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1. ΕΙΣΑΓΩΓΗ 

 

Η γλώσσα του σώµατος αποτελεί ένα πανάρχαιο φαινόµενο. ∆ηλώνει το 

πόσο επικοινωνεί ο καθένας µε το σώµα του, τι «θέλει να πει» και τι «θέλει να 

κρύψει» µε το σώµα του. Αν και πολλές κινήσεις είναι κοινές ανά τον κόσµο, 

υπάρχει τελικά µια παγκόσµια γλώσσα του σώµατος;  

Με την έκφραση «µιλάµε µε το σώµα», µια έκφραση που όλοι έχουµε 

χρησιµοποιήσει, εννοούµε το πώς επικοινωνούµε µεταξύ µας, τις κινήσεις µας, την 

στάση του σώµατος µας και τις εκφράσεις του προσώπου µας. Έχει παρατηρηθεί 

από επιστήµονες, ψυχολόγους και γιατρούς (κυρίως νευρολόγους) πως µε το 

σώµα εκφραζόµαστε περισσότερο και καλύτερα απ’ ότι µε τον γραπτό ή 

προφορικό λόγο. Την επικοινωνία αυτή την έχουν ονοµάσει «Γλώσσα του 

Σώµατος». 

Η Γλώσσα του Σώµατος φαίνεται να είναι γνωστή από τα αρχαία χρόνια. 

Στην Αρχαία Ελλάδα φιλόσοφοι και σοφιστές όπως ο Θαλής, ο Αριστοτέλης, ο 

Σωκράτης και ο Πλάτωνα.έκρυβαν τα χέρια τους κάτω από βαρύς τηβέννους διότι 

πίστευαν ότι η κίνηση των χεριών σε µια συζήτηση ή οµιλία υποδήλωνε έλλειψη 

ευφράδειας και επιχειρηµάτων, ενώ ο «απλός» λαός φαινόταν να χρησιµοποιεί τα 

χέρια του ιδιαίτερα έντονα στις συζητήσεις, κάτι που το παρατηρούµε και σήµερα. 

Αυτή η άποψη βασίζεται στο ότι όσο πιο έντονα µιλάµε µε το σώµα µας, τόσο πιο 

«φτωχό» είναι το έναρθρο λεξιλόγιό µας. Ο άνθρωπος δεν γεννήθηκε γνωρίζοντας 

να µιλάει, εποµένως το µόνο µέσω επικοινωνίας από την γέννησή του είναι το 

σώµα του. Μεγαλώνοντας και µαθαίνοντας να µιλάει, η επικοινωνία µέσω του 

σώµατος υποβαθµίζεται και όσο πιο σαφέστερα µπορεί να εκφραστεί µε τον λόγο, 

τόσο περισσότερο περιορίζεται η ανάγκη του να επικοινωνήσει µέσω του σώµατός 

του. Η Γλώσσα του Σώµατος όµως, αυτή η µορφή επικοινωνίας, είναι πολύ βαθιά 

ριζωµένη στο υποσυνείδητο για να µπορέσουµε να πούµε πως είναι δυνατόν 

κάποια στιγµή να µην την χρησιµοποιούµε καθόλου. 

 

Πριν από περίπου 400.000 χρόνια τοποθετούµε την ύπαρξη του Ηomo 

erectus (τον άνθρωπο τον όρθιο), ενώ η εµφάνιση του Νεάντερνταλ έγινε πριν 

130.000 χρόνια και υπήρχε µέχρι 35.000 χρόνια πριν. Ο Άνθρωπος του 

Νεάντερνταλ θεωρείται το πρώτος είδος sapiens. Ξεχωρίζει από τον σύγχρονο 

άνθρωπο για την ιδιαίτερη κατασκευή του κεφαλιού του. Έχει βέβαια αποδειχθεί ότι 
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είχε θρησκευτική συνείδηση, ότι δηµιουργούσε µια υποτυπώδη µορφή τέχνης 

