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Comportamentul vizual în relaţiile interpersonale 
 
 

Abstract. In this paper, we attempted to present some models 

and conclusions of the empirical researches on the visual non-
verbal behavior. Gazing represents an important source of 

information which affects implicitly and explicitly the 

interlocutor, having the role of balancing the subjective 
interpersonal distance, the conversation rhythm, and the other 

individual’s reactions. We discussed various components and 

associated parameters of ocular movements, by relating them to 

the interpersonal relations, both with their author and with their 
observer. In the first part of the paper, we reviewed the studies on 

attractiveness and their influences on gazing, and also researches 

which point out the identification – based on the indices provided 
by the eyes and gaze movements – of the degree to which the 

interlocutor speaks the truth. We discussed as well the role of 

intimacy, of gender differences, of power and dominance on the 
visual behavior adjustment. Finally, we revised researches 

illustrating the way in which the visual behavior influences the 

persuasion degree in delivered messages.    
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Articolul de faţă îşi doreşte să facă o trecere în revistă a studiilor 

legate de ochi şi privire ca şi comportament nonverbal cu rol de 

comunicare în cadrul relaţiilor interpersonale. Deşi nu toate 

comportamentele sau reacţiile nonverbale sunt şi acte de comunicare, 

unele au rolul unor indici care ne dau informaţii despre starea, poziţia, 

atitudinea covorbitorului în acest proces complex. În relaţiile 

interpersonale, privirea şi contactul vizual nu au ca scop doar 

monitorizarea răspunsurilor partenerului, ci, simultan, alte funcţii: 

reglează fluxul conversaţiei, partenerii fiind pe rând în poziţia de vorbitor 

şi ascultător, sunt expresia trăirilor interioare în special a atitudinilor 
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interpersonale şi au un rol important în reglarea intimităţii. Factorii care 

controlează comportamentul vizual au fost mult timp în interesul 

psihologilor care cercetează comportamentul nonverbal. Cele mai multe 

cercetări în legătură cu felul în care acesta funcţionează s-au concentrat 

asupra funcţiilor reglative în interacţiunile sociale, semnificaţia direcţiei 

privirii în detectarea indicilor unui comportament dominant sau submisiv, 

sau rolul în a indica afiliere sau atractivitate. Alte cercetări au scos în 

evidenţă excitaţia fiziologică ca efect al contactului vizual între doi 

indivizi. Pentru Argyle şi Dean (1965) contactul vizual serveşte ca un 

semnal, un canal de comunicare este deschis şi acesta pune persoana în 

situaţia de a interacţiona. Cercetările au indicat că indivizii se aşteaptă să 

se simtă foarte inconfortabil atunci când are loc contactul vizual şi nici 

unul din participanţi nu vorbeşte situaţie în care nivelul de excitaţie 

fiziologică creşte.  

 

1. Atractivitatea şi minciuna, reacţii automate şi controlate ale 

ochilor și privirii 

 

 Oamenii se privesc în ochi mai mult decât în orice altă parte a faţei 

sau corpului (Janik, Wellens şi Goldberg 1978), în consecinţă, multe din 

atributele ochilor, văzuţi ca ferestre către suflet ne prezintă cele mai 

intime informaţii despre ceea ce simţim sau despre motivele noastre. 

Despre ochi ca fiind oglinda sufletului se vorbeşte în evanghelia după 

Matei. Mulţi scriitori au folosit de asemenea acest proverb inclusiv 

William Shakespeare. Acesta afirmă că o privire profundă în ochii cuiva 

iţi poate spune dacă acesta este sincer sau nu. Chiar şi cei antrenaţi în 

identificarea minciunii ca parte a profesiei cum ar fi poliţiştii consideră că 

ochii sunt cea mai bună sursă de informaţie în legătură cu sinceritatea 

cuiva (Guerrero şi Floyd 2006).  

 Comportamentul vizual este unul complex având atât reacții 

automate, involuntare cât și controlate. Ce anume este relevant pentru noi 

în ochii celuilalt: reacțiile automate ale pupilei cum ar fi dilatarea și 

contractarea acesteia, clipitul, contactul vizual sau evitarea lui, orientarea 

și persistența privirii? 

