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1. Uwagi wstepne

Jednym z najbardziej doniostych czynnikéw zwiekszajacych skutecznosé
pracy doradcy jest zyskanie uznania u swych klientéw. Doradca oceniany przez
rolnikéw jako osoba wiarygodna, tzn. kompetentna i godna zaufania oraz atra-
kcyjna jako partner w relacjach zawodowych, bedzie mial znacznie lepsze efekty
w kontaktach z rolnikami niz doradca tak nie oceniany. Opinie doradcy wysoko
cenionego przez rolnikéw beda przede wszystkim w wigkszym stopniu przez
nich akceptowane. Nie wydaje sie wszakze, by same cechy doradcy wystarczaty
do skutecznego doradzania rolnikom. Sprawny konsultant - doradca powinien
posiada¢ znacznie wigcej umiejetnosci przekazywania informacii SWym partre-
rom, to bowiem takze stanowi¢ bedzie o jego kwalifikacjach zawodowych i roz-
miarach odnoszonych sukceséw w pracy z klientami.

Jedna z wazniejszych wskazéwek pozwalajacych oceni¢ doradce sg tresci
porady zawierajace okreslone informacje skierowane do radzacych sie rolnikéw.
Umiejetnoscei zawodowe doradcy wykraczaja jednak daleko poza kwestie jakie
informacje przekazywaé rolnikom. Zagadnieniem, ktére powinno zainteresowac
doradce majacego ambicje dobrego spelniania swych zawodowych obowiazkéw
powinno by¢ takie uksztattowanie informacji, niezaleznie od tego czego te informa-
cje dotycza, by z samej konstrukgji przekazu wynikata jego wieksza skuteczno$é.

2. Typ agrumentacji stosowany w przekazie doradcy

Do wazniejszych elementéw konstrukeji przekazu nalezy typ zastosowanej
argumentacji. Umiejetna argumentacja jest chyba jednym z wazniejszych powo-
déw, dla ktdrych ludzie sa sktonni przyjmowaé poglady odmienne od tych, ktére
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sami posiadaja, lub poglady, co do ktérych mozna mie¢ jakiekolwiek watpliwo-
$ci. W doradztwie rolniczym mamy wiasnie taka sytuacjg. Doradca czesto prze-
kazuje informacje, ktére jeli nie sa catkowicie nowe to przynajmniej budza
wieksze lub mniejsze watpliwosci rolnika. Nigdy bowiem przed zastosowaniem
zaleceri doradcy nie ma pewnosci, czy jego propozycje sa catkowicie stuszne
a efekty, jakie doradca obiecuje, rzeczywiscie pojawia si¢ po zastosowaniu jego
zaleceii. W dodatku, doradztwo rolnicze dotyczy zagadnien, ktére czesto wyma-
gaja kosztownych inwestycji, duzego zaangazowania czasu i wysilku przez rol-
nika, trudno zatem spodziewaé sie, zeby radzacy si¢ nie mieli watpliwodci 1 na-
tychmiast, bez zastanowienia akceptowali zalecenia doradcy.

Dla zmniejszenia watpliwosci oraz wiary klientéw w intencje 1 stusznos¢
przekazywanych informacji, doradca powinien uzy¢ w umiejetny sposéb argu-
mentacji jedno- lub dwustronnej.(! Jednostronny sposéb argumentowania polega
na omawianiu wylacznie zalet proponowanych rozwiazan, natomiast dwustronna
argumentacja zawiera zaréwno stwierdzenia przeciwne, jak i przychylne wygla-
szanemu stanowisku. Taktyka uzywania argumentacji dwustronnej zaklada jed-
nak przytaczanie argumentéw oponentéw wylacznie po to by je nastepnie jedno-
znacznie obali¢ argumentacja popierajaca zalecenia zawarte w przekazie. Jaki
typ argumentacji powinien zosta¢ zastosowany przez doradce rolniczego? Wy-
dawaé by sie mogto, ze skoro celem doradcy jest skuteczne przekazanie infor-
macji o koniecznoci zastosowania jego zalecen, to najlepiej jesli takie wiasnie
argumenty zostana zaprezentowane radzacym si¢ rolnikom. Nie jest wszakze
takie pewne czy w kazdej sytuacji bedzie to postepowanie stuszne.