(έχουν ανακαλυφθεί ζωγραφιές σε σπηλιές) και ίσως χρησιµοποιούσε οστέινα 

µουσικά όργανα. Το σηµαντικότερο όµως, που αφορά και την παρούσα εργασία, 

είναι πως είχε αναπτυγµένο προφορικό λόγο. Αξιοσηµείωτα είναι και τα ευρήµατα 

που αφορούν τις συχνότητες στις οποίες ήταν συντονισµένο το αφτί του. Οι 

συχνότητες της φυσιολογικής οµιλίας µας είναι 2-4 KHz, παρόµοιες µε αυτές του 

προγόνου του Άνθρωπος του Νεάντερνταλ, Ηomo Heidelbergensis, που είχαν 

παρόµοια λειτουργία αφτιών, γεγονός που ερµηνεύεται ως ένδειξη ότι οι εν λόγω 

Homo από τότε (ίσως 500.000 χρόνια πριν) έβγαζαν νοήµονες φωνητικούς ήχους 

που θα µπορούσαν να θεωρηθούν ως µια πρωτογλώσσα, µια πρώτη µορφή 

οµιλίας. (Μιχαηλίδης, 2005) 

 

Φαίνεται σχεδόν απίστευτο ότι, µέσα στα χιλιάδες χρόνια της εξέλιξής µας, η 

γλώσσα του σώµατος δεν είχε µελετηθεί σε οποιαδήποτε κλίµακα µέχρι τη δεκαετία 

του 1960. Οι περισσότεροι από µας πιστεύουν ακόµα ότι η κυριότερη µορφή 

επικοινωνίας είναι η οµιλία. Όµως η οµιλία έγινε τµήµα των επικοινωνιακών µας 

εργαλείων πολύ πρόσφατα, αναφορικά µε την εξέλιξη του ανθρώπου και 

χρησιµοποιείται κυρίως για να µεταφέρει γεγονότα και δεδοµένα. Η γλώσσα του 

σώµατος και οι λαρυγγισµοί ήταν οι κύριοι τρόποι έκφρασης αισθηµάτων και 

συναισθηµάτων µέχρι ο άνθρωπος να µάθει να χρησιµοποιεί τον προφορικό λόγο 

µε την µορφή που τον χρησιµοποιούµε εµείς σήµερα. Όµως επειδή εστιάζουµε την 

προσοχή µας στα λόγια που λένε οι άνθρωποι, οι περισσότεροι είµαστε αδαείς σε 

σχέση µε τη γλώσσα του σώµατος, πολύ περισσότερο δε, σε σχέση µε τη σηµασία 

που έχει στη ζωή µας.(Pease, 2006) 

 

Η γλώσσα σώµατος είναι η πιο ήρεµη, µυστική και ίσως η πιο ισχυρή 

γλώσσα. Τα σώµατα µας στέλνουν µηνύµατα συνεχώς και συχνά δεν 

αντιλαµβανόµαστε ότι βγάζουµε περισσότερα νοήµατα προς τα έξω από αυτά που 

συνειδητοποιούµε. Με το να εξοικειωνόµαστε µε µερικά βασικά µη-λεκτικά 

σηµάδια, µπορούµε να βελτιώσουµε την δυνατότητα µας να αντιληφθούµε τι 

πράγµατι εννοούν οι γύρω µας και τι προβάλλουµε εµείς προς αυτούς. Η στάση, η 

θέση και η κίνηση ενός ατόµου, συχνά µας λένε περισσότερα από αυτά που λέει το 

ίδιο το άτοµο (ίσως µάλιστα και το ακριβώς αντίθετο). 
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Η γλώσα του σώµατος είναι µια πολύ δύσκολη, περίεργη και ενδιαφέρουσα 

επιστήµη. ∆υστυχώς οι επιστήµονες που ασχολούνται µε αυτήν, ιδίως στην 

Ελλάδα, είναι ελάχιστοι αλλά ακόµα και αυτοί την χρησιµοποιούν ως έναν ακόµη 

τοµέα πάνω στον οποίο κατέχουν τις βασικές γνώσεις, δεν είναι ειδήµονες και 

συνεπώς δεν θεωρείται η κύρια ειδικότητά τους. 

