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INTRODUCAO

A JANELA DE JOHARI* é considerada um modelo popular de dindmica interpessoal, e se aplicaa
qualquer estudo ou discussdo sobre a comunicacdo interpessoal e outros temas correlatos, como
abertura, feedback, confianca, atitudes defensivas etc. O filmeilustra algumas das causas da eficaciae
da ineficacia nas comunicagdes, e descreve alguns dos problemas enfrentados pelos gerentes na
administracdo do processo de comunicagao.

* 0 modelo foi criado por Joseph Luft e Harry Ingham, que Ihe deram o nome (JO + HARI). E descrito em detalhe no livro Of Human Interaction, de Joseph Luft, publicado
pela Mayfield Publishing Company em 1969.

A JANELA DE JOHARI é um ponto fundamental do estudo da dindmica intrapessoal como, por
exemplo, o desenvolvimento da auto-imagem e o papel desempenhado pela percepcéo no processo de
comunicacao.

O filme é um desenho animado, que mostra umaforma extremamente eficaz de apresentar a Janelade
Johari, visto que ela trata de imagens (percepcdes) e ndo exatamente da visdo fisica que temos das
pessoas. Ele pode ser utilizado como ponto de partida para a discusséo da propria teoria da Janela de
Johari e/ou sua aplicacdo na compreensdo do relacionamento interpessoal .

O model o da Janela de Johari descreve os relacionamentos i nterpessoai s, baseando-se na suposi¢éo de
guequal quer interacdo entre duas pessoas se compde defatos ou el ementos conhecidos e desconhecidos
paracadaumadelas. Colocando-se essas possi bilidadesem formagréfica, temosdois conjuntosde duas
alternativascada: conhecido/desconhecido por um, econhecido/desconhecido pelooutro. A intercepgéo
de cada par forma quatro areas que influenciam o relacionamento: a &rea aberta, a area cega, a area
oculta e a é&rea desconhecida.

SINOPSE

A boa supervisdo depende de um relacionamento interpessoal eficiente. Quando as pessoas véem asi
mesmas da mesma forma como so vistas pelas outras, tudo as leva atrabalharem melhor com aguelas
gue as cercam. Entretanto, muitas vezes, anossaauto-imagem € diferente daimagem que os outrostém
dends, o quegeraconflitosquecausam ans edade, confusao, atitudesdefensivaseoutroscomportamentos
inadequados.

O desenho animado A JANELA DE JOHARI ilustraalguns dos problemas enfrentados pel os gerentes
em consequiénciadessesconflitos, esugerequeexaminemosnosso proprio comportamentointerpessoal ,
para compreendé-lo melhor a aprimoré-10, com este recurso simples e eficaz que € a Janela de Johari.



OBJETIVOSDO FILME

1. Ajudar o gerente/supervisor areconhecer aimportancia da compreensao de si e das outras pessoas.
2. Demonstrar como aJanelade Johari pode ser usadaparamel horar o rel acionamento entre as pessoas.

3. Conscientizar ogerente/supervisor daimportanciadesedar ereceber feedback paraumacomunicacéo
mais eficaz.

4. Mostrar como resolver o conflito entre a nossa auto-imagem e a percepcao que outras pessoas tém
de nos.

5. Sugerir como reduzir a ansiedade, a inseguranca e a defensividade, decorrentes de conflitos de
imagem.

6. Ajudar aidentificar problemas inerentes ao processo de comunicagéo e propor alguns modos de
resolvé-los.

MATERIAL DE APOIO
A JANELA DE JOHARI

Criada por Joseph Luft e Harry Ingham, a Janela de Johari € um modelo que descreve as relacoes
interpessoai s, com base no principio béasico de que qual quer interacéo envolve elementos conhecidos e
desconhecidos. A interacdo do que é conhecido ou desconhecido por nés com aquilo que € conhecido
ou desconhecido pela(s) outra(s) pessoa(s) formaquatro areas queinfluenciam o relacionamento. Estas
areas recebem os nomes de area aberta, &rea cega, area oculta e area desconhecida.