Argumentacja jednostronna moze by¢ skuteczna w sytuacji, gdy méwimy do
0séb, o ktérych wiemy przed przystapieniem do omawiania zagadnienia, Ze sa
sktonne podzielaé nasze stanowisko. Wtedy przytaczanie argumentéw przeciw-
nych nie jest konieczne, bowiem nasz roméwea i tak jest sklonny zgodzi¢ sig
z naszymi propozycjami i nie ma wiekszych watpliwosci jak uczynic. Inna sytu-
acja wystepuje, wtedy gdy méwimy do oséb, ktére nic nie wiedza o danym
problemie. Wyglaszanie w takiej sytuacji argumentéw przeciwnych moze wywo-
taé¢ odwortne efekty do zamierzonych pierwotnie przez doradce. Zamiast rozpro-
szy¢ watpliwosci klientéw wzbudzimy je w stopniu jeszcze wigkszym.

Wydaje sie wszakze, ze przypadku doradztwa rolniczego wykorzystanie ar-
gumentacji jednostronnej nie bedzie postgpowaniem racjonalnym z kilku przy-
najmniej powodéw. Najwazniejszym jest to, ze rolnicy sa fachowcami w spra-
wach prowadzenia gospodarstwa, a brak wiedzy moze dotyczy¢ pewnych tylko
probleméw. W doradztwie rolniczym mamy zatem do czynienia z kontaktem

(1) Problemy te podejmowane byly wielokrotnie w badaniach psychologéw spotecznych a infor-
macje szczegdlowe mozna uzyskaé w literaturze z tej dziedziny, (z dz. np.: E. Aronson:
Crtowiek istota spoteczna. PWN, Warszawa 1987; S. Mika: Psychologia spoteczna. PWN,
Warszawa 1987).
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dwu specjalistéw z tej samej dziedziny, przy czym jeden z nich - doradca, wie
i umie wigcej 1 to wlasnie stanowi o podejmowaniu wspétpracy rolnika z dorad-
ca. Nie mozna zatem zaklada¢, ze méwimy do osoby, ktéra nigdy nie styszata
0 sprawach, ktérych dotycza porady. Wigkszo$¢ innowacji, proponowanych rol-
nikom jako sposéb rozwigzania ich probleméw, nie jest nowosciami bezwzgled-
nymi a tylko zastgpuje co§ co do tej pory funkcjonowalo w gospodarstwie.
Rolnik nie jest takze nowicjuszem w unowocze$nianiu swego gospodarstwa,
wigc zdaje sobie sprawe z tego, ze wprowadzanie zmian niesie z soba rézne
problemy i niedogodnosci, a kazda innowacja ma zar6wno zalety jak tez wady
czy przynajmniej niedogodnosci lub zagadnienia, ktérych nalezy dopilnowaé
w trakcie wdrazania w gospodarstwie.

Pominigcie w przekazie tych informacji uczyni przekaz mato skutecznym,
bowiem nasunie rolnikowi dwojakiego rodzaju watpliwoéci. Jesli doradca nie
méwi o owych wadach czy niedogodnoéciach, to byé moze sam o nich nie wie.
Jak zatem przyjmowa¢ informacje od osoby, ktéra sama niezbyt dobrze zna
przedstawiane zagadnienie? Rezultatem bedzie obnizenie oceny kompetencji do-
radcy w oczach radzacego sig rolnika i nie przyjecie jego porady. Moze sie takze
pojawi¢ inna watpliwo$¢, a w zasadzie podejrzenie, czy czasami doradca nie
ukrywa tych informacji przed rolnikiem, by latwiej go przekonaé do swoich
propozycji? Jak zatem radzacy si¢ moze ufaé osobie, ktéra nie méwi wszystkiego
co wie? Efektem bedzie obniZenie zaufania rolnika do doradcy i odrzucenie jego
propozycji. Co wigcej, doradca moze utraci¢ zaufanie nie tylko tego rolnika
i podczas tego jednego spotkania, ale moze by¢é to powodem dhuzszej niecheci
do kontaktéw poprzez utrate reputacji w catym srodowisku wiejskim. Wydaje sie
zatem, ze w doradztwie rolniczym najskuteczniejszym przekazem bedzie ten,
ktéry zawiera argumentacje dwustronna, w ktdrej argumenty przeciwne zostana
umiejetnie odparte, w sposéb nie budzacy zasadniczych watpliwosci radzacych
si¢ rolnikéw.

