Komunikacja interpersonalna a wiedza o stylach myslenia

BySmy mogli moéwi¢ o podstawowych warunkach zaistnienia komunikacji, potrzebujemy
uwzgledni¢ wazine sktadowe. Wymieniamy: nadawce komunikatu, odbiorce komunikatu oraz
komunikat, czyli sygnat, tresé¢, ktéra jest przekazywana od nadawcy do odbiorcy. Kolejnym
warunkiem, by mogta zajs¢ komunikacja jest zrozumienie przez odbiorce komunikatu. Rozwijajac
dalej nadawca komunikatu przejmujac inicjatywe przekazu powinien posiada¢ wiedze, umiejetnosci
niezbedne do przekazania komunikatu, ktéry bedzie mozliwy do odczytania przez odbiorce. Jesli
mamy sytuacje w ktérej nadawca komunikatu dostosowuje przekaz do odbiorcy, a odbiorca ma
umiejetnosci, wiedze dotyczacg odkodowania komunikatu woéwczas moéwimy o wiasciwej
komunikaciji.

Czesto jednak w sytuacjach codziennych jestesmy s$wiadkami wadliwej komunikacji. Od czego
,wadliwos¢” komunikacji zatem zalezy? Zaczne od tego, ze biorgc pod uwage dobrg intencje
nadawcy, jak i odbiorcy oraz jakos¢ komunikatu, wcigz niekoniecznie musimy by¢ Swiadkami
prawidtowej komunikacji.

Dlaczego? Otéz kazdy z nas poprzez swoje doswiadczenie zyciowe nabywa pewne wzorce
funkcjonowania, na ktére sktadajg sie style: komunikacji, rozwigzywania problemdw, podejmowania
decyzji i dziatania. Podsumowujgc zostajg uksztattowane rézne style myslenia, a ktére nastepnie sg
zwigzane z odpowiednimi stylami dziatania (jednak nie sg to pojecia rownowazne). Dlatego dla
jakosci komunikacji tak wazna jest sSwiadomos¢ dominujgcego wtasnego stylu myslenia, zaréwno jego
mocnych stron, jak i stabszych.

By mdc przyblizy¢ tematyke komunikacji interpersonalnej w oparciu o style myslenia postuze sie
modelem FRIS, gdyz w bardzo przejrzysty sposdb porzadkuje wiedze i daje mozliwosé rozwigzan w
temacie wtasciwej komunikacji.

Wedtug modelu FRIS mozemy wyréznié¢ 4 style myslenia. Zanim do nich przejde wyjasnie skad wzigt
sie skrot FRIS, sg to 4 perspektywy poznawcze:

o faktow (koncentracja na elementach sytuacji, ktore wydajg sie by¢é obiektywne i
niepodwazalne),

e relacji (wyczuwanie sytuacji, jako sieci wzajemnych powigzan wraz z sobg, jako ich
uczestnikiem),

e idei (postrzeganie sytuacji globalnie, jako punktu wyjscia do kreowania nowych, wtasnych
koncepcji),

e struktur (docieranie do podstaw i przyczyn sytuacji poprzez jej analize elementow
sktadowych).

Osobe o dominujgcej perspektywie poznawczej — fakty, nazywamy ,zawodnikiem”. Jest to
osoba, ktdra przede wszystkim koncentruje sie na realizacji celu. Dlatego pierwszym jej krokiem jest
okreslenie celu nadrzednego. Pozostate informacje odrzuca, by by¢ jak najbardziej skuteczna.
Dominujgcym sposobem myslenia tej osoby jest myslenie przyczynowo-skutkowe, a wiec logiczne.
Mocng strong osoby, ktdra przyjmuje perspektywe faktéw jest: logiczne myslenie, zorientowanie na
cel, szybkie podejmowanie decyzji, konkretnosé. Stabszg natomiast strong jest: dostownosé¢, brak
dyplomacji, schematycznosé, kategorycznos¢. Dlatego wazne jest, by ,,zawodnik”, w komunikacji
interpersonalnej wzigt pod uwage réwniez stabsze strony wynikajgce z dominujgcego stylu myslenia.

Zatem jak komunikowad sie z ,,zawodnikiem”?



Uzywaj: faktow, konkretnych informacji popartych silng argumentacja, uzywaj prostych komunikatéw
(nie owijaj w bawetne).

