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1. Wstep

Przedsigbiorcy zarzadzajacy firmami agrobiznesu oraz rolnicy po integracji
Polski z Unig Europejska 1 maja 2004 r. znalezli si¢ w nowej sytuacji. Nowa rze-
czywistos¢ wymaga czg¢sto wsparcia doradczego osob prowadzacych dziatalnos¢
gospodarcza w rolnictwie. Jedna z najbardziej charakterystycznych cech doradztwa
jest réznica kompetencji pomigdzy doradca a radzacym si¢ klientem. Najbardziej
charakterystyczna cecha interakcji poradniczej jest wigc rozbiezno$¢ opinii lub
postaw migdzy partnerami. Pozwala to interpretowaé procesy doradcze jako wpty-
wanie doradcy na opinie, postawy, a w konsekwencji na decyzje i praktyczne dzia-
fania os6b radzacych sie.

2. Doradztwo jak proces wplywu interpersonalnego

Koncepcja rozpatrywania poradnictwa jako procesu wptywu interpersonalnego
wywodzi si¢ bezposrednio z teorii oraz badan dotyczacych zmiany opinii i postaw
prowadzonych przez psychologéw spotecznych, dzigki ktérym zjawiska te nalezy
postrzega¢ jako zmiang przekonan, pogladéw i zachowan radzacego si¢ pod wply-
wem przekazu doradcy. Do rozstrzygnigcia oraz wyjasnienia przebiegu owych
skomplikowanych zagadnien moze postuzy¢ teoria dysonansu poznawczego, opi-
sujaca reakcje czlowieka na pojawienie si¢ rozbieznosci w strukturze poznawczej
w wyniku napfywu opinii niezgodnych z przekonaniami jednostki, np. wobec prze-
kazu doradcy. Teoria ta, sformutowana przez Festingera, zaklada, ze niezgodno$¢
naptywajacych informacji z przekonaniami wytwarza stan dysonansu, ktéremu
towarzysza emocje, pobudzajace do redukowania tego stanu (Aronson 2002). Jak
podaje Strong (Strong 1968), wielko$¢ dysonansu jest funkcjg stopnia odczuwa-
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nych rozbieznos$ci pomigdzy obydwiema opiniami czy postawami, wigksze za$
postrzegane rozbieznosci powoduja wigkszy dysonans.

Opinia, zgodnie ze stanowiskiem Aronsona (Aronson 2002, s. 110-111), jest
tym, co dana osoba uwaza za prawdg. Skiada si¢ ona zatem giéwnie z elementow
poznawczych. Opinie zawierajace, oprocz elementéw poznawczych, komponenty
wartosciujacy i emocjonalny nazywane sa postawami i, jak zwraca uwagg Aronson
(Aronson 2002, s. 111), sg trudniejsze do zmiany niz opinie.

Po uwzglednieniu tego, ze w interakcji poradniczej mamy do czynienia z za-
chwianiem na korzys¢ doradcy proporcji w kompetencjach migdzy uczestnikami, z
zalozenia jest on bowiem osoba przewyzszajaca klienta wiedza i umiejgtnosciami,
ktore sa niezbedne do rozwiazania konkretnego problemu, niemal zawsze migdzy
partnerami interakcji poradniczej wystapi rozbiezno$¢ opinii. Nastepuje sprzecz-
nos¢ elementdéw poznawczych zawartych w opinii wyrazonej przez doradcg i w opi-
nii radzacego si¢. W takiej sytuacji powstaje dysonans, definiowany jako stan psy-
chologicznego napigcia spowodowany pojawieniem si¢ jednoczesnie przynajmniej
2 elementéw poznawczych, psychologicznie niezgodnych ze sobg (Aronson 2002,
s. 170-171).

Zimbardo, komentujac t¢ teorig, zauwazyl, ze pozostawaniu w dysonansie to-
warzyszy dyskomfort psychologiczny, w zwiazku z tym po powstaniu dysonansu
nast¢pujg proby jego zredukowania (Strong 1968). Radzacy sig, po zetknigciu si¢ z
odmiennymi opiniami prezentowanymi przez doradcg, odczuwa dysonans i bedzie
si¢ staral doprowadzi¢ do wyeliminowania przykrego stanu napigcia. Moze to zro-
bi¢ przez przyjgcie stanowiska doradcy i pod jego wplywem zmieni¢ wiasng opinig.
Jest to najkorzystniejsza sytuacja, albowiem dzigki takiemu sposobowi redukcji
dysonansu poznawczego osiagnigty zostaje cel interakcji poradniczej. Ta droga
eliminowania rozbieznosci opinii jest glownym zadaniem doradztwa. Radzacy sie
moze jednak zredukowa¢ dysonans, odrzucajac stanowiska doradcy i nie poddaé
si¢ jego wplywowi.

