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Comportamentul vizual in relatiile 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.

Keywords: nonverbal communication, ocular behavior, eye
contact, visual dominance, gaze

Articolul de fata isi doreste sa faca o trecere in revista a studiilor
legate de ochi si privire ca si comportament nonverbal cu rol de
comunicare 1in cadrul relatiillor interpersonale. Desi nu toate
comportamentele sau reactiile nonverbale sunt si acte de comunicare,
unele au rolul unor indici care ne dau informatii despre starea, pozitia,
atitudinea covorbitorului Tn acest proces complex. In relatiile
interpersonale, privirea si contactul vizual nu au ca scop doar
monitorizarea raspunsurilor partenerului, ci, simultan, alte functii:
regleaza fluxul conversatiei, partenerii fiind pe rand in pozitia de vorbitor
si ascultator, sunt expresia trdirilor interioare in special a atitudinilor
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interpersonale §i au un rol important in reglarea intimitatii. Factorii care
controleaza comportamentul vizual au fost mult timp in interesul
psihologilor care cerceteaza comportamentul nonverbal. Cele mai multe
cercetari in legaturd cu felul in care acesta functioneaza s-au concentrat
asupra functiilor reglative in interactiunile sociale, semnificatia directiei
privirii in detectarea indicilor unui comportament dominant sau submisiv,
sau rolul in a indica afiliere sau atractivitate. Alte cercetdri au scos In
evidentd excitatia fiziologicd ca efect al contactului vizual intre doi
indivizi. Pentru Argyle si Dean (1965) contactul vizual serveste ca un
semnal, un canal de comunicare este deschis §i acesta pune persoana in
situatia de a interactiona. Cercetarile au indicat cd indivizii se asteaptd sa
se simtd foarte inconfortabil atunci cdnd are loc contactul vizual si nici
unul din participanti nu vorbeste situatie in care nivelul de excitatie
fiziologica creste.

1. Atractivitatea si minciuna, reactii automate si controlate ale
ochilor si privirii

Oamenii se privesc n ochi mai mult decét n orice alta parte a fatei
sau corpului (Janik, Wellens si Goldberg 1978), in consecinta, multe din
atributele ochilor, vazuti ca ferestre catre suflet ne prezinta cele mai
intime informatii despre ceea ce simfim sau despre motivele noastre.
Despre ochi ca fiind oglinda sufletului se vorbeste in evanghelia dupa
Matei. Mulfi scriitori au folosit de asemenea acest proverb inclusiv
William Shakespeare. Acesta afirma ca o privire profunda in ochii cuiva
iti poate spune daca acesta este sincer sau nu. Chiar si cei antrenati in
identificarea minciunii ca parte a profesiei cum ar fi politistii considera ca
ochii sunt cea mai bund sursd de informatie in legatura cu sinceritatea
cuiva (Guerrero si Floyd 20006).

Comportamentul vizual este unul complex avand atat reactii
automate, involuntare cat si controlate. Ce anume este relevant pentru noi
in ochii celuilalt: reactiile automate ale pupilei cum ar fi dilatarea si
contractarea acesteia, clipitul, contactul vizual sau evitarea lui, orientarea
si persistenta privirii?

Dilatarea pupilei are o functie reglativa, controland cantitatea de
lumina care patrunde in ochi. Aceasta se poate dilata pand la 8, 9 mm sau
contracta pand la 1,5 mm si poate reactiona la stimuli intr-0 cincime de
secundad. Reactia de dilatare — contractare a pupilei nu are loc doar in
situatia de mai sus, ci si la perceptia durerii, atractiei sexuale, excitatie
psihologica generala sau procesarea profunda a informatiilor. Desi nu sunt
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comportamente codate sau controlate voluntar, reactiile pupilei in
interactiunile interpersonale pot avea valoare informationala si adaptativa.

O serie de studii au pus in evidentd relatia intre atractivitatea
personala si reactivitatea pupilei, acesta dilatandu-se atunci céand
percepem ceva atragitor. in acelasi timp cei cu pupilele dilatate sunt
perceputi mai atragtori fizic. In relatiile diadice cu parteneri de sex opus,
o serie de cercetiri au evidentiat cele 2 efecte. Intr-un experiment din
1967, cercetatorii au cerut subiectilor sa aleagd parteneri pentru o
activitate ce urma sa aiba loc. Acestia au modificat la jumatate din
»parteneri” deschiderea pupilei folosind clorhidrat de fenilefrina.
Rezultatele au evidentiat ca in formarea echipelor erau mai des alesi
subiectii cu pupilele dilatate. Intrebati de ce au ficut aceasta alegere
acestia dadeau raspunsuri ce tineau de perceperea lor ca fiind mai
atragatori, mai placuti, mai prietenosi, nici unul din participanti fiind
constient de dilatarea pupilelor

