LA VENTANA DE JOHARI
Uno de los problemas de comunicación que viven los grupos, puede ser explicado por medio de un instrumento creado por dos investigadores norte americanos de nombres JOseph Lutz y HARry Ingram, para demostrar las áreas de nuestra personalidad y su relación con los problemas de comunicación.

Ellos consideran que el fenómeno de comunicación no es una cuestión sencilla, sino compleja, en el que juegan un papel preponderante las personalidades de quienes participan en ella.

Existe pues una relación directa entre el grado de apertura de la comunicación y su complejidad. Cuando la comunicación se establece en un nivel o en un área determinada y fácilmente conocida tanto por las partes, la comunicación es sencilla y no trae problemas. Esto hace que la gente tienda a buscar esta área simple de comunicación en primera instancia cuando se ve presionada a comunicarse en un nivel más abierto o profundo. Las barreras de comunicación crecen en la medida en que se quiera penetrar en otras áreas, no bien conocidas, del otro.

Esta Ventana de Johari demuestra claramente este tipo de barreras y las diferentes áreas en las que se realiza la comunicación.

1.
La Ventana gráficamente es así:
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2.
Básicamente son cuatro claros de una ventana, todos los claros tienen que ver tanto con el "YO" como con los "OTROS".

3.
A la vez, hay dos factores relativos al conocimiento de la persona que entran en juego, que son:

- lo conocido o desconocido por sí mismo
- lo conocido o desconocido por otros
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I.
EL YO PÚBLICO
Cuando tenemos conocimientos acerca de nosotros mismos, que también los demás conocen, esta área de comunicación se conoce como el "YO PÚBLICO" (o libre)
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                           POR SÍ MISMO               POR SÍ MISMO
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El Area "Pública" de Comunicación es el área en la que nos comunicamos todo lo que ya es conocido por el YO y conocido por los OTROS. En esta área la comunicación es libre, casi sin problemas y no tenemos mayor dificultad para  comunicarnos. Por eso, siempre tendemos a buscar tópicos de discusión que caigan en esta área. Siempre nos decimos ¿de qué hablamos? y todos buscamos un tema en el que podamos participar libremente.

El Area "Pública" es un área de seguridad. Nuestra auto-imagen no se siente amenazada por nadie y nos sentimos libres para expresar lo que queremos sin temor a que ni uno ni los otros pudieran dañar la imagen que tenemos de nosotros mismos.

El Area "Pública" de Comunicación está cercada por gruesas barreras de tipo cultural y social. Tenemos miedo a que se rompan esas barreras porque normalmente no permitimos que nadie penetre en el campo de nuestros secretos.  A ninguna hombre le gusta que los demás se den cuenta que llora, porque aunque el llorar es un acto humano y normal, desde pequeños nos enseñaron que "los hombres no deben llorar" y a repudiar a los hombres que lloran.  Así de esa manera, las barreras del área libre nos permiten mantener un sentido, falso o no, de defensa o de seguridad.

II.
EL YO CIEGO
Pero también, en nuestra relación con los demás, a menudo hay cosas de las cuales no somos conscientes, pero que otras personas observan o notan. Esta área se conoce como el "YO CIEGO".
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Es aquella en la que se encuentra todo aquello que los otros conocen de uno, y que uno desconoce de sí mismo. Aunque aparentemente pedir que los otros nos digan lo que conocen de nosotros es una actitud positiva, sentiríamos   temor a saberlo, porque a veces no quisiéramos que nuestra auto-imagen sea dañada. Nos sentiríamos amenazados, reaccionando con mecanismos de defensa o nos alteraríamos ante las expresiones de los otros.

Mediante el eficiente uso de las técnicas de retroalimentación, uno podría aprender de los otros más acerca de sí mismo y disminuir el tamaño del "YO CIECO"; esta área se convertirá entonces en una extensión del "YO PÚBLICO".

III
EL YO PRIVADO
Esta área se refiere a cosas acerca de nosotros que no necesariamente queremos revelar a los demás. Se conoce también como el "YO PRIVADO".
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Es el área de la cual uno conoce de sí mismo, pero que los OTROS desconocen.   También en este caso sentiríamos temor de revelarla porque no quisiéramos destruir la buena imagen que cada uno tiene de sí mismos.

En una efectiva relación grupal, el "YO PRIVADO" disminuiría conforme se logra la integración del grupo y que éste a su vez empieza a funcionar en forma productiva.