Skuteczny przekaz w swej konstukcji powinien takze uwzgledniaé zasady
wykorzystania arguementacji logicznej (racjonalnej) i emocjonalne;j.”) Argu-
menty logiczne sa tymi informacjami przekazu, ktére odwotuja sie do wiedzy
stuchaczy, za§ emocjonalne sa skierowane na wzbudzanie emocji zwiazanych
z rozstrzyganym zagadnieniem. Ktére z nich beda bardziej skuteczne w przeka-
zywaniu informacji? OdpowiedZ nie wydaje si¢ prosta i jednoznaczna, bowiem
jak wskazuja badania psychologéw spotecznych, rézni ludzie réznie reaguja na
tego typu argumenty zawarte w przekazie. Wydaje sie takze, ze trudno znalezé
takie argumenty emocjonalne, ktére nie zawieralyby elementéw racjonalnych,
jak réwniez odwrotnie. Wydaje si¢ wiec, ze bardziej uzasadnione bedzie méwie-
nie o argumentach gtéwnie racjonalnych i gléwnie emocjonalnych.

(2) Por. S. Mika: Op.cit., 5.219-230; E. Aronson: Op. cit., 5. 102-107.
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7 badari jednak wynika takze, ze wigkszoS¢ 0séb jest sktonna przyjmowal
informacje, ktére zawieraja obydwa rodzaje argumentéw jednocze$nie w formu-
towanym przekazie.®) Przyczyn tego nalezy szuka¢ w funkcji jaka petnia oba
rodzaje argumentéw. Logiczne informuja co nalezy zrobié by osiagna¢ zamie-
rzone cele (np. usprawnienie funkcjonowania gospodarstwa), a emocjonalne zas
motywuja do dziatania w tym wlasnie kierunku. Nie trzeba chyba nikogo spe-
cjalnie przekonywaé, ze pozbawienie przekazu argumentéw racjonalnych, czyli
informacji co zrobié, a pozostawienie argumentéw motywujacych do dziatania
bedzie nieskuteczne, albowiem rolnicy beda mieli motywacje do dziatania, ale
nie beda wiedzieli jak tego dokonaé. W rezultacie tego typu porada nie odniesie
skutkéw zakladanych przez doradcg, zamiast bowiem zmian w gospodarstwie,
pojawi si¢ u radzacych si¢ co najwyzej tendencja do poszukiwania informaciji
o sposobach dokonania tych zmian. Rolnicy zatem znowu beda poszukiwac ko-
g0$, kto bedzie w stanie tych informacji dostarczy¢. Nie jest jednak wcale pewne
czy doradca, ktéry poprzednio nie udzielit takich informacji bedzie obiektem
zainteresowania rolnikéw, ktérzy juz raz zawiedli si¢ na nim nie otrzymujac
niezbednej wiedzy. W przypadku za§ pozbawienia przekazu argumentacji emo-
cjonalnej i pozostawieniu informacji gtéwnie racjonalnych, skutecznosé bedzie
réwniez mala, albowiem sama wiedza o tym jak zmodyfikowac procesy gospo-
darcze nie wystarcza by zmiany te wystapily. Radzacy sie nie beda motywowani
do wykorzystania tych informacji i mate jest prawdopodobieiistwo pojawienia
sie dyspozycji do dziatania w kierunku zastosowani tresci porady.

Jak praktycznie zastosowac zasade wykorzystania jednocze$nie w przekazie
argumentacji racjonalnej i emocjonalnej? Dobdr zalezy oczywiscie od konkret-
nego problemu i kazdy doradca, przygotowujac si¢ do spotkania z radzacym sie
lub grupa poradnicza, powinien dokiadnie przemy$le¢ zagadnienie, ktére zamie-
rza zaprezentowa¢ swym partnerom. Niemal w kazdej sprawie mozna znaleZ¢
wiele elementéw, ktére moga poméc podjaé decyzje przez wlasciwe wzbudzenie
emocji, wydaje sie bowiem, ze argumentacja logiczna jest czym$ najzupelniej
oczywistym w przypadku doradztwa rolniczego. Trudno sobie bowiem wyobra-
zi¢ doradzanie czego$ co nie ma racjonalnego i logicznego uzasadnienia. Najpro-
stszym sposobem emocjonalnego motywowania radzacych si¢ jest podawanie
korzysci (np. ekonomicznych), jakie mozna dzieki zaleceniom osiagna¢. Na kim
bowiem nie robi wrazenia informacja o mozliwosci zarobienia pienigdzy, cho-
ciaz trudno odméwié tej informacji takze elementu racjonalnego. Motywacja
ekonomiczna jest przeciez najwazniejszym czynnikierﬁ podejmowania decyzji
produkcyjnych, celem prowadzenia gospodarstwa rolniczego jest bowiem uzy-
skiwanie dochodu.

