miata juz
sposobnosé zweryfikowac i uzupehié swa wiedzg w praktyce. Zjawisko to nie
powinno by¢ obce kazdemu, kto choéby raz mial okazje p6js¢ do lekarza, a po
wejéciu do gabinetu okazalo si¢, ze mamy do czynienia z mioda osoba, na
pierwszy rzut oka zapewne niedawnym absolwentem uczelni, ktéry po kilkulet-
niej wyczerpujacej nauce wreszcie z entuzjazmem przystapil do pracy. Reakcje
pacjentéw w takiej sytuacji dalekie sa jednak od entuzjazmu, bowiem pierwsza
mys$lg jest to, czy aby na pewno powierzenie naszego zdrowia tak niedo$wiad-
czonej osobie, bedzie najlepszym rozwiazaniem. Wydaje sig, ze te same watpli-
wosci moga mieé rolnicy w kontaktach z miodymi wiekiem i stazem doradcami,
totez kariera zawodowa doradcy powinna rozpoczynac si¢ przyjnajmniej stazem
u boku starszego, bardziej doSwiadczonego kolegi.

(6) Tamze.
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3. Zaufanie do doradcy rolniczego

Jednym z waznych elementéw skutecznego doradzania rolnikom jest zyska-
nie zaufania swych klientéw. Rolnicy beda sklonni przyjmowaé informacje do-
radcy, jesli uznaja, ze jest on godnym zaufania znawca probleméw zwiazanych
z gospodarowaniem w rolnictwie. Jak zdoby¢ zaufanie swych partneréw to py-
tanie, kt6re powinno nurtowaé kazdego doradce chcacego odniesé sukcesy zawo-
dowe. Wydaje sig, ze zaufanie to kwestia bardzo skomplikowana. Z jednej strony
jest zwiazane z ocena kompetencji doradcy, nic bowiem tak nie sklania do
obdarzenia zaufaniem jak pewno$¢, ze ma si¢ do czynienia z osoba, ktéra jest
znakomitym znawca probleméw, ma do§wiadczenie i potrafi swa wiedze i umie-
jetnosci przekazywaé. Wydaje si¢ wszakze, iz sama kompetencja nie czyni do-
radcy godnym zaufania.

Podobnie jak w przypadku kompetencji, waznym sktadnikiem zaufania jest
reputacja doradcy w Srodowisku wiejskim. Opinie te szczegélnie sa istotne
w kwestiach efektéw, jakie dzigki poradom doradcy uzyskuja rolnicy. Jesli efe-
kty porad tego konkretnego doradcy sa znaczace, widoczne i cenione przez
rolnikéw we wsi, doradca zyskuje zaufanie swych klientéw. Korzystna sytuaCJa
wystapi zwlaszcza wéwczas, gdy porady doradcy przyczyniaja sie do osiagania
znaczacych korzysci ekonomicznych, bowiem oczekiwanie zysku jest chyba naj-
wazniejszym moty wem podejmowania wysitku dokonywania zmian w gospodar-
stwie, JeSli do sukceséw finansowych przyczynia sie doradca ma pelne szanse
zyskania zaufania i dobrej opinii w §rodowisku.

Jednym z bardzo waznych elementéw zyskiwania zaufania u rolnikéw jest
uczciwos$¢ w stosunku do swoich klientéw. Uczciwe przekazywanie swej wie-
dzy, bez prébowania uzyskania doraznych sukceséw, przyniesie z czasem uzna-
nie rolnik6éw, a reputacja doradcy, jako cztowieka uczciwego bedzie powaznym
czynnikiem zwickszajacym zaufanie wielu rolnikéw. Nie nalezy zatem w pogoni
za szybkim sukcesem doradczym realizowad zadari i celéw, ktére z czasem moga
by¢ negatywnie ocenione przez rolnikéw. Nie nalezy ukrywaé swej niewiedzy
w niektSrych sprawach zwiazanych ze stawianymi problemami przez rolnikéw.
Uczciwe przyznanie si¢ do braku okreslonych informaciji oraz jednoczesne za-
pewnienie o szybkim zdobyciu odpowiedzi na postawione pytanie zapewnia
doradcy wigksze uznanie niz wymijajace odpowiedzi natychmiast odkrywajace
brak wiedzy i prébg oszustwa. Informacje powinny byé zatem przekazywane
przez doradcg szczerze i otwarcie. Nalezy nie tylko informowaé o zaletach inno-
wacji, ale takze o ich wadach oraz sposobach przeciwdziatania mankamentom
wykorzystania i zastosowania okre§lonych nowych rozwiazan.