Όλοι µας γνωρίζουµε κάποια βασικά στοιχεία της «γλώσσας του σώµατος» 

είτε γιατί τα µάθαµε από κάποιο βιβλίο, κάποιο ντοκιµαντέρ ή κάποιον που µας τα 

έµαθε, είτε γιατί τα παρατηρήσαµε µόνοι µας σε πολλούς και διαφορετικούς 

ανθρώπους οπότε δηµιουργήσαµε κάποια µοτίβα βάση εµπειρίας. Ωστόσο δεν 

είµαστε όλοι σε θέση να καταλάβουµε τα αισθήµατα του άλλου από τον τρόπο που 

κινεί και στήνει το σώµα και τα διάφορα µέλη του.  

“Για τη σωστή ερµηνεία της “γλώσσας του σώµατος” απαιτείται η ικανότητα 

για “παρατήρηση” και “αντίληψη”. Η παρατήρηση είναι ένας τύπος 

αποκωδικοποίησης και η ικανότητα παρατήρησης µπορεί να αυξηθεί µε τρείς 

τρόπους: µε την εκπαίδευση, την γνώση και την ανάγκη. Η εκπαίδευση και η 

γνώση είναι αλληλοσχετιζόµενες έννοιες. ∆ια µέσου της εκπαίδευσης το άτοµο 

γίνεται γνώστης πολλών πραγµάτων. Αλλά και η ανάγκη για κάτι, κάνει το άτοµο 

έτοιµο και ανυπόµονο να το αποκτήσει. Όταν προσπαθείς π.χ. να βρεις τον αριθµό 

ενός συγκεκριµένου σπιτιού σε µια άγνωστη γειτονιά, γίνεσαι περισσότερο 

προσεκτικός απ' ότι συνήθως και παρατηρείς πράγµατα τα οποία δεν είχες δει 

προηγουµένως και αυτό, γιατί έχεις ανάγκη να ψάξεις και να βρεις το νούµερο του 

σπιτιού.  

Η αντίληψη είναι σχετική µε την ικανότητα να παρατηρείς, να παραµένεις 

έτοιµος και να εξάγεις από µία δεδοµένη επικοινωνία τις “πραγµατικότητες” της 

κατάστασης, αναγνωρίζοντας βέβαια ότι η πραγµατικότητα είναι διαφορετική για 

τον καθένα µας. Η εξαγωγή συµπερασµάτων πρέπει να προέρχεται από τα 

“λεκτικά” και από τα “ µη λεκτικά µηνύµατα”, τα οποία είναι όµοια και γι' αυτόν που 

κωδικοποιεί και γι' αυτόν που αποκωδικοποιεί. Κατά τη διάρκεια της 

κωδικοποίησης του µηνύµατος, θα πρέπει να αποκωδικοποιείς τη “γλώσσα του 

σώµατος” του δέκτη. Η επικοινωνία είναι στην πραγµατικότητα µια συνεχής 

διαδικασία. Όσο πιο γρήγορα εσύ, ως κωδικοποιητής (encoder) λαµβάνεις την 

αναπληροφόρηση (feedback) µε τη µορφή της “γλώσσας του σώµατος”, τόσο πιο 

γρήγορα µπορείς να χρησιµοποιήσεις µια περισσότερο αποτελεσµατική τεχνική 

κωδικοποίησης, όταν αυτό είναι απαραίτητο.” (Μπόγκα-Καρτέρη, 1997)  
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Συνήθως όµως, µόνο οι ειδικοί µπορούν να έχουν πλήρη αντίληψη των 

σηµάτων που δίνουµε και παίρνουµε µέσα σε έναν χώρο και σε ένα στάδιο 

επικοινωνίας. Μόνο αυτοί µπορούν να πουν µε σιγουριά αν κάποιος αισθάνεται 

φόβο ή λέει ψέµατα επειδή απλά κάνει ορισµένες συγκεκριµένες κινήσεις. Αυτό 

συµβαίνει γιατί εµείς δεν γνωρίζουµε τα σήµατα αυτά για να µπορέσουµε να τα 

επισηµάνουµε, να τα αποµονώσουµε και να τα ερµηνεύσουµε. Παρ' όλα αυτά, 

συγκεκριµένα σήµατα του σώµατος είναι τόσο κοινά σε όλους που, αν µπορέσει 

κάποιος να τα αντιληφθεί, θα µπορέσει και να τα ερµηνεύσει. 