(3) E. Aronson: Op.cit., 5.106-107; S. Mika: Opcit., s. 230.
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Mozna wskazaé takze bardziej jednoznaczne przykiady motywowania emo-
cjonalnego do stosowania zalecefi zawartych w poradzie. Oto bowiem jesli tre-
Scig porady sa sprawy nawozenia czy ochrony ro$lin, mozna postuzy¢ sie emo-
cjami strachu. Omawianie zagrozen ekologicznych i zdrowotnych w przypadku
uzycia zbyt wysokich dawek Srodkéw chemicznych lub nie zastosowania zasad
bhp w czasie przygotowywania nawozéw czy $rodkéw do wykorzystania moze
w istotny sposéb przyczyni€ sig¢ do zwracania uwagi w wiekszym stopniu na te
sprawy przez rolnikéw w codziennej pracy. Efekty beda jeszcze wieksze jesli
potrafimy pokaza¢ rezultaty nie zastosowania si¢ do tych zalecedi, prezentujac
np. zdjgcia lub naturalne przyklady degradacji Srodowiska przyrodniczego, obja-
wy zatrucia §rodkami chemicznymi itp.

Problemem poruszanym czesto przez badaczy zajmujacych si¢ zagadnienia-
mi zastosowania odpowiedniej arguementacji jest wszakze raczej nie to czy
w ogdle uzywac argumentéw emocjonalnych w przekazie, ale jak silne emocje
powinny one wywotywac u shuchaczy. Problem wydaje si¢ by¢ wazny i znéw nie
catkowicie jednoznaczny. Sifa bowiem owych argumentéw powinna by¢ zmie-
niana w zalezno$ci od pewnych cech odbiorcéw informacji, doktadnie za$ od ich
samooceny. Wpierw jednak nalezy powiedzie¢, ze zgodnie z zasadg zlotego
S§rodka, znang juz od czaséw Arystotelesa, nalezy zachowaé umiar i ani zbyt
stabe ani zbyt silne emocje nie powinny by¢ wywotlywane. Te pierwsze bowiem
nie beda w dostatecznym stopniu pelnity funkcji motywacyjnej, za silne nato-
miast beda zbyt przytlaczajace dla odbiorc6w i zamiast wywolywaé dzialanie
zahamuja je catkowicie. Ludzie bowiem - majac do czynienie ze zbyt drastycz-
nymi informacjami wywolujacymi silne emocje - sa sklonni przypisywaé im
wyjatkowy charakter i nie przyjmuja do wiadomosci, ze im tez moze sie co$ tak
przerazajacego przytrafié.* Nie nalezy zatem pokazywaé filmu czy zdjeé oséb,
ktére ulegty np. bardzo silnym zatruciom z powodu nieostroznego stosowania
pestycydéw. Osoby o niskiej samoocenie najlepiej reaguja na emocje o stabszym
natgzeniu, za$ osoby o wysokiej samoocenie przyjmuja lepiej argumenty emo-
cjonalne o silniejszym dziataniu.

3. Kolejnosé prezentacji tresci porady

Jesli zatem wiemy jakich uzywaé argumentéw w przekazie by uczynié go
bardziej skutecznym, powinniémy zastanowié si¢ jeszcze nad zagadnieniem ko-
lejnosci zastosowania argumentacji. Czy najpierw podaé informacje wywotujace
emocje, czy tez lepiej wiedzg o sposobach postgpowania? Czy wpierw méwié
o wadach, czy zaletach proponowanych rozwiazan? Czy podczas spotkania
z grupa rolnikéw, podczas ktérego dojdzie do dyskusji, lepiej jesli na poczatku
zabiora glos dyskutanci, ktérzy beda krytykowaé i poddawaé w watpliwosé

(4) E. Aronson: Op.cit., s. 104 i nastepne; S. Mika: Op. cit., s. 224.
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propozycje doradcy, czy tez lepiej zeby najpierw wypowiedzieli si¢ zwolennicy
jego propozycji?