Dilatarea pupilei are o funcţie reglativă, controlând cantitatea de 

lumină care pătrunde în ochi. Aceasta se poate dilata până la 8, 9 mm sau 

contracta până la 1,5 mm şi poate reacţiona la stimuli într-o cincime de 

secundă. Reacţia de dilatare – contractare a pupilei nu are loc doar în 

situaţia de mai sus, ci şi la percepţia durerii, atracţiei sexuale, excitaţie 

psihologică generală sau procesarea profundă a informaţiilor. Deşi nu sunt 
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comportamente codate sau controlate voluntar, reacţiile pupilei în 

interacţiunile interpersonale pot avea valoare informaţională şi adaptativă. 

O serie de studii au pus în evidenţă relaţia între atractivitatea 

personală şi reactivitatea pupilei, acesta dilatându-se atunci când 

percepem ceva atrăgător. În acelaşi timp cei cu pupilele dilatate sunt 

percepuţi mai atragători fizic. În relaţiile diadice cu parteneri de sex opus, 

o serie de cercetări au evidenţiat cele 2 efecte. Într-un experiment din 

1967, cercetătorii au cerut subiecţilor să aleagă parteneri pentru o 

activitate ce urma să aibă loc. Aceştia au modificat la jumătate din 

„parteneri” deschiderea pupilei folosind clorhidrat de fenilefrină. 

Rezultatele au evidențiat că în formarea echipelor erau mai des aleşi 

subiecţii cu pupilele dilatate. Întrebaţi de ce au făcut aceasta alegere 

aceştia dădeau răspunsuri ce ţineau de perceperea lor ca fiind mai 

atrăgători, mai plăcuţi, mai prietenoşi, nici unul din participanţi fiind 

conştient de dilatarea pupilelor   

În ce fel putem vedea dacă cineva ne minte din ochii acestuia? 

Unele studii sugerează că cei ce mint au tendinţa fie de a evita privirea, 

fie au un contact vizual mai scăzut decât al celor ce sunt sinceri, transmit 

mesaje contradictorii pe canale diferite. Alţi cercetători consideră că 

răspunsul se află nu în comportamentele controlabile voluntar, cum ar fi 

privitul sau contactul vizual, ci în reacţiile pe care nu le putem controla 

cum ar fi dilatarea pupilei. Plecând de la definiţia că minciuna se referă la 

transmiterea intenţionată de informaţii unui receptor cu scopul de a-i crea 

credinţe false ne punem întrebarea: ce se întâmplă cu individul din punct 

de vedere mintal, emoţional, fiziologic şi comportamental atunci când 

minte? Zuckerman, DePaulo şi Rosenthal (cf. Guerrero şi Floyd 2006, 

167) au propus teoria celor patru factori: 1. excitaţia fiziologică – 

transpiraţie, dilatarea pupilei, tensiunea arterială, pulsul, respirația și 

conductivitatea pielii; 2. trăirea unor emoţii cum ar fi teama de a fi prins 

şi vinovăţia; 3. creşterea efortului cognitiv, de a găsi explicaţii plauzibile; 

4. controlul şi suprimarea indicilor care l-ar putea trada. Urmărind acest 

model, ne dăm seama că unii indici sunt mai uşor de controlat decât alţii 

cum ar fi contactul vizual faţă de reacţiile automate ale pupilei şi în 

consecinţă, în încercarea de a controla indicii ce ar putea trăda minciuna 

conform modelului prezentat anterior, indivizii încearcă să controleze 

comportamentele asociate stereotipic cu minciuna: păstrează un contact 

vizual intens, îşi reduc starea de nervozitate.  

Uşurinţa cu care poate fi controlat contactul vizual îl face un indice 

comportamental mai puţin valid. Spre deosebire de acesta, alţi doi indici 

par a fi surse mai bune de informaţie în privinţa adevărului sau 
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neadevărului. Clipitul şi dilatarea pupilei sunt două reacţii cu funcţie 

reglatorie care apar automat. Clipitul previne deteriorarea corneei prin 

umezirea acesteia. Într-o stare normală relaxată, indivizii clipesc de 

aproximativ 15 – 20 de ori pe minut (cf. Guerrero şi Floyd 2006, 176). 