In ce fel putem vedea dacd cineva ne minte din ochii acestuia?
Unele studii sugereaza ca cei ce mint au tendinta fie de a evita privirea,
fie au un contact vizual mai scdzut decat al celor ce sunt sinceri, transmit
mesaje contradictorii pe canale diferite. Alti cercetdtori considerd ca
raspunsul se afla nu in comportamentele controlabile voluntar, cum ar fi
privitul sau contactul vizual, ci in reactiile pe care nu le putem controla
cum ar fi dilatarea pupilei. Plecand de la definitia ca minciuna se refera la
transmiterea intengionatd de informatii unui receptor cu scopul de a-i crea
credinte false ne punem intrebarea: ce se intampla cu individul din punct
de vedere mintal, emotional, fiziologic si comportamental atunci cand
minte? Zuckerman, DePaulo si Rosenthal (cf. Guerrero si Floyd 2006,
167) au propus teoria celor patru factori: 1. excitatia fiziologica —
transpiratie, dilatarea pupilei, tensiunea arteriala, pulsul, respiratia si
conductivitatea pielii; 2. trairea unor emotii cum ar fi teama de a fi prins
si vinovatia; 3. cresterea efortului cognitiv, de a gasi explicatii plauzibile;
4. controlul si suprimarea indicilor care l-ar putea trada. Urmarind acest
model, ne dam seama ca unii indici sunt mai usor de controlat decat altii
cum ar fi contactul vizual fatd de reactiile automate ale pupilei si in
consecintd, in incercarea de a controla indicii ce ar putea trada minciuna
conform modelului prezentat anterior, indivizii incearca sa controleze
comportamentele asociate stereotipic cu minciuna: pastreaza un contact
vizual intens, isi reduc starea de nervozitate.

Usurinta cu care poate fi controlat contactul vizual 1l face un indice
comportamental mai putin valid. Spre deosebire de acesta, alti doi indici
par a fi surse mai bune de informatie in privinta adevdrului sau
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neadevarului. Clipitul si dilatarea pupilei sunt doud reactii cu functie
reglatorie care apar automat. Clipitul previne deteriorarea corneei prin
umezirea acesteia. Intr-o stare normalad relaxatd, indivizii clipesc de
aproximativ 15 — 20 de ori pe minut (cf. Guerrero si Floyd 2006, 176).
Cand suntem angajati In activitafi ce presupun atentie cum ar fi cititul,
acesta scade pana la de trei ori pe minut. Pe de altd parte, rata creste
atunci cand cand avem de a face cu o stare de excitatie negativa in
perioadele de nervozitate sau stres. Cum comportamentul de a minti se
asociaza cu stari emotionale negative, este logic sa ne inchipuim ca
oamenii clipesc mai des atunci cand mint decat atunci cand spun adevarul
iar cercetarile au demonstrat exact acest tipar.

Desi studiile au aratat ca nu este o legaturd intre pastrarea sau
evitarea contactului vizual si comportamentul celui care minte, o serie de
cercetari au evidentiat evaluarea unui contact vizual direct de catre public
ca fiind sincer, onest si increzator. Persoanele publice care isi privesc
interlocutorii Th ochi sunt mai eficiente si mai persuasive (Kopacz 2006).
Evitarea contactului vizual, pe de alta parte, se asociazd cu resimtirea
emotiilor negative. Politicienii care nu privesc la public sunt considerati
anxiosi, stingheri, jenati sau rusinati.

2. Intimitate si comportament vizual

Contactul vizual reprezintd un tip de comportament cu un rol
comunicativ important. Burgoon si colaboratorii (1986) au facut multe
cercetdri asupra interpretarii mesajelor relationale a numerosi indici
nonverbali, inclusiv asupra contactului vizual. Ei au descoperit ca acesta
si zambetele frecvente sunt interpretate ca tranmitdnd mesaje despre
intimitate si afectiune. Astfel, oamenii cu un contact vizual foarte bun,
aproape constant, sunt evaluati ca fiind mai afectuosi decat cei cu un
contact vizual moderat. Mai mult, cei cu un contact vizual moderat sunt
perceputi ca transmitand mai multd afectiune decat cei cu un contact
vizual scazut.