Poszukiwania psychologéw spolecznych dostarczaja wielu wynikéw badan
pozwalajacych w pewnym zakresie poméc rozstrzygnac te problemy.®) Najpierw
nalezy powiedzieé, ze w gre wchodza dwa zjawiska: efekt pierwszeristwa, okre-
$lajacy warunki, w ktérych pierwszy material bedzie bardziej znaczacy oraz
efekt §wiezosci, opisujacy sytuacje, w jakiej drugi materiat bedzie miat wigkszy
wplyw na odbiorcéw informacji. Jak wynika z badari, jesli mamy do przekazania
nowe, dotychczas nie znane informacje, powinni§my podac je na poczatku, zo-
stang wtedy lepiej zapamietane i beda mialy wigkszy wplyw na decyzje radza-
cych si¢ rolnikéw. Nowe informacje powinni§my tez przekaza¢ w pierwszej
kolejnosci, jesli spodziewamy sie¢, ze stuchacze beda podejmowac ostateczne
decyzje o konkretnym postepowaniu w danej kwestii dopiero za jaki$ czas po
naszym spotkaniu. Jesli decyzje miatyby byé podejmowane przez rolnikéw pod-
czas tego spotkania, wtedy informacje, ktére maja bardziej wptynac na ich wybér
postepowania, powinny by¢ raczej podane na koricu.

Jesli planujemy swe wystapienie w taki sposdb, ze zamierzamy oméwic
szerzej i osobno np. argumenty ,,za” lub ,,przeciw”, przedzielajac je krotka prze-
rwa, to te argumenty, ktére oméwimy po przerwie beda miaty wigksze znaczenie
zwhaszcza dla oséb podejmujacych decyzje tuz po zakoriczeniu spotkania. Ana-
logiczna zaleznos¢ ujawni si¢ w przypadku zabierania glosu przez réznych mow-
c6éw, na przyktad dyskutantéw w czasie spotkania. Jesli przerwa nie jest plano-
wana, ujawni si¢ regula efektu pierwszeristwa i wtedy pierwsza czeS¢ wypowie-
dzi lub pierwszy dysskutant bedzie bardziej wptywat na decyzje rolnikéw, zwia-
szcza na te decyzje, ktére nie beda podejmowane natychmiast lecz po jakims
czasie. Efekt pierwszefistwa czeciej ujawnia si¢ takze wtedy, gdy wszystkie
informacije pochodza z tego samego zrédia (na przykiad rézne argumenty sa
podawane przez jednego doradcg).

Omoéwiona strategia prezentacji argumentdw czy tez wystapiefi poszczeg6l-
nych dyskutantéw ujawni si¢ pod warunkiem, ze inne czynniki wazne dla podej-
mowania decyzji przez rolnikéw beda identyczne (np. jesli obaj méwcy beda tak
samo oceniani pod wzgledem wiarygodnoéci 1 atraktycjnosci). Jesli jeden z nich
bedzie bardziej wiarygodny i atrakcyjny dla stuczaczy to jego opinie, poglady
i wyglaszane informacje beda bardziej znaczace dla shichaczy niezaleznie od
tego czy zostana wygloszone na poczatku czy tez na koricu spotkania. Jesli
shuchajacy rolnicy beda juz mieli uksztaitowang negatywna postawe w stosunku
do niektérych prezentowanych kwestii, to takze nie bedzie miato duzego znacze-
nia kiedy je przedstawimy.

