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MORATE LI BITI VRHUNSKI COACH DA BISTE UPOTRIJEBILI COACHING
I VJESTINE NA SVOJIM ZAPOSNICIMA?

4 0d 5 - POVRATNA
INFORMACIJA

Jedan moj kolega je mudro rekao: ,,Slusam svaki feedback. Bolje
to nego da placam konzultanta.” Slazem se s njime. Mozemo se
okoristiti svim nezatrazenim savjetima, kritikama i opaskama

Postoji puno modela kako je uspjesno dati
i primiti ucinkovitu povratnu informaciju,
i vierujem da razliciti funkcioniraju u razlici-
tim kontekstima. Ali ono sto se skriva iza, one
neizreCene stvari, one stvari koje kad usvojite,
mozete upotrijebiti bilo koji model, e te stvari
mozete procitati nize.

Prema autorici Julie Starr, postoje 5 vjesti-
na vrhunskog coacha, svaka od kojih je bitna.
1. RAPPORT: STVARANJE ODNOSA

SLUSANJE

POSTAVLJANJE PITANJA
DAVANJE | PRIMANJE FEEDBACKA
INTUICIJA

vk W

Sto je ucinkovita povratna informacija?

Za nase potrebe, ucinkovita povratna in-
formacija jasno se Cuje, razumije i prihvaca.
Zelimo potaknuti rast u buducim coachevima
(peer feedback, supervizija), kao i stimulirati
iskustvo ucenja cocheeja.

Povratna informacija mocna je vjestina ko-
jom coach barata, pored ostalih vjestina u nje-
govoj metodi. Cesto se upotrebljava samo na
kraju coaching susreta, no bududi da u trenu
moze promijeniti coacheejevu perspektivu i
dati mu jasniji uvid u ono $to radi/ima/jest, ko-
risnija je ako se daje tijekom susreta, to¢nije u
datom trenutku (on spot).

Davanje i primanje povratne informacije
je uvasoj modi. Nemate moc¢ nad time hoce li
primatelj odabrati reagirati na vasu povratnu
informaciju, stoga odmah to otpustimoii sjeti-
mo se da radimo najbolje $to mozemo, s onim
$to imamo, u datom trenutku.

Povratna informacija daje
se iskljucivo iz dva razloga.
Kako bi se ispravilo nezeljeno
ponasanje/¢injenica ili kako
bi se potaknulo zeljeno
ponasanje/Cinjenica.

Najlaksi nacin za opisivanje ideje davanja
povratne informacije je metafora ogledala. Po-
sluzite kao ogledalo drugoj osobi, odrazavaju-
¢i bez osudivanja ¢injenicu koja se dogodila.

Na taj nacin podupirete tu osobu da stekne
objektivniju sliku sebe.

30 | www.poslovni-savjetnik.com | 12

nemaju vjestinu davanja iste).

NAPUCI DAVANJA UCINKOVITE
POVRATNE INFORACLJE

v'Pretpostavimo dobru namjeru - Namjera
je energija i energija se moze osjetiti i cijeniti.

v'Ponasanju, ne osobnosti - Ne komen-
tiramo kakva je tko osoba, niti se doticemo
njihovih vrijednostiili uvjerenja. Komentiramo
samo kako su se ponasali. Nemojte biti u
iskusenju raspravljati o aspektima li¢nosti,
inteligencije ili bilo ¢ega drugoga. Samo
ponasanje.

v'Kazite ono $to ste primijetili, izbjegavajte
tumacenja - Ono sto ste primijetili dolazi kroz
nasih pet osjetila. Tumacenja su nasa analiza
ili misljenje o onome sto vidite. Recite ono
Sto ste primijetili, a ne ono sto mislite o tome.
Promatranja su utjecajnija jer u sebi sadrze ne
osudujuce Cinjenice.

v Povratne informacije trebaju biti
pravovremene - Nije mudro re¢i nekome
o necemu Sto vas je uvrijedilo ili vam se
svidjelo Sest mjeseci kasnije. Bilo bi dobro da
povratna informacija bude pravovremena, $to
znaci da se svatko mozZe jo$ uvijek sjetiti Sto
se dogodilo. Ako Zelite neSto nekome reci,
pojednostavite emocionalni aspekt i samo
to kazite, i nastavite dalje. Jer na taj nacin
cijeli odnos ili rast te osobe moze krenuti u
drugacijem, da ne kazem boljem smijeru,
nego da ste cekali ,pravi trenutak”. Samo, to
ne znaci da necete uopce razmisljati kad je
budete davali.Jos uvijek trebate razmisljati o
tome $to Cete reci i kako.

v'Povratna informacija je kao poklon - | to
je najveci oblik potpore i paznje koji mozemo
ponuditi drugome. Jer ako ¢emo biti iskreni,
ne dajemo je onome do kome nam nije stalo.
Medutim, ona je kao poklon. Na nama je da
je ponudimo, a na drugome hoce li je | kako
primiti.

(kako obi¢no zovemo povratnu informaciju iz usta onih koji

Napuci primanja ucinkovite povratne
informacije

Vazno je i razmisljati o vjestinama koje
vam trebaju za primanje povratne informa-
cije, osobito kada je to nesto $to ne zelite Cuti
i zato $to nije svatko sposoban dati povratnu
informaciju. (Sjetite se samo roditelja i njiho-
vih,kritika")

v’ Budite otvoreni za povratnu
informaciju - Da biste ¢uli povratne
informacije, bilo bi dobro da ih saslusate.
Nemojte misliti o tome $to cete odgovoriti,
samo slusajte. | primijetite neverbalnu
komunikaciju (svoju i tudu), i slusajte ono
$to vas sugovornik ne govori, kao i ono $to
govori.

v’ Zahvalite se - Nemojte uciu
objasnjenja $to ste zapravo mislili time
ili se poceti izgovarati zasto ste to ucinili.
Znajte da kada vam netko daje povratnu
informaciju, on pokazuje svoju podrsku,
brigu i najbolju namjeru. Gledajte na to
kao na besplatnu konzultaciju. On vam
daje dar. Prihvatite to sa zahvalnos¢u.

v" Provijerite je - Najgore
$to mozete napraviti jest prihvatiti
povratnu informaciju kao istinu za vas i
implementirati je bez filtera. To je najbrzi
put do slomljenog srca i gubitka vlastitog
ja. Netko drugi vam je dao svoju istinu, ali
to ne znaci da se to vrijedi za vas. Provjerite
hoce li vas ova povratna informacija
potaknuti na rast ili je to nesto $to ne vidite
kao korisno.

v" Implementirajte je prvom
prilikom - Ako nije korisna, nemojte je
implementirati. Ako vas potice na rast,
implementirajte je. | sjetite se ostaviti ego
ispred vrata.

Tihana Dragicevi¢