Cercetarea vizuala asupra privirii si contactului vizual a inceput in
anii 60 si timp de mai bine de o decada, literatura a fost dominata de
modelul lui Argyle si Dean (1965). Contactul vizual in intalnirile diadice
este un semnal al intimitatii interactiunii, controlata de forte competitive
de apropiere sau evitare, care motiveaza interactiunea. Odata ce echilibrul
a fost creat, privirea functioneaza ca un factor reglator al intimitatii.
Conform celor doi, modificarea echilibrului printr-o prea mare apropiere
este compensata prin scaderea contactului vizual.
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Aceasta ipoteza, a compensarii a fost testata experimental de Exlin
si colaboratorii (1965). In studiul acesteia, subiecti de gen feminin si
masculin erau intervievati atat de intervievatori de acelasi sex, cat si de
sex opus care 1i priveau constant n ochi trebuind sd raspunda la 10
intrebari cu un grad mic sau mare de intimitate. Rezultatele obtinute au
spijinit ipoteza compensatiei, astfel subiectii ce raspundeau intrebarilor cu
un grad mai mare de intimitate au privit mai pugin spre intervievator decat
cei raspundeau intrebarilor cu un grad mai mic de intimitate. De
asemenea, subiectii au privit mai pugin n prima parte a interviului decat
in a doua parte. Anderson (1976) a studiat relatia intimitate — contact
vizual 1n relatiile diadice cu parteneri de acelasi sex. Acesta a ardtat ca,
pand la un anumit nivel al intimitatii, contactul vizual crestea ca pondere,
urmand ca apoi sa descreasca.

In modelul lui Givens (cf. Guerrero si Floyd 2006, 80) al
comportamentului de curtare, contactul vizual are un rol foarte important
mai alex in primele doua faze ale acestuia: cea atentionald si cea de
confirmare.

Faza atentionala are ca scop castigarea atentiei celuilalt. De multe
ori, simplul contact vizual apare ca un canal de comunicare care obliga
participantii sd actioneze. In aceasta fazi cei doi actori au un
comportament ambivalent, ezitant. Indicii nonverbali asociati fiind
comportamente vizuale ca plecarea privirii, priviri piezise, ezitante.
Teoriile evolutioniste sugereazd ca ambivalenta este mai importanta
pentru femei decat pentru barbati, acestea fiind mai selective Tn alegerea
partenerului. Pentru barbati, comportamente invitationale ca linsul
buzelor, inclinarea spre partener sunt mai importante decat pentru femei
in timp ce comportamentele neinvitationale cum ar fi cascatul, privitul in
tavan sau in alta parte (indici ce transmit dezinteresul) sunt mai putin
importante (Moore 2002).

Faza de confirmare este faza in care participantii au schimbat
mesaje ce semnalizeaza interesul, sunt constienti de interesul celuilalt si
transmit mesaje de disponibilitate. Tn acesta faza, contactul vizual este
prelungit, sprancenele sunt ridicate, corpul este orientat direct spre celdlalt
si cei doi 151 zdmbesc.

3. Contact vizual si diferente de gen
Rezultate ale cercetdrilor ce comparda compartamentul vizual al

barbatilor si femeilor au scos in evidentd faptul ca femeile, In comparatie
cu barbatii, au tendinta de a evita initial privirea (Lamb 1981), se
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straduiesc sd mentind mai mult contactul vizual odatd stabilit (Exline
1975) si isi privesc partenerul mai mult timp decat o fac barbatii. Lamb
sugereazd ca primele secunde ale contactului vizual par a fi o luptd pentru
dominanta in cazul barbatilor, dar nu si al femeilor. Hall (1984), trecand
in revista peste o sutd de studii ce evaluau comportamentul vizual la
diferite véarste, a aratat ca in peste 70% din cazuri femeile privesc mai
mult la parteneri decat o fac barbatii. Existd o diferentd intre femei si
barbati si sub raportul dominantei, barbatii avand o dominantd vizuala
mai mare decat femeile.

In cazul distantei interpersonale, Aiello (1979) a descoperit ca
barbatii compenseaza distanta angajandu-se intr-un contact vizual mai
intens, in timp ce in cazul femeilor acesta scade odatd cu cresterea
distantei. Dorind sa scada distanta interpersonala, barbatii se apropie fara
a-si modifica contactul vizual, in timp ce femeile pastreaza distanta dar
intensifica privirea catre celalalt.

