34 ZAGADNIENIA DORADZTWA ROLNICZEGO NR 3/96

NIKODEM SAKSON
Centrum Doradztwa i Edukacji w Rolnictwie
w Poznaniu

Z PROBLEMATYKI KOMERCJALIZACJI DORADZTWA
ROLNICZEGO

W ostatnich Iatach obserwuje si¢ wzrastajacy udziat rolnikéw w finansowa-
niu zachodnioeuropejskich organizacji doradztwa rolniczego. Zjawisko to okre-
§la sie jako komercjalizacja. Natomiast w Polsce, w réznych dyskusjach nad
zmianami w finansowaniu doradztwa rolniczego, wskazuje sie takZe na komer-
cjalizacj¢ jako jedna z mozliwych drég jego rozwoju. Interesujac si¢ wiele lat
rozwojem doradztwa na $wiecie, jak i funkcjonowaniem prywatnych firm zaj-
mujacych sig¢ doradztwem rolniczym w Polsce, chciatbym przedstawicé swe wlas-
ne opinie w tej dyskusji.

Proces komercjalizacji doradztwa rolniczego trwa od kilku lat w rozwinie-
tych krajach Europy i Ameryki. Zwigzany jest on gléwnie z ograniczaniem
naktadéw na doradztwo rolnicze ze §rodkéw publicznych, jak i procesem prze-
ksztatcania si¢ gospodarstw rolnych w przedsigebiorstwa rolnicze, a ich wlascicie-
li z rolnikéw w przedsigbiorcéw rolnych. Proces komercjalizacji przebiega dwu-
torowo. W najwiekszym zakresie uwidacznia si¢ on we wprowadzaniu optat
przez rolnikéw na rzecz §wiadczonych ustug przez publiczne organizacje dorad-
cze. Przyktadami takich rozwigzan sa pakiety doradcze oferowane rolnikom za
okreslona ceng¢ w Irlandii, oplaty za rézne przykladowe opracowania wnioskéw
o subwencje w przypadku podejmowania przez rolnikéw inwestycji w Nie-
mczech, czy tez optat za prowadzong ksiegowo$§¢ w Danii. Dynamika tego pro-
cesu uwidacznia si¢ we wzrastajacym udziale dochodéw wlasnych w budzetach
instytucji doradczych. Zwykle zaczyna si¢ od kilku procent a koriczy sie na
kilkudziesigciu, na przyktad w Holandii udziat ten zaczyna juz przekraczac 50%.
Czgsto towarzyszy temu procesowi wprowadzanie przez panstwo réznych obo-
wiazkowych dzialai podejmowanych przez rolnikéw, ktére sa wykonywane od-
platnie przez doradcéw, jak réznego rodzaju wnioskéw, buissnes plandéw itp.
Z kolei organizacje doradcze wprowadzaja réznego rodzaju optaty czastkowe za
przyjazd doradcy, materialy szkoleniowe, wydawnictwa, itp. Inna droga, ale
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o ograniczany zasieg, jest prywatyzacja doradztwa. Miata ona miejsce w Holan-
dii w odniesieniu do specyficznych dzialéw ogrodnictwa. Zmianom tym towa-
rzyszyly odpowiednie regulacje prawne, ktére utatwialy doradcom dostosowanie
sie do nowych warunkéw, np. okresowe zwolnienie z podatku dochodowego, czy
ulgi inwestycyjne na zakup Srodkéw pracy.

Jak przedstawia sie ten proces w Polsce. Komerlizacja doradztwa ma miejsce
na niewielka skale i ma nieco inny przebieg. Proces ten mozna nazwac jako
wstepny i wyodrebnié nastgpujace jego elementy:

I.

Przejmowanie czesci dziatalnosci doradczej przez firmy zajmujac si¢ zby-
tem i zakupem surowcéw. Cechg charakterystyczna tych zmian, jest tra-
ktowanie doradztwa jako czynnika wspierajacego inne cele w tych fir-
mach. Odciaza to paristwo od czgsci zadafi jakie miata stuzba doradcza,
ktéra podejmuje zadania o innym charakterze, zwiazane z procesami ste-
rowania rolnictwem przez panstwo.

Ograniczenie nakladéw na doradztwo, z jednoczesnym przeksztalceniem
w jednostki budzetowe. Z jednej strony brak §rodkéw kierowaly zaintere-
sowania organizacji doradczej na ich pozyskanie z otoczenia, ale jedno-
cze$nie przepisy demotywowaty do ich zdobywania.

