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Data da Criação: 05/08/2021 

FEEDBACK - RETORNO DA INFORMAÇÃO: 

Em administração, retorno de informação, retorno ou feedback é o procedimento que consiste no 

provimento de informação a uma pessoa sobre o desempenho, conduta, ou ação executada por 

esta, objetivando reorientar ou estimular comportamentos futuros mais adequados. 

No processo de desenvolvimento da competência interpessoal o feedback é um importante 

recurso porque permite que se veja como se é visto pelos outros. É ainda, uma atividade 

executada com a finalidade de maximizar o desempenho de um indivíduo ou de um grupo. 

Processualmente, é oriundo de uma avaliação de monitoria. É uma importante ação administrativa 

que facilita a consolidação das ações e seus resultados; ou seja, garante retorno ao 

desencadeador das ações sobre os seus resultados. 

Feedback em poucas palavras é um aproveitamento do que foi realizado para que se possa 

melhorar aquilo que foi feito. O termo feedback também pode ser utilizado para serviços e 

produtos, como, por exemplo, uma empresa que decide lançar um software em fase de testes e 

usa o feedback dos usuários para melhorar o produto e corrigir erros. 

 

Pesquisado em: 05/08/2021 às 19:03 

https://pt.wikipedia.org/wiki/Retorno_de_informa%C3%A7%C3%A3o 

O FEEDBACK é ótimo quando existe o entendimento do 5W2H. 

5W2H = OBJETIVO = 1 / ETAPAS / FASES 

Who? (Quem?) 

What? (O quê?) 

Where? (Onde?) 

When? (Quando?) 

Why? (Por que?) 

How? (Como?) 

How Much? (Quanto?) 

 

Pesquisado em: 05/08/2021 às 19:08 

https://pt.wikipedia.org/wiki/5WH 

O FEEDBACK é excelente quando usamos o 5W2H mais OS CINCO TIPOS DAS 

NEGOCIAÇÕES. 

OS CINCO TIPOS DAS NEGOCIAÇÕES 

GANHA-GANHA OS DOIS LADOS GANHAM = PRESTADOR E 
TOMADOR 

GANHA-PERDE O PRESTADOR GANHA E O TOMADOR 
PERDE 

PERDE-GANHA O PRESTADOR PERDE E O TOMADOR 
GANHA 

PERDE-PERDE OS DOIS LADOS PERDEM = PRESTADOR E 
TOMADOR 

NADA ACONTECE NADA ACONTECE ENTRE PRESTADOR E 
TOMADOR 

https://www.onocomp.com.br/
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Em geral dentro de uma organização / equipe / time, acontece muito os diversos cenários dos 

cinco tipos das negociações. 

 

A pessoa se comunica com a outra pelos diversos veículos de comunicação, e-mail, whatsapp, 

ligação telefônica e celular, ligação voip = voz sobre ip, redes sociais, voz, olhar, crm, sistemas de 

gerenciamentos dos projetos e diversos outros meios e a comunicação não existe FEEDBACK. 

 

O que pode estar acontecendo? 

- Emissor X Receptor não estão se entendendo. 

- Há brigas de vaidades. 

- O Emissor pode estar sendo invasivo. 

- O Emissor pode estar sendo evasivo. 

- O Receptor pode estar sendo invasivo. 

- O Receptor pode estar sendo evasivo. 

- O Receptor pode não estar entendendo nada do que o Emissor está falando. 

- O Receptor nunca tem tempo. 

Significado de Invasivo 

adjetivo 

Relativo à invasão, à entrada violenta de algo em algum lugar. 

Caracterizado por haver violência ou agressão militar: procedimento invasivo. 

Que tende a infringir, desobedecer, ofender ou transgredir: modo de agir invasivo. 

Que demonstra hostilidade, agressividade; hostil, agressivo. 

Que se pode propagar com facilidade: ervas daninhas invasivas. 

