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DEFINICIJA POVRATNE INFORMACIJE - FEEDBACK-A §
“INFORMACIJA KOJA SE RAZMENJUJE 1ZMEBU 0SOBA | TICE SE CILJA
NJIHOVE SARADNJE ILI ODNOSA.”

ZASTO JE POVRATNA INFORMACIJA
VAZNA

Od najranijeg detinjstva
pomocu povratnih informacija
zakljuCujemo o sebi i svetu.

Povratna informacija je od
susStinskog znacaja za proces
ucenja i razvoja.

Za nas je realnost ono sto
opazamo. Realnost drugih ljudi
mozemo saznati samo
dobijanjem povratne
informacije.

Bolja je atmosfera medu
ljudima i povecava se efikasnost
rada na zajednickim zadacima -
negujemo vrednosti otvorene
komunikacije, saradnje,
poverenja i postovanja
razlicitosti, odgovornosti.

Informise nas gde smo u
odnosu na nas cilji!!




POVRATNE INFORMACIJE SU KAO KONTROLNA MESTA, PROVERA
DA LI SMO NA DOBROM PUTU.

Kako znate da to Ssto radite,radite dobro?
Kako znate Sta drugi misle o vama?

Kako znate da idete u dobrom pravcu?
Ovo su sve razlozi zasto je vazno da znamo da komuniciramo i
dobijamo povratnu informaciju.

Prilikom uspostavljanja bilo koje komunikacije treba da nam
bude jasno:

- 1z kog razloga komuniciramo?

- Sa kim komuniciramo?

- Kako da u tom procesu budem fleksibilni i pristupacni za
razmenu informacija?

- Kako da ostavimo utisak na druge i kanale komunikacije drzimo
otvorenim?




Sta je ono $to mislim?

Sta je ono 3to razumem?

Slanje poruke l

Kodove Saljemo kroz:

e

POSTAVLJA SE PITANJE KAKO
ZNAMO DA JE PRIMALAC
DOBIO PORUKU U OBLIKU U
KOM SMO JE | POSLALI,
ODGOVOR JE DVOSMERNOM
KOMUNIKACIJOM,
TJ.POVRATNOM
INFORMACIJOM ILI
FEEDBACK-OM.

-auditivni
-vizuelni

-kinestetiCki
reprezentativni sistem
l Povratna informacija

Potrebno je da posiljalac
zna Ste zeli da saopsti i na
koji nacin zeli da to uradi,
da pritom na jasan i
direktan nacin posalje
poruku.

Informacija mora da bude
potpuna, da je primalac
shvati na pravi nacin i
prihvati poruku, da potom
prikaze reakciju i na taj
nacin postane poSiljalac
nove poruke - povratne
informacije.

Na uspeh komunikacije
uticu i filteri, tj.kanali,
kroz koje poruka prolazi
kada je posSaljemo, tj.kada
je primamo.



Kada komuniciramo, nismo
uvek fokusirani na druge vec¢ na
sebe. Ne pridajemo vaznost
osobi i njenom razumevanju
vecC sebi i onome Sto mislimo.

Da bismo preneli originalnu
poruku potrebno je da znamo
nacin kako da pojednostavimo
svoje misli na nivo sagovornika.

Sledeci korak je da postavimo
pitanja i proverimo da |li se
njegovo razumevanje poklapa
nasim mislima. Ukoliko da,
znamo da smo dobro preneli
poruku, ukoliko ne, menjate
nacin izlaganja, jer samo tako
mozete biti sigurni da cete
brze i efikasnije komunicirati.
Ukoliko zadrzite istu formu i
ponovite je, vrlo verovatno ce
osoba shvatiti na identican
nacin kao i prvi put.Jer ukoliko
je kodiranje isto, dekodiranje
¢ce biti isto.




U kontekstu komunikacije vazno
je da koristite PARAFRAZU kao
alat za boljim razumevanjem.

Parafraza je ponavljanje
konkretnih recCi koje neka osoba
izgovara uz dodatak: "Ukoliko
sam te dobro razumeo, ti si
rekao...(ponavljanje fraze)!" Ili
"Da bih te bolje razumeo potvrdi
mi samo da |i si mislio...
(ponavljanje fraze)"!

Zasto je vazno da je koristite?

Na takav nacin dajete do znanja
osobi da je sluSate i povezujete
se sa njom, jer kada ponovite
reCenicu, osobi se javlja osecaj
da je neko sluSa. Sa druge strane
ukoliko niste dobro razumeli
dozvoljavate da vam neko
detaljnije objasni Sta je mislio.

Vi zapravo kroz parafrazu Saljete
povratnu informaciju i to je
osobi od izuzetnog znacaja da
zna gde se U procesu nalazi.

Ukoliko je vama potrebna ta
povratna informacija i ne
dobijate je, legitimno je da
postavite pitanje, da li ste
dovoljno razumljivi i Sta je osoba
shvatila.