Powstawanie prywatnych organizacji doradczych, ktérych przedmiotem
dziatania jest doradztwo rolnicze. Ich zasieg dzialania jest tak niewielki, ze
nie wplywa to na og6lny obraz komercjalizacji i prywatyzacji doradztwa.

Czynnikami utrudniajacymi proces komercjalizacji doradztwa w Polsce sa:

przekonanie prawie wszystkich potencjalnych klientéw doradztwa rolni-
czego o tym, ze informacja nie jest towarem za ktéry nalezy placic.
Powinna by¢ ona dalej udostepniana bezplatnie,

male zasoby finansowe potencjalnych klientéw. Wynika to ze struktury
polskiego rolnictwa. Przy rozpoczynaniu procesu komercjalizacji nie-
zbedne jest osiagniecie pewnego minimalnego progu oplat aby koszty ich
pozyskiwania nie byty wigksze od wplywéw,

bardzo powolny proces industralizacji rolnictwa i tym samym bardzo
mata liczba przedsigbiorcéw rolnych czyli klientéw doradztwa komer-
cyjnego,

mata umiejetnosé potencjalnych klientéw korzystania z doradztwa, co jest
tym istotniejsze, im ustuga doradcza jest drozsza,

mala liczba doradc6w mogacych spetniaé oczekiwania nawet dzisiejszych
klientéw doradztwa,

pomysty Ministerstwa Finanséw, aby optaty za doradztwo nie stanowity
kosztéw prowadzenia dziatalnoéci w przedsigbiorstwie, jaki system po-
datkowy w rolnictwie,
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~ brak wyjasnionych relacji miedzy powstajacymi izbami rolniczymi a obe-

cnie istniejaca stuzba doradcza. Sprawa jest o tyle istotna, ze w zwiazku
z brakiem ustawowych uregulowar dotyczacych paristwowej stuzby do-
radczej zawiesza sig jej rozwdj w prozni.

Zebrane doswiadczenia w prywatyzacji doradztwa rolniczego pozwalaja juz

dzisiaj sformutowaé warunki jakie trzeba spetni¢ aby doradca mégl odnies¢
sukces zawodowy. Warunkéw tych jest kilka:

1. Uzyskiwaé przychody ze swej dziatalnosci okolo 4 000 zt miesigcznie, co

oznacza, Ze przy przecigtnie 20 efektywnych dniach pracy musi on uzy-
skiwaé przecietnie przychéd na poziomie 200 zt dziennie. To jest punkt
wyjécia do kalkulacji cennika za ushugi doradcze. Przekladajac to na
liczbe klientéw oznacza to, ze doradca musialby wspolpracowaé
z 40 klientami przez pé6t dnia w miesigcu, za co musieliby zaplaci€ za
jego ushugi miesigcznie 100 zt. Czestotliwo$¢ kontaktéw nie zawsze mu-
sialaby wygladac w przedstawiony sposéb. Organizacja pracy i oczekiwa-
nia klientéw o tym zadecyduja. Przyklad ten ilustruje sytuacje potencjal-
nego klienta, ktéry musi sig tak przygotowac do wspélpracy, aby efektyw-
nie wykorzystaé ten stosunkowo krétki czas wzajemnych kontaktéw. Mu-
si on zdawaé sobie sprawe, ze za kazda minute kontaktu z doradca placi.
Obecnie nie jest to tatwe.

. Atrakcyjny towar. Podstawowym warunkiem uzyskiwania niezbednych

dochodéw jest §wiadczenie potrzebnych 1 skutecznych porad oraz uzyte-
cznych szkoleq, ktére w przypadku doradztwa sa podstwowymi towarami
oferowanymi przez doradce. W przypadku doradztwa prywatnego pod-
stawe stanowia porady indywidualne i szkolenia w matych grupach. Mu-
sza by¢ one nie tylko atrakcyjne tre§ciowo, ale takze dobrze przekazane.
Wymaga to takze dobrej znajomosci klientéw, kazda branza stawia szcze-
gélowe wymagania odno$nie kryteriéw, atrakcyjnosci oferowanych
ustug. Wymaga to takze dobrej znajomosct konkurencji 1 oferowanych
przez nia ustug.

. Doradca musi byé wyposazony miminum w sprawny samochdd, telefon

i komputer. Powinien posiada¢ minimum §rodkéw dydaktycznych takich
jak rzutnik przeZroczy, aparat fotograficzny, tablice do mazania na sucho,
a w przysztoéci magnetowid, telewizor przeno$ny i rzutnik pisma oraz
kserograf. Wyposazenie to pozwala na efektywne dziatanie 1 wysoki po-
ziom ustug. Poza tym musi posiadaé¢ lub wynajmowac lokal, w ktérym
bedzie miatl biuro.