4. Puterea, dominanta interpersonala si comportamentul vizual

Puterea unui individ in relatiile interpersonale este data de
capacitatea de a influenta pe ceilalti si in acelasi timp, de a rezista
incercarilor celorlalti de a ne influenta. Dominanta este 0 modalitate, o
cale de a exercita puterea, dominanta interpersonald fiind o stare
relationala, comportamentald si interactionald care reflectd reusita in
exercitarea influentei sau controlului asupra celuilalt prin actiuni de
comunicare. Comportamentul nonverbal al unui individ reflecta pozitia
asumata intr-un astfel de schimb. Comportamentul vizual in relatiile de
influenta are atat o dimensiune spatiala ce {ine de functia de monitorizare
a privirii (receptoare), cat si una de control prin contactul direct cu
ceilalti. Oamenii din pozitia de putere au tendinta de a ocupa in general
pozitiile centrale, de exemplu in capul mesei, loc Tn care accesul vizual la
grup este maximizat (Sommer 1971). De asemenea, pozitionati astfel, au
parte de atentia vizuala de la ceilalfi atunci cand vorbesc. Prin
pozitionarea centrala pot observa si cine asculta si cine nu. Exline (1975)
studiaza comportamentul dominant prin raportul intre contactul vizual sau
privirea orientatd asupra celorlati atunci cdnd vorbim fatd de atunci cand
ascultam, raport denumit raportul dominantei vizuale. Conform acesteia si
colegilor ei, indivizii puternici privesc mai mult pe ceilalti atunci cand
vorbesc decat atunci cand asculti. In consecinta, cei cu un comportament
submisiv privesc mai mult atunci cdnd ascultd ca semn al atentiei si
respectului. Dominanta vizuala joacd un rol important si in cazul relatiilor
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interpersonale. Schell si Weisfeld (cf. Guerrero si Floyd 2006, 143) au
descoperit ca in cupluri In urma unei decizii luate In comun, satisfactia
este mai mare atunci cand barbatul a dat dovada de mai multd dominanta
vizuala. Intr-un alt studiu, Dunbar si Burgoon (cf. Guerrero si Floyd 2006,
143) au aratat ca dominanta vizuala se coreleaza cu dominanta perceputa
de catre ceilalti atat in cazul femeilor, cat si cel al barbatilor.

Nu doar pozitia centrald este un indice al dominantei.
Comportamentele ce maresc diferenfele de inaltime intre participanti de
asemenea transmit putere. Faptul de a sta la o indltime mai mare si a privi
de sus in jos este privit ca o pozitie de putere (cf. Guerrero si Floyd 2006,
143). B. Schwartz, A. Tesser, & E. Powell (1982) au descoperit ca doua
treimi din totalul comportamentelor nonverbale asociate dominantei este
datd de pozitia mai inaltd. In studiul lor acestia au folosit fotografii
evaluate dupa criteriul dominantei astfel persoanele care stau in picioare
fiind percepute ca fiind dominante in raport cu cele care stau jos,
persoanele mai inalte mai dominante decét cele scunde.

In cazul a numeroase specii de animale, o privire amenintitoare
reprezintd principalul indice comportamental al dominantei. Indivizii
puternici e mai probabil sa se angajeze in confruntari vizuale sau sa fie
primii care intrerup contactul vizual (Exline 1975). Un contact vizual
insistent este in general perceput ca fiind dominant si amenintator mai
ales cand este folosit de indivizii puternici. in relatiile apropiate, privirea
insistentd sau datul ochilor peste cap sunt indicatori ai dispretului si
dezgustului

5. Persuasiune si comportament vizual

Diferentele individuale In comportamentul vizual au fost asociate
convingator atat cu comportamente de evitare a conflictului, cat si cu cel
persuasiv. Conform perspectivei conflict — evitare, indivizii evita sa
priveasca, intorcandu-si privirea de la stimuli ce induc anxietate, in
incercarea de a evita confruntarea si o stare neplacuta de excitatie
fiziologica (cf. Farabee et al. 1993). Evitarea orientarii privirii spre
stimuli anxiogeni a fost pusa 1n evidenta evaluand comportamentul vizual
al subiectilor pusi sd priveascd poze cu un confinut agresiv sau
amenintator(baieti care se bat) sau in situatii sociale ce implicad conflict
sau agresivitate (jocuri de rol in care subiectii se confruntau avand un
comportament agresiv atat verbal, cat si nonverbal).

Alti cercetatori au aratat ca in Incercarea de a o stare de excitare
fiziologicd, oamenii nu doar evitd sa priveasca acesti stimuli, dar 1si



76 Marian PANAINTE

orienteaza privirea cu scopul de a reduce starea de anxietate (cf. Farabee
et al. 1993). Indivizii care interactioneaza in triade au avut tendinta de a-i
privi mai mult pe cei cu care interactionasera anterior decat cu cei cu care
abia facuserd cunostintd, autorul interpretand acest comportament prin
nevoia de aprobare sociald asteptati. In consecinti, intr-o situatie
persuasiva, indivizii vor avea tendinta de a-i privi mai mult pe cei ce sunt
de acord cu ei mai degraba decat pe cei ce nu sunt.