Zgodnie ze stanowiskiem Stronga (Strong 1968, s. 216), sposoby redukowania
dysonansu uzaleznione s od okolicznosci, w jakich nastgpujg proby wywarcia
wptywu. Jesli nadawca nie moze by¢ zdyskredytowany, jesli znaczenie wyniku
porady nie moze by¢ zdewaluowane, jesli nie moze by¢ okazana argumentacja
przeciwstawna i jesli nie mozna zakladaé spolecznego poparcia, recepty zmiany
poznawczej sa prostg funkcja zmiany powstalej dzigki nadawcy. Sposoby reduko-
wania dysonansu poznawczego w interakcji poradniczej prezentuje rys. 1.

Jakie zatem cechy, przypisywane doradcy przez radzacego sig, zdecydujg o
poddaniu si¢ jego wptywowi, a jakie doprowadza do podj¢cia proby zredukowania
dysonansu na skutek zlekcewazenia przekazu? Jak wskazujg badania, ludzie po-
zwalaja wywrze¢ na siebie wptyw tym, ktérzy sa znawcami problemow stanowia-
cych tresci przekazu oraz tym, ktérzy zdobgda zaufanie swych odbiorcéw. Aronson
(Aronson 2002, s. 78), komentujac ten problem, podkreslil, iz wydaje sie rozsadne,
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SPOSOBY REDUKOWANIA DYSONANSU POZNAWCZEGO

Zmiana opinii pod wplywem doradcy jako nadawcy informacii

Wyszukiwanie argumentéw sklaniajacych doradcg do zmiany opinii
(kontrargumentacja)

Szukanie poparcia dla kontrargumentéw w otoczeniu spotecznym

| Dyskredytowanie osoby doradcy jako nadawcy informacji

Znieksztalcanie tresci przekazu:

- zwiekszanie znaczenia zgodnych elementéw w przekazie
i w ten sposob zmniejszania znaczenia rozbiezno$ci poznawczej

— - nie zwracanie uwagi na elementy odmienne

- lekcewazenie znaczenia efektéw mozliwych do osiagnigcia
dzieki przyjeciu porady

Rys. 1. Sposoby redukowania dysonansu poznawczego w interakcji poradniczej
Zrédlo: (Zawisza 2003, s. 51).

ze pozwalamy wywrze¢ na siebie wptyw komus, kto jest godny zaufania i wie, co
moéwi. Cechg t¢ Hovland i Weiss nazwali wiarygodnoscia (Aronson 2002). Radza-
cy si¢ w interakcji poradniczej beda wigc mogli zredukowaé dysonans przez zdy-
skredytowanie doradcy, jesli bgdzie on postrzegany jako niewiarygodny nadawca
informacji. Na przypisywanie wiarygodnosci doradcy wptywaé bedzie takze to,
czy radzacy si¢ uznajg go za nadawcg atrakcyjnego (Strong 1968).

3. Wywieranie wplywu w interakcji poradniczej

Z analizy sposobéw redukowania dysonansu poznawczego nalezy wnosié, ze
doradca tym tatwiej zdota przekona¢ swego partnera, im trudniej bedzie si¢ radza-
cemu podwaza¢ jego wiarygodnosé. Jednym z komponentdw wiarygodnosci (cre-
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dibility) jest kompetencja (expertness) doradcy spostrzegana przez jego klienta —
radzacego sig.

Badania nad znaczeniem kompetencji w procesie poradniczym zapoczatkowa-
no przez Stronga oraz jego wspotpracownikow w Uniwersytecie Stanu Minnesota
w Minneapolis (USA). Podstawa do badawczej eksploracji owego interesujacego
zagadnienia stala sig teoretyczna koncepcja Stronga, definiujaca precyzyjnie poje¢-
cie kompetencji doradcy. Zgodnie z nia, na postrzeganie nadawcy jako Zrodta waz-
nych twierdzefh maja wptyw: (a) obiektywne dowody posiadania specjalistycznych
umiejetnosci takie, jak: dyplomy, zaswiadczenia i tytuly, (b) zachowanie dowodza-
ce kompetencji takie, jak: racjonalna i umiej¢tna argumentacja, pewne przedsta-
wianie zagadnienia, (c) reputacja czlowieka kompetentnego (Strong 1968, s. 216).