Es importante poder evaluar cuando es necesario ofrecer información acerca del "YO PRIVADO" de uno, para que el grupo no se estanque en sus tareas. A la vez, que no se debe caer en el error de ofrecer información no apropiada para el grupo,  ó en un momento inadecuado, que podrían tener consecuencias igualmente negativas. Por ejemplo, ofrecer información de nuestra vida privada a un grupo de trabajo.

Por otro lado, se debe ser muy cauto para solicitar información acerca del YO PRIVADO de otros miembros de nuestro grupo de trabajo, ya que puede deteriorar nuestra relación al ser percibido ésto como una impertinencia, perjudicando el proceso de gestión del grupo.

IV
EL YO DESCONOCIDO
Esta es el área más difícil de penetrar, donde ni uno mismo es consciente de sus comportamientos, ni los otros obviamente, tampoco.
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Es el área de nuestro inconsciente o subconsciente. Aquí no podemos comunicarnos porque es el área desconocida por el YO y también desconocida por los OTROS.

Principios del Cambio de las áreas en la Ventana de Johari
1.
Un cambio en cualquier área en particular afectará a todas las otras áreas.

2.
Requiere  energía el esconder, negar o ignorar el comportamiento involucrado en la interacción.
3.
El amenazar tiende a reducir el conocimiento; la confianza mutua tiende a aumentarlo.

4.
El conocimiento forzado (revelación) no es deseable y usualmente no es efectivo.

5.
El aprendizaje interpersonal significa que un cambio se ha llevado a cabo de manera que el Area Pública es más grande, y una o más de las otras áreas se ha reducido.

6.
El trabajar con otras personas se facilita cuando existe un área suficientemente  grande de actividad libre. Significa que la mayoría de los recursos y habilidades  de  los miembros pueden aplicarse a la tarea que se a llevar a cabo.

7.
Entre más pequeña sea el área Pública, más pobre será la comunicación.

8.
Hay curiosidad universal acerca de las áreas desconocidas; pero ésta es inhibida por las costumbres, el adiestramiento social y por distintos temores.


9.
Tener conocimiento o noción de algo significa apreciar los aspectos no públicos del comportamiento y respetar el deseo de los demás de mantenerlos así.


10.
El aprender a cerca de los procesos de grupo, conforme se van experimentando, ayuda a aumentar el conocimiento (una Area Pública más grande), tanto para el grupo en general como para cada uno de los miembros.

11.
El sistema de valores de un grupo y su membresía puede notarse en las formas en que se confrontan las áreas desconocidas en la vida.

Reglas del FEEDBACK acertado

El FEEDBACK es una manera efectiva de modificar la Ventana de Johari

con el fin de mejorar nuestras interacciones 

1. Examine la buena disposición del que lo recibe

Aportar feedback a otro significa un acto de franqueza para con él. ¡Examine, pues,  la dosis y el momento de ese acto de fran​queza! Déle tiempo para que se habitúe a  ese feedback. Una franqueza extemporánea, en principio, puede producir un shock y bloquear además, su buena disposición para escucharle.
2. Examine si ese feedback es el adecuado

Examine si el feedback que usted aporta es realmente provechoso para el otro y   armoniza con el curso de la conversación. ¡Reflexione, pues, si no trata más bien de desahogar su espíritu agresivo!. ¿Es útil ese feedback? ¿Ayudará al que lo recibe a cambiar su actitud?. Y la información que usted aporta ¿es realmente importante para él y para el tema tratado?.

3. Examine si el momento escogido es propicio

¡Sea espontáneo en sus informaciones! ¡No deje que se pudran sus malos humores! La mejor manera de ayudar a su interlocutor será no aludir a cosas viejas, sino a su actitud de "aquí y ahora".

4. Dosifique bien el feedback

Refiérase al actual comportamiento de su interlocutor. Ciertamente es agradable abrir la válvula al humor. Pero los análisis generales del carácter aprovecharán poco a su interlocutor. Piense que la capacidad de asi​milación del hombre para nuevas informaciones es muy limitada.

5.  Examine si el feedback que usted aporta es realmente deseado

Tenga en cuenta que las personas tienen una capacidad limitada de recepción. Cada cual sólo percibe una parte limitada de la realidad circundante. Y eso. sólo si está en la debida disposición. Examine si su interlocutor está realmente interesado en sus informaciones. El mejor momento es aquel en que el mismo ha solicitado esa información. Por ejemplo, si pregunta: ¿Estoy equivocado? ó "No estoy seguro de que...": claramente está indicando su falta de seguridad y su deseo do estar informado.