Perspektywe relacji odzwierciedla ,partner”. Dominujgcym sposobem myslenia jest intuicja.
Osoba o tym stylu myslenia porusza sie po szerszej perspektywie (analizuje wielowgtkowo) —
uwzglednia zaréwno funkcjonowanie zewnetrznego otoczenia, jak rdéwniez swoje wtfasne
spostrzezenia i powigzania z tym otoczeniem. Do rozwigzania probleméw podchodzi uwzgledniajac
kilka mozliwych wers;ji, intuicyjnie wybiera te opcje, ktéra uwzglednia najwiecej czynnikéw. Co wazne
na poziomie podejmowania decyzji jest elastyczna i jest gotowa do jej zmiany. Mocne strony to:
empatia, okazywanie osobistego zaangazowania, dazenie do kompromisu, $Swiadomos¢ relacji
spotecznych. W sytuacji nadmiernej koncentracji na relacjach odbiorca komunikatu w relacji z
»partnerem” zwraca uwage na jego: nadwrazliwosé, podatnos¢ na nastroje, emocjonalnosc,
zmiennos$¢ decyzji.

Jaka strategie przyjaé¢ w komunikacji z ,,partnerem”?

Na podkreslenie zastuguje fakt, ze rozmowa jest dla partnera kluczem do utrzymania i pielegnowania
relacji. Dlatego jesli zalezy Ci na wtasciwej komunikacji z ,partnerem” stwérz przyjazng atmosfere, nie
badz wyniosty, arogancki, unikaj jednostronnej komunikacji.

Kolejng perspektywe poznawczg reprezentuje ,wizjoner”. Dominujacy jego sposéb myslenia
opiera sie na funkcjonowaniu leteralnym. , Wizjoner” rozpatruje problem globalnie, potrafi znalezé
kilka alternatywnych rozwigzan. Spontanicznie znajduje niestandardowe rozwigzania. Mocnhe strony
osoby o tym stylu myslenia dotycza: elastycznosci, nieszablonowego myslenia, oryginalnych
rozwigzan, postepowosci. W sytuacji nadmiernej koncentracji na ideach, wskazuje sie u , wizjonera”
stabszg strone: chaotycznos$é, ignorowanie zasad, niesystematycznos¢, generalizowanie. Wizjoner w
rozmowie wyrdznia sie wysokim stopniem syntezy informacji z réznych dziedzin, dzieki czemu na
biezgco stwarza nowe mozliwosci rozwigzan.

W_komunikacji z ,wizjonerem” podkreslaj jego pomystowos¢, nie wywieraj presji czasu lub nie
oczekuj harmonogramu. Zwré¢ uwage na swojg reakcje — mozesz nie by¢ gotowy na przyjecie jego
innowacyjnych pomystéw.

Czwartg perspektywe okresla ,badacz”. Dominujgcym sposobem myslenia ,badacza” jest
analityczny sposdb myslenia. W swoim funkcjonowaniu zbiera duzg ilos¢ informacji, nastepnie
kategoryzuje je, analizuje i dazy do optymalnego rozwigzania. Decyzja dotyczgca konkretnego
dziatania nastepuje po rozpatrzeniu wszystkich alternatywnych rozwigzan. ,Badacz” doceniany jest
za: spostrzegawczos¢, wnikliwo$é, metodycznos$¢, zrownowazony osad, jak rowniez dbatos¢ o
szczegdty. W sytuacji nadmiernej koncentracji na strukturach ma tendencje do: komplikowania,
drobiazgowosci, dtugiego podejmowania decyzji i perfekcjonizmu.

W komunikacji z ,,badaczem” badz skoncentrowany na przekazywanych informacjach, zwracaj uwage
na szczegdty, nie $piesz sie, daj mu czas na analize, nie przechédz zbyt szybko do wnioskow.

Przedstawiony model FRIS daje mozliwo$¢ poznania swojego stylu myslenia, dzieki czemu poszerza
Swiadomos¢ wiasnych mocnych i stabych stron, wzbogaca wtasne funkcjonowanie w relacjach
interpersonalnych i doskonale sprawdza sie w prowadzeniu wtasciwej komunikacji miedzyludzkiej.

Dlaczego wiedza o stylach myslenia jest tak wazna w kontek$cie komunikacji interpersonalnej? Otéz
style myslenia najtatwiej zaobserwowa¢ w sytuacjach dla nas nowych, stresujgcych. Dlatego
Swiadomos¢ posiadania danego dominujgcego stylu daje nam mozliwos¢ zachowania wtasciwej



komunikacji nawet warunkach nowych, stresujacych, jak np. obecna sytuacja z wirusem.
Przedstawiona wiedza bedzie przydatna zaréwno dla rodzin, jak i wspotpracownikow.
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