Από τεχνική άποψη όταν λέµε ότι κάποιος έχει «αντίληψη» ή «διαίσθηση» 

αναφερόµαστε στην ικανότητά του να διαβάζει τα µη-προφορικά σήµατα του άλλου 

και να τα συγκρίνει µε τα προφορικά του µηνύµατα. Με άλλα λόγια όταν λέµε ότι 

έχουµε την προαίσθηση ή την αίσθηση ότι ο άλλος µας λέει ψέµατα, στην 

πραγµατικότητα εννοούµε ότι τα λόγια του και η γλώσσα του σώµατός του δεν 

συµφωνούν. Αυτό είναι εξάλλου που οι οµιλητές ονοµάζουν συνείδηση του 

ακροατηρίου ή συνάφεια µε µια οµάδα. Αν για παράδειγµα ο κόσµος κάθονταν 

γερµένος πίσω στα καθίσµατα του µε το κεφάλι τους γερµένο προς τα κάτω και τα 

χέρια διπλωµένα στο στήθος, ο «διαισθητικός» οµιλητής θα αντιλαµβανόταν ή θα 

είχε την «αίσθηση» ότι ο τρόπος του δεν γινόταν κατανοητός. Θα 

συνειδητοποιούσε τότε ότι χρειάζονταν µια καινούρια προσέγγιση του θέµατος για 

να κερδίσει τη συµµετοχή του ακροατηρίου του. Όµοια ο «µη-διαισθητικός» 

οµιλητής δεν θα αντιλαµβανόταν τίποτα και θα έκανε από απροσεξία του πολλά 

λάθη. 

Οι γυναίκες είναι πιο διαισθητικές από τους άντρες και σε αυτό αναφέρεται 

και η λεγόµενη «γυναικεία διαίσθηση». Οι γυναίκες έχουν µια έµφυτη ικανότητα να 

συλλαµβάνουν και να αποκρυπτογραφούν τα µη-προφορικά σήµατα και να 

διακρίνουν µε ακρίβεια τις µικρές λεπτοµέρειες. Αυτός είναι ο λόγος που ελάχιστοι 

άντρες µπορούν να πουν ψέµατα στη γυναίκα τους και να µην αποκαλυφθούν, ενώ 

αντίθετα, οι περισσότερες γυναίκες µπορούν να κάνουν πολλά πράγµατα µπροστά 

στα µάτια των ανδρών και αυτοί να µη καταλάβουν τίποτα. Αυτή η γυναικεία 

διαίσθηση είναι ιδιαίτερα φανερή σε γυναίκες που έχουν αναθρέψει µικρά παιδιά. 

Τα πρώτα χρόνια η µητέρα για να επικοινωνήσει µε το παιδί στηρίζεται 

αποκλειστικά στο µη-προφορικό κανάλι επικοινωνίας. Είναι κατάλληλα 

εφοδιασµένη για να µπορεί να επικοινωνήσει µε το βρέφος στηριζόµενη στη µη 

λεκτική επικοινωνία. Συγκεκριµένα, οι γυναίκες έχουν 14-16 περιοχές στον 
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εγκέφαλο για την αξιολόγηση των άλλων και έτσι µπορούν να κάνουν πιο 

αναλυτικές και ακριβείς παρατηρήσεις. Αντίθετα, οι άνδρες έχουν µόνο 4-6 τέτοιες 

περιοχές στον εγκέφαλο, γι αυτό και συχνά οι γυναίκες παραπονιούνται επειδή οι 

άνδρες δεν προσέχουν τις αλλαγές που εκείνες κάνουν πάνω τους. Ο παραπάνω 

πιστεύεται ότι είναι ο λόγος που οι γυναίκες γίνονται πιο συχνά διαπραγµατευτές 

από τους άντρες. (Σαµαράκη Χ., 2008) 