CONHECIDA DESCONHECIDA
POR NOS POR NOS
CONHECIDA area area
PELOS OUTROS aberta cega
DESCONHECIDA area area
PELOS OUTROS oculta desconhecida




A AREA ABERTA

A areaaberta consiste de informagdes mutuamente conhecidas e compartilhadas
por ambas as pessoas que se relacionam. Esta area abrange tudo o que os outros
véem e que nos também vemos em nds mesmos. Se, por exemplo, alguém nos vé
COmo uma pessoa que trabalha muito, e nés temos a mesma impressdo de nos
mesmos, esta visdo compartilhada faré parte da érea aberta.

A AREA CEGA

Diferentemente da area aberta, a &rea cega engloba as coisas que 0s outros sabem
de nds, mas que nés mesmos desconhecemos. Nesta area, as informagdes sobre
como somosVvém de outras pessoas. O conceito que alguém tem de nos, nestaarea,
emodel ado pel ojulgamento efeedback quenossointerl ocutor tem, deoutrasfontes.
Somoscriaturassociaise, neste caso, outras pessoas servem de espel ho pararefletir
a nossa identidade. Através de interacOes verbais e ndo-verbais, transmitimos
mensagens as outras pessoas, de modo a permitir que elas nos conhegam melhor.
Observando nossostrejeitos ou expressdesfaciais, 0s outros podem reconhecer tragos de personalidade
em nés, dos quais ndo temos consciéncia. Até mesmo as palavras que usamos para descrever alguma
coisa podem revelar nossos preconceitos e tendéncias. Existem sempre aguelas coisas que “ nem o seu
melhor amigo lhe diria” . Por exemplo, nossas frustragdes ou ansiedades em relacdo a algo que esteja
por acontecer podem ser facilmente notadas por outras pessoas, sem gque nés mesmos cheguemos a
perceber.

A AREA OCULTA

A terceira area da Janela de Johari € a &rea oculta. Ela se comp&e daquilo que
sabemos sobre nés mesmaos, mas que preferimos esconder dos outros. Estes véem
nesta &rea uma pessoa falsa ou propositalmente evasiva. A maioria das pessoas
passaanosdesenvol vendo umafachada quepossaser apresentadaaosdemais, eque
encubra coisas como inseguranca, timidez, falta de confianca etc. As vezes temos
aimpressao de que serevelarmos algo disso, seremosjulgados negativamente. Um
exemplo da érea oculta no trabal ho poderia ser um funcionario que escondao fato
de estar trabalhando num proj eto até encontrar um modo viavel de conclui-lo. Devido ao temor (real ou
imaginario) de ser considerado incompetente por ndo conseguir terminar o trabalho, a pessoa prefere
ocultar seus atos em suas interagdes com seu chefe, colegas, subordinados etc.

A AREA DESCONHECIDA

A UltimaareadaJanelade Johari € adreadesconhecida. Elacompreende as coisas
gue sdo desconhecidas tanto por nés como pelos demais. Esta area abrange 0s
aspectos|atentes, inexplorados. Se umadas pessoas (a propria, ou outra) descobrir
algodestaérea, ainformagdo passaraaintegrar aareacegaou adreaoculta. Quando
essainformacao for compartilhada pel as duas pessoas, passara a érea aberta.
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RESUMO

A Janelade Johari éuminstrumento valioso paraacompreensdo
do relacionamento pessoal e do processo de comunicacdo. Um
fato geralmenteaceito équeaspessoassecomunicamdemaneira
mais eficaz na area aberta. Nesta, elas ndo teréo de despender
energia psicol 6gica para manter impresses fal sas ou mascaras,
e nem terdo problemas para comunicar informacfes novas,
ameacadoras ou geradoras de stress. A area aberta € a area de
compreensdo eacordo mutuos. Deum modo geral, quanto maior
for esta érea, melhor sera o relacionamento.