Când suntem angajaţi în activităţi ce presupun atenţie cum ar fi cititul, 

acesta scade până la de trei ori pe minut. Pe de altă parte, rata creşte 

atunci când când avem de a face cu o stare de excitaţie negativă în 

perioadele de nervozitate sau stres. Cum comportamentul de a minţi se 

asociază cu stări emoţionale negative, este logic să ne închipuim că 

oamenii clipesc mai des atunci când mint decât atunci când spun adevărul 

iar cercetările au demonstrat exact acest tipar. 

Deşi studiile au arătat că nu este o legătură între păstrarea sau 

evitarea contactului vizual şi comportamentul celui care minte, o serie de 

cercetări au evidenţiat evaluarea unui contact vizual direct de către public 

ca fiind sincer, onest şi încrezător. Persoanele publice care îşi privesc 

interlocutorii în ochi sunt mai eficiente şi mai persuasive (Kopacz 2006). 

Evitarea contactului vizual, pe de altă parte, se asociază cu resimțirea 

emoţiilor negative. Politicienii care nu privesc la public sunt consideraţi 

anxioşi, stingheri, jenaţi sau ruşinaţi. 

 

2. Intimitate și comportament vizual  

 

Contactul vizual reprezintă un tip de comportament cu un rol 

comunicativ important. Burgoon şi colaboratorii (1986) au făcut multe 

cercetări asupra interpretării mesajelor relaţionale a numeroşi indici 

nonverbali, inclusiv asupra contactului vizual. Ei au descoperit că acesta 

şi zâmbetele frecvente sunt interpretate ca tranmiţând mesaje despre 

intimitate şi afecţiune. Astfel, oamenii cu un contact vizual foarte bun, 

aproape constant, sunt evaluaţi ca fiind mai afectuoşi decât cei cu un 

contact vizual moderat. Mai mult, cei cu un contact vizual moderat sunt 

percepuţi ca transmiţând mai multă afecţiune decât cei cu un contact 

vizual scăzut. 

Cercetarea vizuală asupra privirii şi contactului vizual a început în 

anii 60 şi timp de mai bine de o decadă, literatura a fost dominată de 

modelul lui Argyle şi Dean (1965). Contactul vizual în întâlnirile diadice 

este un semnal al intimităţii interacţiunii, controlată de forţe competitive 

de apropiere sau evitare, care motivează interacţiunea. Odată ce echilibrul 

a fost creat, privirea funcţionează ca un factor reglator al intimităţii. 

Conform celor doi, modificarea echilibrului printr-o prea mare apropiere 

este compensată prin scăderea contactului vizual.  
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Această ipoteză, a compensării a fost testată experimental de Exlin 

şi colaboratorii (1965). În studiul acesteia, subiecţi de gen feminin şi 

masculin erau intervievaţi atât de intervievatori de acelaşi sex, cât şi de 

sex opus care îi priveau constant în ochi trebuind să răspundă la 10 

întrebări cu un grad mic sau mare de intimitate. Rezultatele obţinute au 

spijinit ipoteza compensaţiei, astfel subiecţii ce răspundeau întrebărilor cu 

un grad mai mare de intimitate au privit mai puţin spre intervievator decât 

cei răspundeau întrebărilor cu un grad mai mic de intimitate. De 

asemenea, subiecţii au privit mai puţin în prima parte a interviului decât 

în a doua parte. Anderson (1976) a studiat relaţia intimitate – contact 

vizual în relaţiile diadice cu parteneri de acelaşi sex. Acesta a arătat că, 

până la un anumit nivel al intimităţii, contactul vizual creştea ca pondere, 

urmând ca apoi să descrească. 

În modelul lui Givens (cf. Guerrero şi Floyd 2006, 80) al 

comportamentului de curtare, contactul vizual are un rol foarte important 

mai alex în primele două faze ale acestuia: cea atenţională şi cea de 

confirmare.  

Faza atenţională are ca scop câştigarea atenţiei celuilalt. De multe 

ori, simplul contact vizual apare ca un canal de comunicare care obligă 

participanţii să acţioneze. În această fază cei doi actori au un 

comportament ambivalent, ezitant. Indicii nonverbali asociaţi fiind 

comportamente vizuale ca plecarea privirii, priviri piezișe, ezitante. 