Ne postavljate nikada pitanje
tipa: "Razumes?" "Da |li ste me
razumeli?" jer to izaziva u
ljudima stanje da su ogranicene
inteligencije i da nemaju
mogugcnosti da shvate sSta
govorite. U tom slucaju cak i da
nisu razumeli nece vam priznati.



NIJE SVAKI FEEDBACK
PRAVI | ISKREN ZATO IH
NE TREBA PRIHVATATI
ZDRAVO ZA GOTOVO.
SASLUSAJTE,
RAZMISLITE | REAGUJTE
UKOLIKO JE POTREBNO.

EDBACKA

L= ,"

1. Dajte informaciju samo na
osnovu svog iskustva

2. Dajte informacije samo na
ponasanje, a ne na vasu
interpretaciju necijeg
ponasSanja. Ako je neko
postupio loSe opiSite to
ponasSanje, ne govorite kako je
nevaspitan ili nekulturan

3. Imajte na umu razlog zasto
dajete feedback. Da li je to
zato Sto zelite nekome nesto
da kazete ili Zzelite da ta osoba
unapredi sebe i svoje
ponasanje

4. Koja je svrha davanja
feedback-a? Kako ¢e to
delovati na mene i na osobu
kojoj dajem informaciju?

5. Osobodite se ega. Ne morate
biti u pravu, ali je OK imati
svoje misljenje.

6. Potencirajte da je to samo
vase misljenje, a ne ¢injenicno
stanje i univerzalno pravilo

7. Ostavite osobu u dobrom
stanju.



DAJETE LJUDIMA DO ZNANJA DA JE LJUDSKI

POGRESITI | DA JE HEROJSKI PRIZNATI SVOJU
GRESKU.

***Kod davanja feedbacka postavite pitanje pre nego
date bilo kakvu informaciju Sta osoba sama misli o sebi
u datoj situaciji. lznenadicete se kako osobe znaju da
budu konstruktivne i prepoznaju svoja ponasanja koja
treba da unaprede.

DeSava se da ljudi nemaju hrabrosti da istupe i kazu gde
su uradili nekorisne stvari. Pokazite im da je sasvim ok
da se pogresi ukoliko uvidimo i shvatimo nakon toga Sta
cemo sledeci put raditi u istoj ili slicnoj situaciji. U
kompanijama u kojima se greSke strogo kaznjavaju, ljudi
nemaju slobodu da priznaju i unaprede svoje postupke
u strahu od kazne.

Dozvolite im pre svega da sami sebi daju feedback i
zatim pristupite trazenju resSenja zajedno.

Isto ovo vazi i u porodi¢nom okruzenju, sa decom ili
partnerima. Umesto osudivanja, dajte podrsku.
Ljiudi rade najbolje sto znaju u datom trenutku sa
resursima koje imaju na raspolaganju.
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TEHNIKA DAVANJA FEEDBACK-A

1. Uspostavljanje raporta
Zasto ti je vazno da toj osobi das feedback?
Sta dobijas njenim napretkom, ué¢enjem,
razvojem?
Zasto je tebi bas ta osoba vazna?

2. Opis ponasSanja
Sta je ta¢no uradila osoba?
Kada tacno?
Kako tac¢no je to uradila?
Sta si ti primetio/la?
Sta si video/la, ¢uo/la taé¢no?

3. Subjektivni dozivljaj
"To na mene deluje...”
"To za mene znaci...”
"Ja to tumacim kao...”

4., Preporuka

: Preporucujem u buducnosti... (za rukovodioce)
Preporuka ili pitanje iz prvog lica: "JA bih na tvom

mestu...”

GCde bih JA iSao u drugom pravcu, sta bih JA
drugacije.... (za kolege)

5. Ostaviti u dobrom stanju - najslade za kraj
Posebno cenim kod tebe...... i zato mi je jako

Zelim da te podrzim jer znam i verujem da si ti.....
Sta sam naucdio...
Sta mi je bilo super...



7 SAVETA ZA PRIMANJE FEEDBACK-A:

FEEDBACK JE
KONSTRUKTIVNA
KOMUNIKACIJA ZA
POBOLJSANIJE
PERFORMANSI. UZIVAJTE U
TOME KAKO VAS DRUGI VIDE,
NEMATE TU PRIVILEGIJU
CESTO.

1. Unapred odlucite da je osoba
dobronamerna.

2. Saslusajte pazljivo.

3. Postavite pitanja samo
ukoliko vam neki deo izlaganja
Nnije jasan.

4. Nemojte se pravdati.

5. Zahvalite se.

6. Kasnije razmislite o svemu.

7. lzvucite ono Sto vam je
potrebno za dalji rast. 4



Kontakt:
darko@nlpenergyhouse.com
www.nlpenergyhouse.com
www.darkocvetkovic.com


http://www.nlpenergyhouse.com/