 

Όταν σταυρώνεται τα χέρια σας στο στήθος, βάζετε το δεξί πάνω στο 

αριστερό ή το αντίθετο; Οι περισσότεροι δεν µπορούν να απαντήσουν µέχρι να 

δοκιµάσουν. Εκεί που ο ένας τρόπος φαίνεται βολικός, ο άλλος φαίνεται 

εσφαλµένος. Τα αποδεικτικά στοιχεία που έχουµε υποδεικνύουν ότι και αυτή 

µπορεί να είναι µια έµφυτη χειρονοµία που δεν µπορεί να αλλάξει. Το θέµα αυτό 

µπορεί να επεκταθεί κατά πολύ µε παρόµοια παραδείγµατα που δηµιουργούν 

εύλογα µια απορία για το αν µερικές χειρονοµίες είναι επίκτητες από τον πολιτισµό 

και γίνονται από συνήθεια ή είναι γενετικές. Ένα ακόµη παράδειγµα είναι ότι οι 

περισσότεροι άντρες όταν φοράνε το παλτό τους βάζουν πρώτα το δεξί τους χέρι, 

ενώ οι γυναίκες βάζουν πρώτα το αριστερό. Όταν ένας άντρας προσπερνάει µια 

γυναίκα σ’ ένα δρόµο γεµάτο κόσµο, συνήθως γυρίζει µετά προς το µέρος της, ενώ 

η γυναίκα γυρίζει προς την αντίθετη πλευρά. Το κάνει αυτό ενστικτωδώς ή ίσως για 

να προστατέψει τα στήθη της; Είναι µήπως αυτή µια έµφυτη γυναικεία αντίδραση ή 

έµαθε να την κάνει παρατηρώντας ασυνείδητα τις άλλες γυναίκες;  

 

Οι άνθρωποι που εκφράζουν άποψη για την γλώσσα του σώµατος έχουν 

χωριστεί σε δύο αντίθετα µέτωπα. Υπάρχουν αυτοί που θεωρούν την γλώσσα του 

σώµατος ως µια λανθάνουσα γλώσσα, που δεν µπορεί να αποδειχθεί και που δεν 

παρουσιάζει σε καµία περίπτωση οικουµενικά στοιχεία. Πως κάθε άνθρωπος, κάθε 

κράτος ή κάθε διαφορετική φυλή παρουσιάζει διαφορετικά στοιχεία σχετικά µε τις 

κινήσεις του σώµατος και τις εκφράσεις του προσώπου και για τον λόγο αυτό δεν 

µπορούµε να χρησιµοποιήσουµε τέτοια στοιχεία για να κρίνουµε ή να δικάσουµε 

ανθρώπους διότι δεν θεωρούνται σίγουρα. Από την άλλη όµως µεριά έχουµε τους 

επιστήµονες εκείνους που έχουν αποδείξει την οικουµενικότητα της γλώσσα του 

σώµατος. Είναι οι επιστήµονες που έχουν µελετήσει τους µύες του προσώπου και 

παρατήρησαν πως σε ίδιες εκφράσεις, υπάρχει ίδια κίνηση των ίδιων µυών σε 

άνδρες και γυναίκες, σε ανθρώπους διαφορετικών κρατών, φυλών και γενικά 
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πολιτισµών. Το ίδιο ακριβώς συµβαίνει και µε ορισµένες κινήσεις και στάσεις του 

σώµατος. Οι επιστήµονες αυτοί έχουν φτάσει πλέον σε στάδιο να µπορέσουν να 

κρίνουν αν κάποιος λέει ψέµατα, αν υποκρίνεται, αν νιώθει αµηχανία και πολλά 

άλλα συναισθήµατα, από τον τρόπο που εκφράζεται µε µη λεκτικούς κώδικες 

επικοινωνίας. Υποστηρίζουν ακόµη πως η γλώσσα του σώµατος κυριαρχείται από 

το υποσυνείδητο οπότε δεν µπορεί να την ελέγξει απόλυτα κανένας άνθρωπος 

όπως τον προφορικό λόγο. Σκοπός της εργασίας αυτής είναι να αποδείξει πως η 

Γλώσσα του Σώµατος είναι όντως παγκόσµια, µη ελεγχόµενη και πιο αληθινή από 

τον προφορικό λόγο.  

