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WENANCJUSZ KUJAWINSKI
Centrum Doradztwa i Edukacji w Rolnictwie
w Pozraniu

KSZTAETOWANIE I ZMIANA POSTAW
PARTNERA DORADCY

W procesie doradczym doradca winien nie tylko umozliwi¢ swemu partne-
rowi rozwiazanie problemu, ale tez przysposobic go do samodzielnego radzenia
sobie z innymi problemami. Dlatego podczas oddziatywania na osobowos¢ rol-
nika doradca, w razie potrzeby, musi realizowac takie zadania edukacyjne, jak
np. ksztaltowanie i zmienianie postaw, przekazywanie wiedzy w procesie dwu-
stronnego wspierania edukacyjnego(!), ksztaltowanie umiejetnosci podejmowa-
nia stusznych decyzji oraz ich urzeczywistnianie.

Postawy sa istotnym czynnikiem wplywajacym na wybor motywu dziatania
i ukierunkowujacym postepowanie cziowieka. Wedhug T. Madrzyckiego termi-
nem tym okreéla si¢: ,, zespot wzglednie statych dyspozycji poznawczych, emocjo-
nalno-motywacyjnych i sprawczych podmiotu wzgledem okreslonego przedmiotu
czy klasy przedmiotow” .

O istnieniu postawy mozna méwi¢ jedynie w odniesieniu do okreslonego
zjawiska, obiektu, osoby itp., czyli przedmiotu postawy. Zatem wylonienie
przedmiotu postawy staje si¢ podstawowa przestanka jej wystepowania.

Postawy stanowia wewngtrzny warunek powstawania wzglednie trwatych
nastawien czy ustosunkowan jednostki do jej otoczenia i do siebie samej. Mozna
je zatem uwazac za istotny skladnik osobowosci zwiazany $cisle z tym jej wy-
miarem, ktéry nazywamy charakterem czlowieka.

(1) Istota pozadanego wsparcia edukacyjnego z udziatem doradcy jest dwustronne §wiadczenie
skutecznej pomocy rolnikom (czionkom ich rodzin), w warunkach interakcji spolecznej, za-
pewniajacej wzajemne zyczliwe stosunki partnerskie oraz doznawanie poczucia podmiotowo-
$ci, zwlaszcza przez rolnikéw oczekujacych wsparcia (W. Kujawiriski: Wprowadzenie do
doradztwa rolniczego. CDIEWR, Poznafi 1994 s. 42).

(2) T. Madrzycki: Psychologiczne prawidtowosci ksztattowania si¢ postaw. PZWS, Warszawa
1970.
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Postawy ksztaltuja si¢ i aktualizuja w okreslonych sytuacjach czy uktadach
spotecznych. W odniesieniu do oséb dorostych mozna wyrézni¢ wiele typéw
postaw czy tez pltaszczyzn ich aktualizacji, na przyktad: postawy rodzicielskie,
obywatelskie, zawodowe itp.

Problem ksztaltowania i zmiany postaw mozna dobrze zilustrowaé na przy-
kladzie analizy ich dwdch podstawowych wymiaréw, tj. sity i znaku. Analiza ta
wskazuje na wystgpowanie trzech sytuacji, w ktérych moze znaleZ¢ si¢ doradca
oddziatywujacy w procesie doradczym na swych partneréw, a mianowicie:

e Braku postawy partnera wzglgdem okreslonego przedmiotu i potrzeby jej
uksztaltowania.

e Wystepowania postawy i potrzeby zmiany jej sily.
o Wystepowania postawy i potrzeby zmiany jej znaku.

Z sytuacja pierwsza doradca ma do czynienia wéwczas, kiedy jego partner
styka si¢ po raz pierwszy z jakim§ nowym obiektem, osoba, zjawiskiem itp. i nie
ma wzgledem nich uksztattowanego okre§lonego pogladu. ‘

W sytuacji drugiej partner posiada okreslona postawe wobec danego przed-
miotu postawy (znak postawy pozytywny albo negatywny) i doradca koncentruje
si¢ nad zmiana jej sily.

Wreszcie w sytuacji trzeciej zmiana postawy polega na zmianie jej znaku
np. z negatywnej na pozytywna czy neutralna.