[Medicina] Que, com ajuda de um instrumento, penetra ou invade o organismo. 

Etimologia (origem da palavra invasivo). Do latim invasivus + ivo. 

https://www.dicio.com.br/invasivo/ 

 

Significado de Evasivo 

adjetivo 

Que procura se esquivar de respostas diretas, que se esforça para iludir, utilizando-se de 

argumentos vagos ou pouco claros. 

Que não é categórico ou preciso: resposta evasiva. 

Que se vale de subterfúgio: procedimento evasivo. 

Dotado de evasiva; ardiloso. 

Etimologia (origem da palavra evasivo). Evasão + ivo. 

https://www.dicio.com.br/evasivo/ 

 

Em geral quando NÃO há a comunicação, NADA ACONTECE e a equipe perde. 
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A hierarquia de necessidades de Maslow é uma teoria da Psicologia proposta por Abraham 

Maslow em seu artigo "A teoria da motivação humana", publicado em 1943 na revista 

Psychological Review[1]. Maslow define cinco categorias de necessidades humanas: fisiológicas, 

segurança, afeto, estima e as de auto realização. Esta teoria é representada por uma pirâmide 

onde na base se encontram as necessidades mais básicas pois estas estão diretamente 

relacionadas com a sobrevivência. Segundo Maslow, um indivíduo só sente o desejo de satisfazer 

a necessidade de um próximo estágio se a do nível anterior estiver sanada, portanto, a motivação 

para realizar estes desejos vem de forma gradual. 

Pesquisado em: 05/08/2021 às 19:41 

https://pt.wikipedia.org/wiki/Hierarquia_de_necessidades_de_Maslow  
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Janela de Johari 

https://www.youtube.com/watch?v=rsUz3sIeF78 
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Janela de Johari é uma ferramenta conceitual, criada por Joseph Luft e Harrington Ingham em 

1955, que tem como objetivo auxiliar no entendimento da comunicação interpessoal e nos 

relacionamentos com um grupo. 

 

Este conceito pode aplicar-se ao estudo a interacção e das relações interpessoais em várias 

situações, nomeadamente, entre indivíduos, grupos ou organizações. 

 

A palavra Johari tem origem na composição dos prenomes dos seus criadores: Jo (seph) e Hari 

(Harrington). 

 

O conceito tem um modelo de representação que permite revelar o grau de lucidez nas relações 

interpessoais, relativamente a um dado ego, classificando os elementos que as dominam, num 

gráfico de duas entradas (janela): busca de feedback versus autoexposição, subdividido em 

quatro áreas: 

 

- área livre ou eu aberto ou arena; 

- área cega ou eu cego; 

- área secreta ou eu secreto; 

- área inconsciente ou eu desconhecido. 

 

Para compreender o modelo de representação, imagine uma janela com quatro "vidros" e que 

cada "vidro" corresponde a uma área anteriormente descrita, sendo a definição de cada uma 

delas: 

 

área livre ou eu aberto ou arena – zona que integra conhecimento do ego e também dos outros; 

área cega ou eu cego – zona de conhecimento apenas detido pelos outros, portanto 

desconhecido do ego; 

área secreta ou eu secreto – zona de conhecimento pertencente ao ego e que não partilha com os 

outros; 

área inconsciente ou eu desconhecido – zona que detêm os elementos de uma relação em que 

nem o ego, nem os outros têm consciência ou conhecimento. 

Para se entender melhor o funcionamento da janela, vejamos o seguinte exemplo: 

 

Numa relação recente, quando dois interlocutores (duas janelas) iniciam o seu primeiro contacto, 

a interacção apresenta áreas livres muito reduzidas, áreas cegas relativamente grandes, áreas 

secretas igualmente extensas e obviamente áreas inconscientes intactas. 
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Pesquisado em 05/08/2021 às 19:49 

https://pt.wikipedia.org/wiki/Janela_de_Johari  
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