Teoriile evoluţioniste sugerează că ambivalenţa este mai importantă 

pentru femei decât pentru bărbaţi, acestea fiind mai selective în alegerea 

partenerului. Pentru bărbaţi, comportamente invitaţionale ca linsul 

buzelor, înclinarea spre partener sunt mai importante decât pentru femei 

în timp ce comportamentele neinvitaţionale cum ar fi căscatul, privitul în 

tavan sau în altă parte (indici ce transmit dezinteresul) sunt mai puţin 

importante (Moore 2002). 

Faza de confirmare este faza în care participanţii au schimbat 

mesaje ce semnalizează interesul, sunt conştienţi de interesul celuilalt şi 

transmit mesaje de disponibilitate. În acestă fază, contactul vizual este 

prelungit, sprâncenele sunt ridicate, corpul este orientat direct spre celălalt 

și cei doi îşi zâmbesc. 

 

3. Contact vizual şi diferenţe de gen 

 

Rezultate ale cercetărilor ce compară compartamentul vizual al 

bărbaţilor şi femeilor au scos în evidenţă faptul că femeile, în comparaţie 

cu bărbaţii, au tendinţa de a evita iniţial privirea (Lamb 1981), se 
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străduiesc să menţină mai mult contactul vizual odată stabilit (Exline 

1975) şi îşi privesc partenerul mai mult timp decât o fac bărbaţii. Lamb 

sugerează că primele secunde ale contactului vizual par a fi o luptă pentru 

dominanţă în cazul bărbaţilor, dar nu şi al femeilor. Hall (1984), trecând 

în revistă peste o sută de studii ce evaluau comportamentul vizual la 

diferite vârste, a arătat că în peste 70% din cazuri femeile privesc mai 

mult la parteneri decât o fac bărbaţii. Există o diferenţă între femei şi 

bărbaţi şi sub raportul dominanţei, bărbaţii având o dominanţă vizuală 

mai mare decât femeile.  

În cazul distanţei interpersonale, Aiello (1979) a descoperit că 

bărbaţii compensează distanţa angajându-se într-un contact vizual mai 

intens, în timp ce în cazul femeilor acesta scade odată cu creşterea 

distanţei. Dorind să scadă distanţa interpersonală, bărbaţii se apropie fără 

a-şi modifica contactul vizual, în timp ce femeile păstrează distanţa dar 

intensifică privirea către celălalt.  

 

4. Puterea, dominanţa interpersonală şi comportamentul vizual 

 

Puterea unui individ în relaţiile interpersonale este dată de 

capacitatea de a influenţa pe ceilalţi şi în acelaşi timp, de a rezista 

încercărilor celorlalţi de a ne influenţa. Dominanţa este o modalitate, o 

cale de a exercita puterea, dominanţa interpersonală fiind o stare 

relaţională, comportamentală şi interacţională care reflectă reuşita în 

exercitarea influenţei sau controlului asupra celuilalt prin acţiuni de 

comunicare. Comportamentul nonverbal al unui individ reflectă poziţia 

asumată într-un astfel de schimb. Comportamentul vizual în relaţiile de 

influenţă are atât o dimensiune spaţială ce ţine de funcţia de monitorizare 

a privirii (receptoare), cât şi una de control prin contactul direct cu 

ceilalţi. Oamenii din poziţia de putere au tendinţa de a ocupa în general 

poziţiile centrale, de exemplu în capul mesei, loc în care accesul vizual la 

grup este maximizat (Sommer 1971). De asemenea, poziţionaţi astfel, au 

parte de atenţia vizuală de la ceilalţi atunci când vorbesc. Prin 

poziţionarea centrală pot observa şi cine ascultă şi cine nu. Exline (1975) 

studiază comportamentul dominant prin raportul între contactul vizual sau 

privirea orientată asupra celorlaţi atunci când vorbim faţă de atunci când 

ascultăm, raport denumit raportul dominanţei vizuale. Conform acesteia şi 

colegilor ei, indivizii puternici privesc mai mult pe ceilalţi atunci când 

vorbesc decât atunci când ascultă. În consecinţă, cei cu un comportament 

submisiv privesc mai mult atunci când ascultă ca semn al atenţiei şi 

respectului. Dominanţa vizuală joacă un rol important şi în cazul relaţiilor 
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interpersonale. Schell şi Weisfeld (cf. Guerrero şi Floyd 2006, 143) au 