. Doradca musi posiada¢ dodatkowe ubezpieczenie na zycie i na staros¢.

Optlata ubezpieczenia ZUS nie zabezpiecza doradcy w przypadku nieprze-
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widzianych zdarzeni zyciowych. Ze wzgledu na intensywne korzystanie
z samochodu ryzyko pracy jest wysokie.

. Niezbednym elementem sukcesu jest dostep do informacji. Wynika to
z faktu, ze informacja jest podstawowym towarem, ktéry sprzedaje dorad-
ca. Musi on pozyskiwaé informacje, przetwarza€ je i przechowywac.
Dostep do informacji w stuzbie paristwowej zapewnia kontakt z placéw-
kami naukowymi, ksiazki i czasopisma oraz sami pracownicy organizacji
doradczej. Zaséb informacji dostepnej dla doradcy w takim przypadku
jest szeroki i za jej przygotowanie odpowiada czesto duzy zesp6t. W tej
sytuacji spotykamy sie z problemem nadmiaru informacji. Natomiast do-
radca samodzielnie wykonujacy swéj zawdd ma raczej sytuacje odwrotna
to znaczy brak informacji i trudnosci z ich zdobyciem, chociaz czgSciowo
jest w lepszej sytuacji, bo poszukuje tylko informacje rzeczywiscie mu
potrzebnej. Problem dostepu do informacji i poziom jej przetwarzania
musi by¢ lepszy niz w stuzbach paristwowych, jezeli chce z nimi konku-
rowaé i oczekiwad zaplaty za swoje ustugi. Doradca prywatny ma jeszcze
jedna trudno$¢, a mianowicie konflikt miedzy biezacymi zadaniami za-
pewniajacymi dochody, a pozyskiwaniem nowych informacji. W kazdej
branzy rolnictwa inaczej ksztaltuje si¢ dostep do informacji 1 kazdy musi
samodzielnie rozwigzaé ten problem.

. Wysokie kompetencje rolnicze i doradcze. Umiejetno$¢ podtrzymywania
kontaktéw z klientami i ich rodzinami. Zakres tych umiejetnosci jest taki
sam, jak w przypadku kazdego doradcy niezaleznie od charakteru firmy.
Oczywiécie w przypadku doradztwa prywatnego szanse na sukces maja
doradcy o bardzo wysokich kompetencjach, najczesciej ci, ktérzy juz
posiadaja bardzo wysoka pozycje zawodowa.

W zwiazku z tym, ze doradca z reguty prowadzi sam swoja firme, musi
posiadaé znacznie szersze umiejetnosci takie jak: promocja, ksiggowosc,
znajomo$¢ przepiséw podatkowych itp. Zakresu tych umiejetnosei nie
nabywa sie pracujac w duzych organizacjach doradczych. Ich zdobycie
nastepuje zwykle w drodze samoksztalcenia lub tez korzystania z ustug
wyspecjalizowanych firm prowadzacych ustugi ksiggowe czy doradztwo
podatkowe, jednak wéwczas podnosi to koszty prowadzenia wlasnej dzia-
talnoéci. Z kolei nieznajomo$¢ stosowanych przepiséw moze prowadzic
do powaznych perturbacji w funkcjonowaniu wiasnej firmy.

Dobre zdrowie i odporno$é psychiczna. Praca doradcy jest praca tereno-
wa, co automatycznie oznacza wymoég dobrego zdrowia. Przepisy ZUS
przewiduja dla wiascicieli firm wyplate zasitku chorobowego w przypad-
ku niezdolnoéci do pracy dhuzszej niz 1 miesiac. Prowadzenie wiasne]
firmy 1 zwiazane z tym ryzyko, stresy zwiazane z zapewnieniem rodzinie
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niezbednych $rodkéw finansowych przy niepewnosci rynku, wymagaja
duzej odpornosci psychicznej.

Z powyzszych rozwazaii wynika, ze wymogom jakie stawia samodzielne
prowadzenie ustug doradczych moze sprostaé tylko niewiele oséb. Oznacza to,
ze nie nalezy spodziewac sig szybkich zmian w procesie prywatyzacji doradztwa,
natomiast proces komercjalizacji zalezat bedzie giéwnie od woli o§rodkéw za-
rzadzajacych doradztwem rolniczym.



