- “Informacja zwrotna - jak przekazywac
“to, co trudne

Aneta Matyjaszek
coach
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Dlaczego obawiamy sie informacii

wywotuje stres, napiecie,
frustracje

utrata pozycji (hawet
domniemanej)

niepewnosc (“Co
mnie czeka?”

www. ksiegowanaswoim.pl

Zertn eJ? (za: Rafat Cupiat, Li)

odbieramy |g jako spoteczne
zagrozenie

ograniczenie poczucie odrzucenia
autonomi

poczucie
niesprawiedliwosci
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Cel informacji zwrotnej:

zwiekszenie motywacji i zaangazowania
udoskonalanie procesow, zadan

rozwigzywanie problemow

rozwigzanie konfliktu, tagodzenie nieporozumien

budowanie relacji w oparciu o zaufanie i uczciwe

|d*wiomseuemogdalsy Mmm



Informacja zwrotna
2 najwazniejsze aspekty

merytoryczny relacyjny
ZWIig3zany z
potrzebami
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Struktura potrzeb

wg Maslowa

AR

—
—>
—>

samorealizaciji
szacunku | uznania
przynaleznosci
bezpieczenstwa

fizjologiczne
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|d*wiomseuemogdalsy Mmm

“Nasze spoteczne mozgi nieustannie poszukujg
aprobaty i akceptacji otoczenia, ogromnie
przewrazliwione na kazda negatywng ocene”.

Rafat Cupiat, biuletyn na Li “Instynkty
grupowe”
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Najczestszy btad w udzielaniu informacji
ZWrotne|

udowadnianie, kto ma racje

|d*wiomseuemogdalsy Mmm
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Jak przekazywac to, co trudne?

Docen rozmowece - “Jestes swietny w tym, co
robisz”.

Zatoz, ze kazda ze stron ma dobre intencje (ja
jestem ok - ty jestes ok) i wyraz to (“Mowie o
tym, bo zalezy mi na naszej relacji”).

Badz fair, graj uczciwie.

Wez odpowiedzialnosc¢, np. za komunikacje,
organizacje.

|d*wiomseuemogdalsy Mmm
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Jak przekazywac to, co trudne?

Nie narzucaj swojego zdania; zapytaj o opinie,
pomysty na rozwigzanie sytuacji.

Pokaz, ze gracie do tej samej bramki.
Zaproponuj pomoc | wsparcie.

/rezygnuj z obwiniania.

|d*wiomseuemogdalsy Mmm



Najpierw relacja,
potem merytoryka!




Wyzwanie 1.

Pracownik zapomniat wysta¢ w
okreslonym terminie sprawozdanie do US.
Jak mu to zakomunikujesz?



Wyzwanie 2.

Klient nie dostarczyt dokumentow
rozliczeniowych w terminie.
Jak zwrocisz mu uwage?



Metoda FUKO

- fakty

- ustosunkowanie sie, odczucia
- konsekwentnie

- oczekiwania
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Nastepne spotkanie

26 czerwca 2025 .

“Lepsze relacje z klientami biura rachunkowego
dzieki coachingowemu podejsciu”

Zapraszam.

Aneta Matyjaszek

|d*wiomseuemogdalsy Mmm
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