Informacije podawane rolnikom powinny zostaé tak skonstruowane, aby nie
odbiegaty bardzo od opinii, pogladéw czy postaw jakie partnerzy doradcy maja



Cechy skutecznego doradcy rolniczego 15

w danej chwili. Zbyt rewolucyjne propozycje zmian nie beda akceptowane, a do-
datkowo spowoduja obniZenie zaufania do doradcy.

Rozbieznoé¢ opinii pomigdzy doradca a rolnikami jest chyba czyms§ natural-
nym, inaczej bowiem nie miatoby sensu poradnictwo. Z zatozenia wszakze do-
radca, jako osoba wiedzaca wigcej od swego partnera, choéby w sprawach doty-
czacych rozstrzyganego problemu, musi wyraza¢ poglady bardziej lub mniej
odbiegajace od stanowiska rolnikéw. Wydaje sig, Ze jest to wpisane w spoleczna,
role zawodu doradcy, jako osoby prezentujacej wiedze i poglady odbiegajace od-
opinii i stanu wiedzy rolnikéw. Taka pozycja doradcy jest akceptowana przez
rolnikéw, ktérzy oczekuja wilasnie innych pogladéw i opinii. Znacznie wazniej-
sza natomiast jest rozbiezno$¢ opinii dotyczaca spraw nie bedacych przedmiotem
porady. Czesto rozmowa miedzy doradca a rolnikiem, zwlaszcza we wstepnej
fazie, dotyczy ogélnych spraw zwiazanych z codziennymi trudnosciami zycia,
wydarzeniami politycznymi, bedacymi wspélnymi do§wiadczeniami dzigki Srod-
kom masowego przekazu. Wydaje si¢, ze pewne preferencije polityczne, religijne,
kulturowe czy nawet rasowe moga byc¢ powodem rozbiezno§ci w pogladach
prowadzacych do dezaprobaty dla partnera rozmowy. Doradca, ktéry da sie
wciagnaé w zbyt szczegblowa dyskusje na tego typu sprawy moze zostac nega-
tywnie oceniony przez rolnika majacego odmienne poglady. To moze by¢ powo-
dem nie akceptowania innych opinii wyglaszanych przez doradcg, takze dotycza-
cych konkretnych porad. Doradca nie powinien zatem zbyt beztrosko polemizo-
waé z rolnikami w tego typu sprawach, bo moze mu to utrudni¢ pracg doradcza.
Ludzie lubia bowiem raczej tych, ktérzy maja podobne poglady niz tych, kitérzy
si¢ z nimi nie zgadzaja.

Jednym z najwazniejszych czynnikéw tworzacych atmosfere zaufania lub
jego braku sa intencje doradcy.(” Rolnicy powinni by¢ pewni, ze doradca nie
odnosi korzysci osobistych dzigki §wiadczonym przez siebie poradom. Doradca
powinien by¢ zatem niezaleznym ekspertem, nie zwiazanym z firmami, ktdre
wchodza w relacje finansowe z nim i rolnikami w jego rejonie pracy. Pelnienie
przez doradcg roli przedstawiciela jakiej§ firmy, sprzedajacej swoje produkty
rolnikom, moze powodowaé podejrzenia o to, ze celem doradcy jest bardziej
uzyskanie prowizji ze sprzedazy oferowanych produktéw niz udzielenie rolniko-
wi rzetelnych informacji. Jednak nawet mimo braku takich powiazaii sytuacja
podejrzanych intencji moze powstaé wtedy, gdy doradca bedzie zachowywat sie
nadmiernie uprzejmie, bedzie chcial by¢é przesadnie mily. Najczesciej jest to
przez ludzi odbierane jako che¢ wkradania si¢ w taski partnera, nieuprawnionego
zyskania w ten sposéb sympatii rolnika. Dziatania takie sa nieskuteczne, bowiem
obnizaja zaufanie do doradcy poprzez odczytywanie zlych intencji.