(5) Por. S. Mika: Op.cit., s. 208 i nastepne; E. Aronson: Op.cit., s. 109 i nastepne.
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Wydaje sie, Zze najlepiej postapimy, jesli rozpoczniemy przekazywac infor-
macje od oméwienia pozytywnych informacji zawierajacych nowe wiadomoscl,
nie znane do tej pory radzacym si¢ rolnikom. Nastgpnie powinniSmy przytoczy¢
kilka argumentéw, najlepiej wszystkie jakie znamy, przeciwnikéw naszej propo-
zycji oraz niedogodnosci zastosowania naszych zalecen, bardzo starannie, w spo-
s6b mozliwie nie budzacy watpliwosci, podpierajac je informacjami dowodzacy-
mi stuszno$é naszych wywoddw. Jesli trzeba 1 mamy takie mozliwosci nalezy
postuzy¢ sie opiniami os6b, ktére sa znane naszym stuchaczom, sa takze przez
nich uznawane za znawcéw tego zagadnienia i cieszg sie ich szacunkiem. Moz-
na w tym celu przytoczy¢ fragment (cytat) z przyniesionego artykutu czy ksiazki
takiej wlaénie osoby lub tez wyswietli¢ film z wypowiedzia tej wiasnie osoby.
Na zakoriczenie powinno nastapi¢ podsumowanie oraz konkluzja zawierajaca
jednoznaczny wniosek, jaki wynika z przedstawionych przez nas wywodéw.
Zakoriczenie wystapienia wnioskiem jest niezwykle wazne poniewaz jak wynika
z badan psychologéw spotecznych pozostawienie wypowiedzi zawierajacej roz-
ne argumenty, powoduje zamieszanie u wielu stuchaczy, a podejmowane decyzje
czesto odbiegaja od tego, co sobie na poczatku zalozyliSmy. Ludzie bowiem sa
sktonni czesto znieksztatcaé przekaz tak by byl zgodny z ich wiasnymi poglada-
mi.® Koriczac zatem wypowiedZ wnioskiem ograniczamy taka mozliwos¢, a do-
datkowo wniosek jest wskaz6wka dla radzacych sig jakie jest nasze stanowisko
w przedstawianej sprawie. Dla radzacych sig, ktérzy cenia doradce, taka infor-
macja jest wazna przestanka do podjecia decyzji. Jesli bowiem doradca - osoba
uwazana za znawce zagadnienia i godna zaufania dla rolnika - dochodzi do
takiego wiasnie wniosku, to jest to dla radzacego si¢ najlepszy powdd dla posta-
pienia w sposGb wskazany wiasnie we wniosku.

4. Rozbieznoéci miedzy przekazem doradcy a opiniami rolnikéw

Przekaz przygotowany wedlug wskazanych wiasnie zasad mozna uczynié
bardziej lub mniej skutecznym porzez uwzglednienie stopnia w jakim odbiega on
od dotychczasowych opinii, pogladéw i postaw radzacych si¢ rolnikéw. Innymi
stowy - na pytanie jaki przekaz bedzie lepszy z punktu widzenia skutecznosci
wplywania na decyzje rolnikéw? - odpowiemy - taki, ktéry proponuje bardzo
rewolucyjne zmiany i prezentuje informacje bardzo odbiegajace od tego co sadza
rolnicy? A moze nalezaloby raczej zblizy¢ wygtaszane opinie do wiedzy, do-
$wiadczeni i pogladéw radzacych sig rolnikéw? Aby rozstrzygna¢ 6w dylemat
nalezy wpierw wyjasnié, jak ludzie zachowuja si¢ w sytuacji, gdy docieraja do
nich informacje odbiegajace od ich wlasnych pogladéw. Informacji takich do-

(6) S.Mika: Op.cit., s. 206 i nastepne.
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starczaja badania psychologéw spotecznych, zlaszcza te mieszczace si¢ W nurcie
koncepcji poznawczych psychologii, na przykiad teorii dysonansu poznawczego.!”

Zgodnie z ta koncepcja ludzie odczuwaja dysonans jesli do ich §wiadomosci
dotra informacje sprzeczne z wlasnymi opiniami czy postawami. Poniewaz od-
czuwanie dysonansu jest przykre, ludzie sa motywowani do jego redukcji, to
znaczy do wyeliminowania owych rozbiezno$ci. Radzacy sie rolnicy moga za-
tem prébowac zmienié stan rozbiezno$ci pomiedzy opiniami posiadanymi a tymi,
ktére docieraja do nich od doradcy. Teoria dysonansu méwi zarazem, ze im
wieksza rozbiezno§é w elementach poznawczych tym silniejsza sktonno$¢ do
redukowania tej rozbiezno$ci. Wszystko bytoby bardzo dobrze gdyby owa redu-
kcja nastepowata przez przyjecie opinii doradcy i zmiane wlasnych pogladéw.
Ta Jroga redukowania dysonansu jest jednak tylko jedna z kilku mozliwych.
Jesli mamy do czynienia ze spotkaniem doradcey z rolnikiem, najcz¢sciej odbywa
sie wymiana pogladéw pomigdzy partnerami. Istnieje zatem realna mozliwos¢
wysuwania kontrargumentéw na propozycje doradcy i podejmowania préb oba-
lenia jego koncepcji. Jesli doradca nie bedzie dobrze przygotowany, zwlaszcza
gddy nie przygotuje przekazu we wlasciwy sposéb, istnieje powazne zagrozenie,
ze rolnik bedzie miat realne powody by watpi¢ w stusznos¢ i celowo$¢ zastoso-
wania zaleceri doradcy.