descoperit că în cupluri în urma unei decizii luate în comun, satisfacția 

este mai mare atunci când bărbatul a dat dovadă de mai multă dominanţă 

vizuală. Într-un alt studiu, Dunbar și Burgoon (cf. Guerrero şi Floyd 2006, 

143)  au arătat că dominanţa vizuală se corelează cu dominanţa percepută 

de către ceilalţi atât în cazul femeilor, cât şi cel al bărbaţilor. 

Nu doar poziţia centrală este un indice al dominanţei. 

Comportamentele ce măresc diferenţele de înălţime între participanţi de 

asemenea transmit putere. Faptul de a sta la o înălţime mai mare şi a privi 

de sus în jos este privit ca o poziţie de putere (cf. Guerrero şi Floyd 2006, 

143). B. Schwartz, A. Tesser, & E. Powell (1982) au descoperit că două 

treimi din totalul comportamentelor nonverbale asociate dominanţei este 

dată de poziţia mai înaltă. În studiul lor aceştia au folosit fotografii 

evaluate după criteriul dominanţei astfel persoanele care stau în picioare 

fiind percepute ca fiind dominante în raport cu cele care stau jos, 

persoanele mai înalte mai dominante decât cele scunde.  

În cazul a numeroase specii de animale, o privire ameninţătoare 

reprezintă principalul indice comportamental al dominanţei. Indivizii 

puternici e mai probabil să se angajeze în confruntări vizuale sau să fie 

primii care întrerup contactul vizual (Exline 1975). Un contact vizual 

insistent este în general perceput ca fiind dominant şi ameninţător mai 

ales când este folosit de indivizii puternici. În relaţiile apropiate, privirea 

insistentă sau datul ochilor peste cap sunt indicatori ai dispreţului şi 

dezgustului  

 

5. Persuasiune şi comportament vizual 

 

Diferenţele individuale în comportamentul vizual au fost asociate 

convingător atât cu comportamente de evitare a conflictului, cât şi cu cel 

persuasiv. Conform perspectivei conflict – evitare, indivizii evită să 

privească, întorcându-şi privirea de la stimuli ce induc anxietate, în 

încercarea de a evita confruntarea şi o stare neplăcută de excitaţie 

fiziologică (cf. Farabee et al. 1993). Evitarea orientării privirii spre 

stimuli anxiogeni a fost pusă în evidenţă evaluând comportamentul vizual 

al subiecţilor puşi să privească poze cu un conţinut agresiv sau 

ameninţător(băieţi care se bat) sau în situaţii sociale ce implică conflict 

sau agresivitate (jocuri de rol în care subiecţii se confruntau având un 

comportament agresiv atât verbal, cât şi nonverbal).  

Alţi cercetători au arătat că în încercarea de a o stare de excitare 

fiziologică, oamenii nu doar evită să privească aceşti stimuli, dar îşi 
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orientează privirea cu scopul de a reduce starea de anxietate (cf. Farabee 

et al. 1993). Indivizii care interacţionează în triade au avut tendinţa de a-i 

privi mai mult pe cei cu care interacţionaseră anterior decât cu cei cu care 

abia făcuseră cunoştinţă, autorul interpretând acest comportament prin 

nevoia de aprobare socială aşteptată. În consecinţă, într-o situaţie 

persuasivă, indivizii vor avea tendinţa de a-i privi mai mult pe cei ce sunt 

de acord cu ei mai degrabă decât pe cei ce nu sunt.  

În contrast cu această perspectivă, o serie de studii au arătat că din 

contra în situaţii de persuasiune, cel ce vrea să convingă să influenţeze pe 

ceilalţi îşi intensifică privirea spre ţinta sa. Într-un studui al lui Mehrabian 

si Willams (1969) subiecţilor li s-a cerut să susțină trei discursuri faţă de 

un experimentator cu intenţia de a-l convinge, variind nivelul intenţiei 

persuasive de la scăzută la neutră şi ridicat persuasivă. Conform ipotezei 

cercetătorilor, subiecţii au privit cel mai mult experimentatorul atunci 

când au avut cea mai ridicată intenţie şi cel mai persuasiv discurs.  