Todo relacionamento tem as quatro areas (aberta, cega, oculta e desconhecida). A proporcao entre
essas areas sera diferente para cada rel acionamento que tivermos. Devido a natureza conservadora da
comunicacdo interpessoal, a Janelade Johari para cada individuo é relativamente constante. Todavia,
temos condi¢des de modificar essas areas, em nossos relacionamentos,

A NATUREZA DINAMICA DA JANELA DE JOHARI

A representacdo grafica da Janela de Johari nos parece um tanto estatica, até considerarmos como as
informagdes passam de uma area para outra. O filme A JANELA DE JOHARI permite mostrar o
dinamismo da Janela de Johari em varios tipos de relacionamento.

Osprocessosbési cosquealteram aformadaJanelade Johari sd0: auto-exposi ¢ao (aberturadesi mesmo)
e feedback.

O processo de auto-exposi¢ao, através do qual apessoarevelaas demaisinformagdes sobre si mesma,
€ 0 mecanismo que transfere as informagdes da &rea oculta para a érea aberta.

O processo de feedback, através do qual uma pessoa da a outra informagdes sobre esta Ultima, € o
mecanismo gue transfere as informacOes da area cega para a area aberta.

Assim, a janela se altera a cada interagdo que temos. E € através desse processo de dar e receber
informagBes que, com o tempo, se adquire umavisdo coerente de qual quer relacionamento, através das
guatro éreas da janela de Johari.

AlgumasinteracBes se caracterizam por uma grande area aberta. Neste caso, duas pessoas conseguem
um climade franqueza, no qual desenvolvem confianga e interesse em seus relacionamentos, de modo
gue a abertura seja a caracteristica dominante. Através do fornecimento de informagdes apropriadas e
daaceitacdo do feedback dado pelos demais, o individuo consegue desenvolver um rel acionamento no
qual amaioriadasinformagdes sobre ambos osinterlocutores se torne umafonte | egitima de discussdo
e entendimento.




Entretanto, muitasinteragdes, por algum motivo, deixam de conseguir umagrande
area aberta, sendo caracterizadas por uma grande area desconhecida:

Nas empresas, este tipo de relacionamento € comum em organizagOes altamente
burocratizadas, e quando a culturaorganizacional sugere que os chefes ndo devam
se envolver emacionalmente com os subordinados. Em qualquer relacionamento,
basta que uma pessoa acredite que deve se manter distante eimpessoal em relacéo
aoutra, para que a qualidade da interacéo seja diferente. Numa situacéo dessas, € evidente que nem a
auto-exposicao nem o feedback compensardo o esforgo. Ja que os envolvidos na interacéo preferem
permanecer incomunicativos e rigidos, com o passar do tempo €eles se tornaréo efetivamente pessoas
incomunicativas e rigidas. O grau de confianca sera baixo, e as comunicagOes seréo restritas e
predominantemente unidirecionais, limitando-se a assuntos inerentes ao trabal ho.

Entretanto, como a érea desconhecida é inexplorada, ela oferece potencial para o desenvolvimento de
relacionamentosconstrutivos. Como muitosrel acionamentos profissionai sseiniciam naareadesconhe-
cida, had oportunidades parainteragdes construtivas, através de inputs e feedback. Estaé umadas areas
onde podemos aplicar nossas habilidades interpessoais para aumentar as oportunidades de
desenvolvimento pessoal e profissional.

Alémdassituactesabertasefechadasao extremo, hainteragdesintermediarias, que
enfatizam certas formas de comunicagéo, porém omitem outras. Se usarmos a
Janelade Johari para caracterizar esses relacionamentos, veremos que ainteracéo
pode ser dominada pela érea oculta, da seguinte forma:

Neste tipo de relacionamento, o individuo consideralegitimo e apropriado obter o
feedback da outra pessoa, mas mantém ocultos muitos de seus sentimentos sobre si
mesmo. 1sso pode ser devido ao fato de ele ndo confiar suficientemente no interlocutor para com ele
compartilhar quai squer problemas pessoais, ou por se sentir inseguro, Com um conceito muito negativo
desi mesmo, aponto deachar queaoutrapessoando seriacapaz decompreender ouavaliar corretamente
a“ verdade .