Wedlug opinii wigkszosci psychologéw spolecznych, opartej na wynikach
prowadzonych przez nich badari poréwnawczych (miedzykulturowych), ekspe-
rymentalnych czy tez badan opinii publicznej, doradcy duzo tatwiej jest dopro-
wadzi¢ do zmiany sily postawy niz zmiany znaku postawy u jego partnera.

' Zeby uzyskaé zmiany w postawach (pomijajac przypadki nagtych zmian pod
wplywem jaki$ niezwyklych wydarzen) oddzialywania te musza by¢ na ogét
diugotrwale i pochodzi¢ ze Zrédet cieszacych si¢ autorytetem odbiorcéw.

Istnieje wiele réznych teorii ksztaltowania i zmiany postaw, z ktérych wie-
kszos¢ nawiazuje do okreslonych teorii psychologlcznych St. Mika wszystkie te
koncepcje dzieli na trzy nast¢pujace grupy:

— Wywodzace si¢ z teorii uczenia si¢, zgodnie z ktérymi postawy mozna

ksztaltowac i zmieniac stosujac kary i nagrody o charakterze spotecznym,

— Wywodzace si¢ z teorii poznawczych, zgodnie z ktérymi ksztaltowanie

1 zmiana postawy polega na przekazyWaniu informacji dotyczacych przed—
miotu postawy3 §1a oddzialywaniu na uczucia lub na prowadzeniu do zmian
w zachowaniu'

— Wywodzace si¢ z psychologii glebi, ktére sugeruja, Ze postawy spetniaja

funkcje symptoméw broniacych ego. Wobec tego postawy mozna zmie-

(3) Kazda'taka zmiana wywotuje odpowiednie zmiany w innych elementach postawy.
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4 czy ,,bezpo-
§rednia interpretacja””, dzigki ktérym mozna wykry¢ u odbiorcéw ist-
nienie konfliktéw wewnetrznych, uéng)adomié inrje, a tym samym zmie-
ni¢ postawy bedace ich symptomami™ . :

St. Mika w procesie ksztaltowania i zmiany postaw wyr6znia cztery naste-

ni¢ stosujac takie érod(lg, jak ,,przyzwalajqca katharsis

pujace elementy”):

e Nadawce, czyli osobe, ktéra reprezentuje zwykle pewien okreslony punkt

widzenia, posiada jakie§ specyficzne postawy, ktére chce przekazad
w mniej czy bardziej §wiadomy sposéb innym osobom;

e Przekaz, czyli transmitowanie tresci, za pomoca ktdrych nadawca chce

wzgledem odbiorcy wplynac na uksztaltowanie okre§lonej postawy lub na
zmiang postawy juz istniejacej. Przekaz niekoniecznie musi mie¢ chara-
kter werbalny, gdyz moze by¢.to np. okreslony dZwigk czy zachowanie si¢
nadawcy; '

e Kanal, czyli sposéb podawania przekazu odbiorcy przez nadawce. Ta

sama treéé moze by¢ przekazywana odbiorcy za posrednictwem réznego
rodzaju bodZcéw, ktére oddziatywuja na rézne jego receptory, takie jak
np. wzrok czy stuch;

e Odbiorce, czyli osobe, do ktérej dochodzi przekaz nadawcy. Odbiorca

spostrzega przekaz, ocenia go i reaguje nan emocjonalnie. Niekiedy tez
znieksztalca jego tre§¢. Ostatecznie za$ odbiorca albo akceptuje przekaz
i zmienia swoje postawy, albo tez go nie akceptuje i nie zmienia swych
postaw.

Dla przebiegu procesu ksztattowania i zmiany postaw rolnikéw szczegdlnie-

wazna cecha doradcy jest jego wiarygodnosc.

Kto to jest doradca wiarygodny?
Na pytanie to mozna odpowiedzie¢ nast¢pujaco:
. Doradca wiarygodny to taki, ktérego partnerzy postrzegaja jako eksperta,

znawce, osobe k_ompétentna w danej dziedzinie.