(7) S.R. Strong: Op.cit.
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Wszystkie dzialania doradcy powinny by¢ zorientowane na partnera. Rolnik
Jjest osoba najwazniejsza, wszakze to dla niego powotano instytucje doradztwa
rolniczego, to rolnik przeciez jest w pewnym sensie pracodawca doradcy, bo-
wiem takze z jego podatkéw finansowana jest dziatalno$¢ doradcza. Zawdéd
doradcy jest sluzba wobec rolnikéw i dla rolnikéw. To potrzeby; oczekiwania
i problemy rolnikéw s3 najwazniejsze, a ich rozwigzanie najwyzszej wagi zada-
niem doradcy. Rola doradcy jest wigc okazanie zainteresowania sprawami rolni-
ka, wczucie sie w jego problemy, umiejetne stuchanie o sprawach gospodarstwa
i rodziny oraz okazywanie pomocy w skutecznym ich rozwigzywaniu. Nalezy
pamigtac, ze rolnik zglasza si¢ po pomoc lub zaczyna méwié o problemach
podczas spotkania dlatego, ze sam nie umie sobie z nimi poradzié, dlatego
poszukuje kogo$, kto potrafi zrozumie¢ jego sprawy. Ufa zarazem, ze znajdzie
zrozumienie u doradcy, czasami nawet wspélczucie doradcy. Doradca musi owo
zrozumienie 1 wspélczucie umie¢ okazad, jesli chce odnosi€ sukcesy zawodowe.
Zawdéd doradcy jest zawodem stuzebnym, tak jak zawdd bardzo dobrego sprze-
dawcy w dobrym, renomowanym sklepie, ktéry interesuje sie kazdym wchodza-
cym klientem i jego potrzebami. Zaw6d doradcy jest zawodem wymagajacym
empatii (wczuwania si¢ w potozenie drugiej osoby) i wspélczucia tak jak zawdd
iekarza chcacego odnosi¢ sukcesy w pracy z pacjentami - lekarza, ktéry zdobe-
dzie sympatie pacjentow, a nie tylko ich pieniadze. Nalezy o tym zawsze pamie-
ta¢, doradca bowiem nie jest urzednikiem, ani tym bardziej zwierzchnikiem
rolnika, jest natomiast jego partnerem, dla ktérego dobro klienta musi by¢ do-
brem najwazniejszym.

4. AtrakcyjnoSc doradcy rolniczego

Kompetencja 1 zaufanie sa sktadnikami wiarygodnos$ci doradcy, cech ktéra
jest najwazniejsza dla osiggniecia sukceséw w pracy doradczej. Atrakcyjnosé jest
natomiast czynnikiem, ktéry moze podwyzszyé lub obnizyé ocene wiarygodno-
$ci.® Jednym z bardziej istotnych wymiaréw atrakcyjnosci jest sympatia pomie-
dzy doradca i rolnikami. Szczegélnie wazne jest, aby doradca dazyt do zapew-
nienia sobie sympatii swoich klientéw. Doradca powinign wywotywaé pozytyw-
ne odczucia wéréd wspdtpracujacych z nim rolnikéw, a moze to osiagnaé jeshi
jego osoba dostarcza pewnych nagréd swym partnerom. Moga to byé nagrody
o charakterze poznawczym, a wystapia wtedy, gdy doradca jest osoba oceniana
przez rolnikéw jako kompetentny i godny zaufania powiernik ich probleméw. Sa
jednak granice profesjonalizmu, po przekroczeniu ktérych ocena obniza sie. In-
nymi stowy, osoby odbierane jako bardzo kompetentne moga wydawac sie rol-
nikom zbyt idealne, bardzo odbiegajace od rzeczywistosci, zbyt obce, w zwiazku

(8) E. Aronson: Op. cit., s. 97
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z tym budzace poczucie zagrozenia U rozméwcow. Osoby tak oceniane zwykle
maja specyficzny sposéb traktowania partnera roZzmowy. Najczesciej nieustannie
wyrazaja swoje odmienne zdanie, niemal na kazdy dyskutowany temat, trudno
lub wcale nie akceptuja argumentéw innych oséb, upajaja sie swoja wiedza, nie
kryja zadowolenia z siebie i swoje] wszechwiedzy i nieomylnosci. Mozna wrecz
powiedzieé, ze otacza je ,,tecZowy blask perfekcji”. Taka postawa, nadmiernej
pozytywnej autoprezentacji, powoduje negatywne odczucia rozméwcow co pro-
wadzi do obnizenia atrakcyjnosci, a w konsekwencji wiarygodnosci doradcy.
Ludzie wola raczej kogo$ kompetentnego, ale o normalnych, ludzkich, zwyczaj-
nych przypadiosciach. Blizszym bedzie zatem wydawat si¢ doradca, ktéry be-
dzie mial nawet niewielkie przywary, ot chocby zdarzylo mu sie popelni¢ czasa-
mi niewielka gafe w czasie spotkan z rolnikami.