Într-un studiu cu o valoare ecologică mai ridicată, Timney şi 

London (cf. Farabee et al. 1993) au dat subiecţilor să analizeze probele 

unor dosare fictive „aranjate” în aşa fel încât erau fie în favoarea 

reclamantului fie în favoarea acuzatului. Subiecţii cercetării erau împărţiţi 

în diade, un subiect primid dosarul ce favoriza acuzatorul, celălalt dosarul 

ce favoriza acuzatul. Apoi au primit instrucţiunea de a ajunge la un 

verdict unanim în privinţa cazului care le-a fost desemnat. Comparând 

comportamentul celor ce reuşeau să-şi convingă partenerul cu cel al celor 

convinşi, cercetătorii au descoperit că primii petreceau mai mult timp 

privind la ceilalţi. Aceste diferenţe sugerează că în situaţia în care există 

diferenţe de opinie, în încercarea de a-l convinge pe celălalt, oamenii îşi 

vor orienta mai mult privirea în direcţia oamenilor „ce trebuie convinşi” 

faţă de cei ce sunt de acord cu ei.  

În căutarea unei soluţii posibile la rezultatele contradictorii obţinute 

cercetările de mai sus, Farabee (1993) propune existenţa unei variabile 

mediatoare, şi anume, anxietatea socială. Acesta a fost descrisă ca o 

reacţie la conştienţa de sine şi se referă la disconfortul trăit în prezenţa 

celorlalţi (Feningstein 1975). Fenigstein şi colegii săi au înţeles conştiinţa 

de sine ca trăsătura de personalitate referitoare la concentrarea atenţiei 

asupra propriului eu. Ei au pornit de la premisa unui eu cu multiple faţete 

şi au făcut distincţia între eul privat şi eul public, precum şi între 

conştiinţa de sine privată şi conştiinţa de sine publică. Eul privat este 

alcătuit din aspecte ale eului ce nu sunt cunoscute celorlalţi: sentimentele 

persoanei, atitudinile şi gândurile ei intime. Eul public cuprinde aspecte 

ale eului ce pot fi observate şi cunoscute de către ceilalţi. Froming, 
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Walker şi Lopyan (1982) au arătat că cele două maniere folosite mai 

frecvent pentru manipularea conştiinţei de sine, oglinzile şi publicul, au 

efecte foarte diferite: oglinzile amplifică focalizarea atenţiei individului 

asupra eului privat (fac saliente emoţiile, atitudinile), în vreme ce publicul 

centrează atenţia asupra aspectelor publice ale eului (îl determină pe 

individ să se perceapă pe sine din punctul de vedere al celorlalţi). 

Rezultatele cercetării lui Farabee au confirmat ipoteza că în situaţii de 

persuasiune indivizii cu un grad mare de anxietate socială se comportă 

diferit faţă de cei siguri social. Primii au privit mult mai puţin spre ceilalţi 

participanţi la experiment în comparaţie cu cei din urmă. Puşi în faţa unui 

partener care nu era de acord cu ei indivizii nesiguri social, cu un grad 

mare de anxietate socială ca şi trăsătură şi-au redus contactul vizual în 

timp ce indivizii siguri l-au crescut.  

 

6. Concluzie 

 

Privirea şi ochii reprezintă importante surse de informaţii care 

afectează la nivel implicit şi explicit interlocutorul, având rolul de a 

calibra distanţa interpersonală subiectivă, ritmul conversaţiei, reacţiile 

celuilalt, de a transmite atitudini interpersonale și a scoate în evidență 

trăirile emoționale profunde. Prin acestea din urmă, ochii pot fi priviți ca 

oglinzi ale sufletului ținând cont de aspectele automate și intenționate ale 

funcționării lor. În ultimii ani, dezvoltarea tehnologică a permis o mai 

mare acuratețe în urmărirea și măsurarea comportamentului vizual în 

relațiile interpersoanale, fapt ce a dus la un nou val de cercetări, 

reîmprospătând  domeniul ce intrase într-un con de umbră în cercetările 

sociale. 
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