Por outro lado, esteindividuo ndo terianenhum probl ema parase comunicar com o outro, enquanto esse
outro fosse o tema da conversa. Entretanto, a menos que este individuo tenha grandes atrativos para o
outro, ou algum tipo de poder ou autoridade sobre el e, este método desequilibrado de receber feedback
gratuito ird provocar uma ruptura nas comunicagdes, gerando desconfianca e ansiedade.

Finalmente, ha um tipo de relacionamento em que o individuo se dispde afornecer
informagdes sobre st mesmo, mas prefere ndo ouvir o feedback dos demais. Neste
tipo de relacionamento predomina a area cega. Ha bastante auto-abertura e um
minimo de recepcéo de feedback:

As pessoas que se utilizam deste tipo de comportamento geralmente acham que as

suas opinidesvalem maisque asdos outros. Essas pessoas sejulgam fontesvaliosas
para outros individuos, acham-se alguém que val e a pena conhecer, que merece ser ouvido.



Por outro lado, aparentam dispor de pouco tempo paraouvir o que os outros tém adizer, e podem até
mesmo duvidar dasinformagdesque osoutrostiverem. N&o estando dispostosaouvir osdemais, asaber
0 gue os outros véem neles, eles ficam sujeitos a formag&o de pontos cegos, que sao incapazes de
eliminar. Muitas vezes, as pessoas aprendem a se comportar em relacdo a esses individuos de modo a
perpetuar esses pontos cegos. Eles passam a omitir informagdes importantes, dando-lhe apenas um
feedback selecionado. Este tipo de relacionamento geralmente causa ansiedade, ressentimento e
defensividade em ambos os lados.

Compreendendo como a Janela de Johari reflete nossas rel agcdes interpessoai s, poderemos aprender a
trabal har em direg&o a comunicagcdes mais abertas e mai s eficazes, al cangando um sucesso maior, tanto
pessoal como profissionalmente.
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PERGUNTAS SUGERIDAS PARA DISCUSSAO

1. Quaisasvantagense osriscosde se expandir adreaabertade comunicacdo? Quaisasmaneirasmais
eficazes de fazé-10?

2. Quando € aconselhavel e mais eficaz sermos abertos? Sempre? Ocasionalmente? Com todas as
pessoas? Com quem?

3. Como podemos dar feedback a outra pessoa sem que ela se ponha na defensiva?
4. Quais sdo as atitudes que devemos assumir para que outros nos déem feedback?

5. Como podemos utilizar a auto-abertura de modo eficaz, sem fazer com que a outra pessoa se sinta
ameagada, manipulada ou pressionada?

6. O gue se pode obter, fazendo uma janel a para cada rel acionamento com outra pessoa?

7. O gque cada um pode fazer para melhorar suas relagdes interpessoais?

EXERCICIO

As duas péginas seguintes contém um exercicio de Anélise de Papel nas | nter agdes, parareproducdo
(autorizadamediante o aluguel ou acomprado video oufilme A JANELA DE JOHARI) edistribui¢&o aostreinandos.

Sugere-se aaplicacdo do exercicio antes daexibicdo do video, pois €l e trata apenas do problema, e ndo
de qualquer aspecto da Janela de Johari.

Apds aexibicdo do video, pode-se solicitar aos treinandos que desenhem a Janela de Johari como ela
se apresenta na situagdo descrita no exercicio. Pode-se entdo discutir diversas alternativas para
solucionar o problema.



EXERCICIO
ANALISE DE PAPEL NASINTERACOES

Analise abaixo, conforme as perguntas, um de seus rel acionamentos profissionais que Vocé considera
insatisfatorio.

1. Compare sua auto-imagem com aimagem que acha que essa pessoa tem de voceé.
a. Vgo amim mesmo como:

b. Enquanto pessoa me V& como:

c. Por que acho que temos percepcdes diferentes?

2. Compare 0s seusideais em relacdo aos ideais que pessoa tem.
a. Crelo que uma pessoaideal no meu papel deveria:

b. Enquanto ele/ela cré que uma pessoaideal em meu papel deveria:

c. Por que acho que chegamos a essa diferenca de crencas?

3. Tente harmonizar asimagens.

a. Paraharmonizar diferenca, jatentei:

b. Mas ainda posso tentar:

-10 -