Jesli spotkanie odbywa si¢ w grupie radzacych sie rolnikéw, sytuacja moze
byé jeszcze trudniejsza, bowiem rolnicy moga znaleZ¢ poparcie wsréd innych
uczestnikéw spotkania, ktérzy sa takze sceptyczni w stosunku do propozycji
doradcy. Wreszcie takze, ludzie maja sklonnos¢ do znieksztalceania przekazu,
tak by byt zgodny z ich wlasnymi pogladami. Czynia to zazwyczaj w dwojaki
sposéb: przez przywigzywanie znaczenia gléwnie do elementéw, ktére sa zgodne
w przekazie z ich opiniami, lub nie zwracanie uwagi na elementy odmienne.
Innym sposobem przeksztatcania przekazu przez radzacych sie moze by¢ lekce-
wazenie znaczenia efektéw, jakie mozna osiagnac dzigki zastosowaniu zalecen
doradcy. Jednym z najczgsciej stosowanych sposob6éw redukowania dysonansu
i dzieki temu niepoddawanie si¢ wptywowi jest dyskredytowanie nadawcy infor-
macji. Polega to na prébowaniu podwazenia kompetencji, zaufania i obnizaniu
oceny atrakcyjnosci doradcy.

Wydaje sie, ze jesli doradca potrafi wykazaé cechy wiarygodnego i atrakcyj-
nego partnera radzacego si¢ rolnika, to w skuteczny sposéb uniemozliwi reduko-
wanie dysonansu poznawczego swym klientom, zwiekszajac tym samym efekty
swojej pracy. Informacje pochodzace od kompetentnego oraz godnego zaufania
i atrakcyjnego nadawcy uniemozliwia proby kontrargumentacji, poszukiwania
innych oponentéw oraz zmniejsza mozliwos¢ deformowania przekazun. W zwiaz-
ku z tym stopiefi rozbiezno$ci migdzy przekazem doradcy a opiniami radzacych

(7) L. Festinger: A Theory of Cognitive Dissonance. Stanford University Press, Stanford 1957.
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si¢ rolnikéw bedzie w najwickszym stopniu zalezat od tego jak jest oceniany
doradca. Doradca wiarygodny begdzie mogt wige sobie pzwoli¢ na wigksza roz-
bieznoé¢, natomiast mato wiarygodny doradca musi staraé sie zblizy¢ swe infor-
macje do aktualnych sadéw, opinii, pogladéw 1 postaw radzacych sig¢ rolnikéw.
jakkolwiek w przypadku duzej wiarygodnosci, rozbieznosci w wygtaszanych
stanowiskach doradcy 1 radzacych siec moga by¢ wigksze, to nalezy pamietaé, ze
zbyt duza rozbiezno$¢ takze nie jest wskazana.

5. Uwagi koricowe

Przedstawiona problematyka konstruowania przekazu przez doradce moze
by¢ pomocna w pracy doradcy rolniczego. Zagadnienia te powinny zatem stano-
wic¢ pole rozmy§lari kazdego doradcy, kidry pragnie dobrze wywigzywad sie ze
swoich obowiazkéw 1 zapewnid sobie satysfakcje z wykonywanej pracy. Celem
doradcy powinno by¢ przede wszystkim dobro jego klienta, a zabiegi wiasciwego
konstruowania tresci porady maja na celu usprawnienie przekazywania informa-
cji oraz polepszenie relacji pomiedzy partnerami spotkania. Wiasciwe uksztatto-
wanie przekazywanych informacji powinno uczynié przekaz bardziej zrozumia-
tym, lepiej uzasadnionym merytorycznie i budzacym mniej watpliwoéci radza-
cych st¢ rolnikéw. Powinno to zapewni¢ doradcy uzyskanie zaufania klientéw
oraz wyzszej oceny poziomu kompetencji, co ma ogromne znaczenie dla skute-
cznosci pracy.