* Oprécz nagréd poznawczych wazna role odgrywaja réwniez nagrody estety-
czne.® Zwiazane jest to z fizyczna atrakcyjnoscia doradcy rolniczego, przy czym
nie jest to zalezne od plci rozméwceéw. Atrakcyjnosé zwiazana jest zaréwno
z urody jak tez stylem i sposobem ubierania sie. Czasami wyglad doradcy moze
by¢ czynnikiem bardzo powaznie modyfikujacym mozliwo$¢ akceptowania wy-
glaszanych przez niego pogladéw. Zwlaszcza jesli wyglad jest niezgodny z nor-
mami przyjetymi w $rodowisku wiejskim. To co jest norma i standardem przy-
jetym dla wygladu bankowca czy biznesmena lub artysty nie musi by¢ akcepto-
wane przez rolnikéw u doradcy. Wszelkie ekstrawagancje z jednej strony oraz
z drugiej brak dbaloéci w sposobie ubierania sie lub wygladzie, moga spowodo-
waé utrate sympatii i tym samym zaufania do doradcy. Nie péjdziemy zatem na
przyktad w dobrze skrojonym garniturze na pole czy do obory. Wydaje sie wigc,
ze jesli doradca nie bedzie specjalnie szokowat swym wygladem klientéw ma
szanse zdoby¢ ich sympati¢.

Wazne wskazéwki do oceny atrakcyjnosci doradcy rolnicy uzyskuja podczas
bezposredniego spotkania, w czasie roZmowy. Dla zapewnienia sobie sympatii
rolnikéw doradca powinien by¢ mitym, uprzejmym i towarzyskim partnerem
w rozmowach. Powinien okazywaé szacunek, ciepliwo$¢ i zainteresowanie dla
swych rozméwcéw i ich spraw wymagajacych rozwiazania. Zdecydowanie nie
powinien formutowac ‘bezposrednich negatywnych ocen w stosunku do rolni-
k6w. Wydaje sie takze, iz znacznie lepsze rezultaty uzyska doradca, ktéry za-
miast gani¢ rolnikéw za ich bledy, nawet gdyby rzeczywiscie bylo uzasadnione
wytykanie ztych nawykow, zajmie sie szukaniem sposobow poprawienia niedo-
ciagnieé. Nie méwmy zatem rolnikowi, ze zrobil co§ Zle. Méwmy raczej, ze
mozna to zrobi¢ lepiej, a zyskamy wtedy wigksza sympatie rolnikow.

Podobnie jak w przypadku zaufania na atrakcyjno§é wptywa podobienistwo
pogladéw pomiedzy doradca a rolnikami. Podobiefistwo pogladéw jest jednak

(9) E. Aronson: Op. cit., s. 285 i nast.
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nagradzajace i podwyzsza ocene atrakcyjnosci doradcy w oczach rolnikéw, jesli
owa zbieznos¢ zdan daje jakies korzysci rolnikowi. Wydaje sie, ze w przypadku
poradnictwa bardziej nagradzajaca jest rozbiezno$¢ opinii, 0 czym wspominaltem
juz powyzej w tekscie, pod warunkiem jednak, Ze réznice te nie sa zbyt powazne.

5. Uwagi koricowe

Zaprezentowane zasady skutecznego doradzania wywodza sie z badar nad
procesami interpersonalnych kontaktéw miedzy ludZmi, ktére sa obiektem szcze-
gotowych badari psychologéw spolecznych. Koncepcja wykorzystania osiagnieé
nauk spolecznych w teorii poradnictwa zostata zaprezentowana po raz pierwszy
pod koniec lat szes¢dziesiatych przez badaczy amerykariskich zajmujacych sie
psychologia poradnictwa. Wydaje sie, ze prekursorem w tej dziedzinie jest cyto-
wany w artykule powyzej Stanley Strong, ktérego koncepcja poradnictwa jako
procesu wplywu interpersonalnego zapoczatkowata dynamiczny rozwdj tej gale-
zi wiedzy zwiazanej z procesami poradnictwa i konsultacji. Od tej pory badania
zasad kontaktu osobistego pomiedzy doradca a jego klientami z kazdym niemal
rokiem przynosza coraz wiecej wiedzy o tym tak waznym zagadnieniu. Jedno
wszakze wydaje si¢ niezmienne od czasu kiedy pierszy ,,praprzodek” doradcy po
raz pierszy usitlowal przekonaé swego klienta o stusznosci wyglaszanych infor-
macji. Skuteczno$¢ doradcy zalezy od wysitku wlozonego w wykonywang prace.
Im wiecej zaangazowania doradcy, tym lepsze efekty jego pracy.