6. En su feedback, sea concreto

No diga generalidades como "Es usted arrogante, dominante"; "Es usted evasivo...". Eso parece parece decir: su personalidad toda es arrogante, dominante, evasiva. Diga en concreto lo que ha observado "aquí y ahora". Por ejemplo: "me ha interrumpido en este momento". "En este momento, me ha sonreído usted con ironía". "Quizás ha entendido mal mi pregunta".

7.  En su feedback, sea descriptivo

"Usted tiene complejos". "Usted sólo quiere disculparse". Con tales expresiones está usted interpretando la conducta ajena. La finalidad de sus informaciones no es aportar hipótesis psi​cológicas sobre las personas. ¡No es usted psiquiatra! Las interpretaciones exacerban el amor propio, provocan antagonismo emocional y reacciones de defensa. En sus informaciones refiérase únicamente a la acti​tud tal como es observable en ​el momento.

8. Explique los motivos que le impulsan a dar su feedback

Tenga en cuenta que bajo sus informaciones, están también latentes sus propias ambiciones y anhelos. Por eso, manifieste con franqueza cuales son los sentimientos que provocan en usted las actitudes de su interlocutor y por que aporta en ese momento su feed​back.

No pervierta el empleo de estas reglas convirtiéndose en una especie de juez universal de los demás o doctor sábelo todo. Ayude a los demás y a sí mismo, sacando a plena luz sus sentimientos y móviles ocultos que pueden estar latentes bajo sus informaciones: ¿Que sentimientos me agitan? ¿Por qué digo esto ahora? ¿Qué pretendo con ello?

9. Examine si su feedback es correctamente captado

Toda transmisión sufre perturbaciones e interferencias, de modo que su interlocutor puede captar mal el mensaje. Analice, pues, la reac​ción del interlocutor frente a su feedback. Haga que repita fielmente sus palabras y rectifíquele si ve que ha sido mal interpretado
10. Examine su propia capacidad de enjuiciar

Pregúntese primero si su estado emocional del momento no empaña su capacidad de percepción. Acaso se encuentra usted "ciego por la irritación". ¿Han aprecia​do los demás las cosas como usted?. Este examen de conciencia le librará de mirar a los demás a través de cristales de color.

Reglas para la RECEPCIÓN de FEEDBACK

1. Solicite de los demás feedback con la mayor frecuencia posible

Para la mayoría de las personas es cosa desacostumbrada tanto el dar como el recibir feedback. Nos dormimos tranquilos sobre nuestras convicciones y prejuicios sin preocuparnos de expresarlos y sacarlos a la luz del día. Con su modo de proceder puede usted ayudar y educar a los demás, a que se comporten mejor unos con otros, mostrando en el ejemplo una mejor manera de proceder. Piense además, que   los demás le miran de manera distinta a como usted mismo se ve. Su actitud básica debería ser: Mi capacidad de percepción es ilimitada y los demás pueden ayudarme a mirarme a mí mismo y a los demás con más obje​tividad.

2. Diga concretamente qué informaciones le interesan

No diga generalidades como: "¿Qué impresión le causa?, sino "¿Se ha sentido usted atro​pellado por lo que acabo de decir en la reunión?".

3.
Evite la tentación de refutar ó defenderse

También los ataques de los otros son una especie de feedback. Por ejemplo, pueden ser un indicio valioso de que se sienten molestos por determinadas acti​tudes de usted. No pase, pues, al contraataque, sino infórmese mejor. Recuérdeles las reglas del feedback para que exprese más acertadamente lo que desea.

4. Examine la importancia de las informaciones

Pregúntese lo que el otro ha querido realmente decir, lo que quiere decirle con su "es usted un descortés". Ruéguele que concrete y describa el comportamiento de usted que le ha mere​cido ese calificativo. Y repita ese mismo feedback reprodu​ciéndolo con palabras propias.

5. Comunique cuáles son sus reacciones personales ante ese feedback

Los demás, inicialmente sentirán empacho de decirle con franqueza lo que piensan sobre usted.  Generalmente, un diálogo franco suele ser benéfico y liber​ador para ambos interlocutores, pero para que así suceda hay que haber pasado previamente  por esa experiencia. Usted contribuirá a esa liberación, si comunica qué efecto le han causado esas manifestaciones, tanto si le han agradado como si le han irritado. En  todo caso, así vendrán a saber qué efecto le han hecho.
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