In contrast cu aceasti perspectivi, o serie de studii au aratat ci din
contra 1n situatii de persuasiune, cel ce vrea sa convingd sa influenteze pe
ceilalti isi intensificd privirea spre tinta sa. Intr-un studui al lui Mehrabian
si Willams (1969) subiectilor li s-a cerut sa sustina trei discursuri fata de
un experimentator cu intentia de a-1 convinge, variind nivelul intentiei
persuasive de la scazuta la neutra si ridicat persuasiva. Conform ipotezei
cercetatorilor, subiectii au privit cel mai mult experimentatorul atunci
cand au avut cea mai ridicatd intentie si cel mai persuasiv discurs.

Intr-un studiu cu o valoare ecologici mai ridicatd, Timney si
London (cf. Farabee et al. 1993) au dat subiectilor sa analizeze probele
unor dosare fictive ,aranjate” in asa fel incat erau fie in favoarea
reclamantului fie in favoarea acuzatului. Subiectii cercetarii erau impartifi
in diade, un subiect primid dosarul ce favoriza acuzatorul, celalalt dosarul
ce favoriza acuzatul. Apoi au primit instructiunea de a ajunge la un
verdict unanim in privinta cazului care le-a fost desemnat. Comparand
comportamentul celor ce reuseau sa-si convinga partenerul cu cel al celor
convingi, cercetdtorii au descoperit ca primii petreceau mai mult timp
privind la ceilalti. Aceste diferenfe sugereaza ca in situatia in care exista
diferente de opinie, in incercarea de a-1 convinge pe celalalt, oamenii isi
vor orienta mai mult privirea in directia oamenilor ,,ce trebuie convingi”
fata de cei ce sunt de acord cu ei.

In cdutarea unei solutii posibile la rezultatele contradictorii obtinute
cercetarile de mai sus, Farabee (1993) propune existenta unei variabile
mediatoare, i anume, anxiectatea sociala. Acesta a fost descrisa ca o
reactie la constienta de sine si se refera la disconfortul trdit in prezenta
celorlalti (Feningstein 1975). Fenigstein si colegii sdi au inteles constiinta
de sine ca trasatura de personalitate referitoare la concentrarea atentiei
asupra propriului eu. Ei au pornit de la premisa unui eu cu multiple fatete
si au facut distinctia intre eul privat si eul public, precum si intre
congtiinta de sine privatd si constiinta de sine publica. Eul privat este
alcatuit din aspecte ale eului ce nu sunt cunoscute celorlalfi: sentimentele
persoanei, atitudinile si gandurile ei intime. Eul public cuprinde aspecte
ale eului ce pot fi observate si cunoscute de catre ceilalti. Froming,
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Walker si Lopyan (1982) au aratat ca cele doud maniere folosite mai
frecvent pentru manipularea constiintei de sine, oglinzile si publicul, au
efecte foarte diferite: oglinzile amplifica focalizarea atentiei individului
asupra eului privat (fac saliente emotiile, atitudinile), in vreme ce publicul
centreaza atentia asupra aspectelor publice ale eului (il determind pe
individ sd se perceapd pe sine din punctul de vedere al celorlalti).
Rezultatele cercetarii lui Farabee au confirmat ipoteza ca in situatii de
persuasiune indivizii cu un grad mare de anxietate sociald se comporta
diferit fata de cei siguri social. Primii au privit mult mai putin spre ceilalti
participanti la experiment in comparatie cu cei din urma. Pusi in fata unui
partener care nu era de acord cu ei indivizii nesiguri social, cu un grad
mare de anxietate sociald ca si trasatura si-au redus contactul vizual in
timp ce indivizii siguri l-au crescut.

6. Concluzie

Privirea si ochii reprezintd importante surse de informatii care
afecteaza la nivel implicit si explicit interlocutorul, avand rolul de a
calibra distanfa interpersonalda subiectiva, ritmul conversatiei, reactiile
celuilalt, de a transmite atitudini interpersonale si a scoate in evidenta
trairile emotionale profunde. Prin acestea din urma, ochii pot fi priviti ca
oglinzi ale sufletului tindnd cont de aspectele automate si intentionate ale
functiondrii lor. In ultimii ani, dezvoltarea tehnologici a permis o mai
mare acuratete in urmarirea si masurarea comportamentului vizual in
relatiile interpersoanale, fapt ce a dus la un nou val de cercetari,
reimprospatand domeniul ce intrase intr-un con de umbra in cercetarile
sociale.
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