W rzeczywistoéci jednak doradca nie konieczne musi by¢ w danej dziedzinie

ekspertem. Wazniejszym jest bowiem przekonanie jego partneréw, Ze zna si¢ on
na tym, o czym ich informuje.

(4) Sposéb ten stosowany w psychoterapii polega na umozliwieniu pacjentowi méwienia o swoich

&)

sprawach osobistych w akceptujacej go grupie. Pozwala to wytadowad energie zwiazana z we-
wnetrznymi konfliktami jednostki, a ponadto pozwala jej uswiadomié sobie swoje whasne
konflikty, co w konsekwencji prowadzi do zmiany postaw.

Ten drugi stosowany w psychoterapii sposéb polega na wskazaniu pacjentowi jakie sa Zrédta
jego ustosunkowari do pewnych przedmiotéw. Pozwala to u§wiadomi¢ sobie wiasne konflikty,
co moze prowadzi¢ do zmiany postaw.

(6) St. Mika: Psychologia spoteczna: PWN, Warszawa 1984, s. 263 - 279.
(7) Tamze,s. 168 - 169.
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Wiarygodnos$¢ doradcy w oczach jego partneréw bedzie tym wyzsza, im
wyzszy poziom moralny bedzie on reprezentowal, posiadat wiekszy prestiz spo-
leczny i atrakcyjniejszy wyglad®.

Ponadto, aby doradca byt postrzegany jako wiarygodny musi umie¢ przeko-
na¢ swych partneréw, Ze jego intencje sa zdecydowanie pozytywne. Poniewaz
ocena wiarygodnoSci zalezy tez od réznych czynnikéw spoteczno-politycznych
i kulturowych, ocena intencji doradcy bedzie zalezala réwniez od tego czy be-
dzie on odbierany jako ,,sw6j”, czy jako ,,obcy”.

Z kolei bardzo istotna cecha dla przebiegu procesu ksztaltowania i zmiany
postawy rolnika jest jego podatno$¢ na perswazje¢. Oczywiscie najbardziej po-
datni na perswazje beda ci partnerzy doradcy, ktérzy posiadaja niska samoocene,
sktonno$¢ do ulegania wptywom innych oséb i poczucie nieprzystosowania spo-
fecznego. Przeciwnie, rolnicy nie ulegajacy perswazji sa osobami bardziej doj-
rzatymi spolecznie, rzadko wystepuje u nich poczucie nizszosci i zahamowania
w kontaktach z innymi ludZmi.

Duze znaczenie w podatnosci na perswazj¢ ma nastréj i stan umystu osoby
przed wywieraniem nafi wptywu. Doradca musi pamigta¢ o tym, Zze mniejsza
podatnos¢ na perswazje wystapi w sytuacji dyskomfortu psychicznego i fizycz-
nego jego partneréw oraz je§h beda uprzedzeni o tym, ze bedzie sie on starat
nakloni¢ ich do zmiany swych postaw.

Na proces ksztaltowania si¢ postaw partnera doradcy wplywa takze jego
przynaleznos¢ do okreslonej grupy. O istnieniu grupy mozemy méwié wtedy,
kiedy dwie jednostki lub wigcej pozostajq ze sobq w bezposredniej interakcji, gdy
majq one wzglednie jasny cel, posiadajq wspdlnie ustalone normy, majq wzgled-
nie rozwinietq strukiure i silne poczucie swojej odrebnosci®.

Natomiast norma spofeczna jest to przepis okreslajgcy, w jaki sposéb powi-
nien lub nie powinien zachowywac si¢ czlonek danej spotecznosci czy grupy9.
Jednym ze skutkéw oddzialywania norm grupowych na czlonkéw grupy jest
wystepowanie zjawiska konformizmu.

. Wg definicji E.P. Hollander’a i R.N. Willis’a' D konformizm jest to: zgod-
nosc, zbieznos¢ istniejqca migdzy cztonkami grupy w przedmiocie jej zachowadi,
norm i postaw lub tez: zmiana zwiqzana z faktem, Ze cztonek grupy miat poczqt-
kowo inne zdanie czy inaczej sie zachowywat niz grupa, a nastepnie je zmienit
w kierunku zgodnym z oczekiwaniami tej grupy.