Drugim skladnikiem wiarygodnosci, oprocz kompetencji nadawcy, jest zaufa-
nie (trustworthiness). Hovland, Janis i Kelly opisuja zaufanie jako jeden z podsta-
wowych aspektow wiarygodnosci nadawcy. Definiujg go jako stopiefi zaufania do
intencji nadawcy w przekazywaniu twierdzen przez niego uwazanych za najwaz-
niejsze (Strong, Schmidt 1970, s. 198). Strong podaje, ze zaufanie do nadawcy
informacji jest funkcja: (a) jego reputacji jako czlowieka uczciwego, (b) spetniania
przez niego roli spotecznej — w tym przypadku roli doradey, (c) jego szczerosci i
otwartosci, (d) braku checi odniesienia osobistych korzysci przez doradzajacego
(Strong 1968, s. 218).

Wiarygodnos$¢ doradcy mozna zmodyfikowaé przez ocene atrakcyjnosci inter-
personalnej. Doradca moze osiagna¢ wysokie oceny atrakcyjnosci (attractiveness)
— zgodnie z propozycja Stronga (Strong 1968, s. 219) — przez dazenie do zapew-
nienia sobie sympatii odbiorcow, zgodnosci z nimi lub podobiefistwa do nich.
Atrakcyjnosé jednostki jest funkcja pozytywnych odczu¢ innych osob w stosunku
do niej takich, jak: (1) funkcja podobania sie, (2) bycia przedmiotem podziwu dia
nich, (3) pragnienia zyskania uznania u partnera, (4) stania si¢ bardziej podobny do
niego (Schmidt, Strong 1971, s. 348). Schemat obrazujacy cechy doradcy prezentu-
jerys. 2.

Podczas rozwazania zjawiska komunikowania si¢ w interakcji poradniczej wy-
sunigto tezg, iz w poradnictwie znacznie wazniejsze jest dysponowanie cechami
zwigkszajacymi ocen¢ wiarygodnosci (kompetencji i zaufania) niz atrakcyjnosé
interpersonalna doradcy (Schmidt, Strong 1971). Jak wykazaty badania (Schmidt i
Strong 1971; Strong, Dixon 1971), kompetentny i atrakcyjny doradca uzyskuje
wigcej zmian w opiniach odbiorcéw niz doradca kompetentny i nieatrakcyjny, gdy
rozbiezno$¢ pogladéow miedzy partnerami jest duza. Zaleznos¢ ta, wskazujgca na
sumowanie si¢ wptywu kompetencji i atrakcyjnosci na efektywnos$¢ oddziatywania
doradcy, zostala potwierdzona przez Stronga i Dixona (1971). Autorzy ci uzyskali
ponadto wyniki badan wskazujace na wieksze znaczenie atrakcyjnosci w procesie
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CECHY DORADCY

WIARYGODNOSC

KOMPETENCJA

ZAUFANIE

ATRAKCYINOSC INTERPERSONALNA

Rys. 2. Cechy charakteryzujace doradce
Zrédlo: (Zawisza 2003, s. 55).

wptywu interpersonalnego, jesli doradca jest postrzegany jako osoba mato kompe-
tentna. Potwierdza to tezg, ze w poradnictwie problemy klientow wymagaja bar-
dziej fachowej opinii i wiedzy niz zewnetrznego podobania sie.

4. Podsumowanie

Funkcjonowanie organizacji gospodarczych w agrobiznesie jest uwarunkowane
czynnikami ekonomicznymi oraz przyrodniczymi. Wprowadzanie zmian i modyfi-
kacji w przedsigbiorstwie wiaze si¢ takze z procesami decyzyjnymi prze-
biegajacymi w sferze psychiki os6b zarzadzajacych. Wsparciem dla oséb podejmu-
jacych decyzje sa profesjonalne firmy oraz instytucje $wiadczace ustugi doradcze.
Doradztwo bedzie wtedy skuteczne, je$li klienci beda postrzegali doradce jako
osobg wiarygodna, a wigc kompetentng i godna zaufania oraz jako atrakcyjnego
partnera.
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COUNSELING AS A PROCESS OF INTERPERSONAL INFLUENCE

Summary

The article presents the problems of interpersonal influence in the processes of counseling sup-
port of agribusiness managers. Problems of relationships between the counsellor and his clients
should be considered according to the rules of interpersonal communication process in counseling.
The initiator of using social psychology achievements in counseling theory is Stanley R. Strong who
was the first to propose and define the notion of credibility (expertness and trustworthiness) as well as
interpersonal attractiveness in the counseling process. Effectiveness of the counsellor’s work will be
connected with his credibility and attractiveness in the eyes of his clients as well as with his abilities
to control the cognitive dissonance reduction processes during the change of opinions and attitudes in
counseling interaction.
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