(8) Itak np. doradca atrakcyjny fizycznie bedzie miat wigkszy wplyw na swoich parineréw niz
ten, ktéry sie im nie podoba.
(9) St. Mika: Psychologia spoteczna. PWN, Warszawa 1984, s. 334.
(10) Tamze, s. 381.
(11) E.P. Hollander, R.N. Willis: Some current issues in psychology of conformity and noncon-
SJormiry. [w:] Psychological Bulletin, 1967, vol. 68.
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By¢ konformista to znaczy ulegaé opinii grupy oraz zmienia¢ swoje zdanie
zgodnie z jej oczekiwaniem. Konformista ulega wplywom otaczajacych go oséb,
nawet wtedy, kiedy nie jest catkowicie przekonany co do stusznosci ich pogla-
déw czy opinii!?.

Na to ze dana jednostka staje si¢ konformista wplywaja potrzeby afiliacji®,
bycia akceptowanym przez innych, a przez to otrzymywania od nich pomocy
oraz udzielania pomocy innym. .

Konformistami sa na ogé6t jednostki lubiace autorytety czy jednostki stabe,
ktérym brakuje wiary we wlasne sity. Konformista moze by¢ jednak réwniez
osoba, ktéra chce dominowac 1 w ten sposéb wzbudzac¢ zaufanie otoczenia.

Wedtug opinii psychologéw spotecznych jednostka ulega opinii innych, kie-
dy nie jest w stanie zrozumie¢ otaczajacej jej sytuacji i szuka pomocy ze strony
os6b bardziej kompetentnych. Pomocy ze strony innych bedzie szukata ona
réwniez wtedy, kiedy zadanie jakie musi rozwigzaé wydaje si¢ jej niejasne czy
zbyt skomplikowane. Prowadzone tu badania dowodza, Ze osoby rozwiazujace
trudne zadania, gdy nie wiadomo, ktéra z odpowiedzi jest prawidtowa, szukaja
wskazéwek u innych oséb i stosunkowo latwo je akceptuja.

A zatem nacisk grupy na jej czlonka, w naszym przypadku rolnika przezywa-
jacego okreslona sytuacje zadaniowa, bedzie niestety tym skuteczniejszy, im
mniej jasne jest zadanie jakie musi wykona¢. Najbardziej przekonywujace dla
niego beda tu argumenty grupy co najmniej trzyosobowej, zwlaszcza wowczas,
gdy jest ona spoista i jednomys$lna w swoich pogladach, a osoby wywierajace
nafi nacisk odbierane sa przez rolnika jako w pelni wiarygodne. Przeciwnie,
naciskom grupy nie bedzie ulegad rolnik twérczy, obdarzony zdolnoscia abstra-
kcyjnego myslenia, przekonany o wlasnych kompetencjach oraz zajmujacy w tej
grupie bardzo wysoka albo bardzo niska pozycje.

W podsumowaniu nalezy jeszcze raz zaznaczy¢, ze opinia i poglad (czyli to,
co dana osoba uwaza za prawde) maja charakter poznawczy i doradca moze je
podwazaé podajac swym partnerom tzw. suche fakty. Natomiast na postawy
skladaja si¢ ponadto jeszcze dwa skiadniki: emocjonalno-motywacyjny oraz
sprawczy, co powoduje, ze postawy s3 bardzo odporne na zmiany. Dlatego tez
doradca podejmujac prébe zmiany okre§lonej postawy u swego partnera musi
wczesniej poznaé i zrozumieé motywy jego oporu przed zmiana, jakiej chce
dokonaé w jego postawach.

(12) Psychologowie amerykariscy przeprowadzili nastepujace badanie, kidre potwierdzito wyste-
powanie zjawiska konformizmu. Uméwiono sig, Ze grupa ludzi bedzie przekonywac niezo-
rientowana osobe, Ze narysowane na tablicy odcinki sa réwne, co bylo niezgodne z prawda.
Okazato sie, ze pod wptywem grupy osoba ta zmienita swoja opini¢ i ulegta zdaniu wigkszosci.

(13) Tzn. potrzeba przebywania i kontaktu z innymi osobami.