 

Μετά από διεξοδική µελέτη που έγινε για τον σκοπό της εργασίας αυτής και 

λαµβάνοντας υπόψη µας πολλούς µελετητές και ερευνητές που ασχολούνται 

αποκλειστικά µε την γλώσσα του σώµατος και τις εκφράσεις του προσώπου 

καταλήξαµε στο συµπέρασµα πως ένα µεγάλο µέρος από την βασική µη-

προφορική µας συµπεριφορά είναι επίκτητη και η σηµασία πολλών κινήσεων και 

χειρονοµιών προσδιορίζεται από τον πολιτισµό. Ένα από τα πιο σοβαρά λάθη που 

µπορεί να κάνει ένας αρχάριος στη γλώσσα του σώµατος είναι να ερµηνεύσει µια 

µοναχική χειρονοµία αποµονωµένη από άλλες εκφράσεις ή συνθήκες. Για 

παράδειγµα, το ξύσιµο του κεφαλιού µπορεί να σηµαίνει ένα σωρό πράγµατα 

όπως πιτυρίαση, έλλειψη µνήµης ή ψέµατα, ανάλογα µε τις άλλες χειρονοµίες που 

συµβαίνουν συγχρόνως µε αυτή. Έτσι, αν θέλουµε να έχουµε µια σωστή ερµηνεία 

πρέπει να κοιτάµε τις εκφράσεις οµαδικά. Όπως κάθε γλώσσα, έτσι και η γλώσσα 

του σώµατος αποτελείται από λέξεις, προτάσεις και σηµεία στίξης. Κάθε χειρονοµία 

είναι σαν µία ξεχωριστή λέξη και µια λέξη µπορεί από µόνη της να έχει πολλές 

διαφορετικές έννοιες. Μόνο όταν µπούνε µέσα σε µια πρόταση µαζί µε άλλες λέξεις 

µπορούµε να καταλάβουµε πλήρως το νόηµά της. Οι χειρονοµίες έρχονται σε 

«προτάσεις» και λένε συνεχώς την αλήθεια για τα συναισθήµατα ή τη διάθεση του 

ατόµου. Το «διαισθητικό» άτοµο είναι εκείνο που µπορεί να διαβάζει τις σιωπηλές 

προτάσεις και να τις συγκρίνει µε ακρίβεια µε τις προφορικές προτάσεις του άλλου 

ατόµου. Αυτό που λένε οι άνθρωποι είναι συχνά πολύ διαφορετικό από αυτό που 

σκέπτονται ή αισθάνονται. Χρησιµοποιώντας τους κατάλληλους εξωλεκτικούς 

κώδικες (µέσω των οποίων µεταφράζουµε τα σηµεία της γλώσσας του σώµατος σε 

«λέξεις» ή συναισθήµατα) µπορούµε να περνάµε και να δεχόµαστε µηνύµατα, 

παρακάµπτοντας το επιφανειακό επίπεδο των λέξεων. (Ekman, 2004) 
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Ο άνθρωπος υποκινούµενος από το υποσυνείδητο χρησιµοποιεί πολλές 

φορές το σώµα του, κυρίως τα άκρα του, για να υποδηλώσει την συναισθηµατική 

του κατάσταση. Όταν νιώθει απειλούµενος συσπειρώνεται σε εµβρυακή στάση, 

όταν νιώθει κούραση συνηθίζει να περπατάει καµπουριαστός, όταν θέλει να 

υποδηλώσει έντονο θαυµασµό κινεί τα χέρια του µε ανοιχτές τις παλάµες και στήνει 

τον κορµό του, είτε καθιστός είτε όρθιος. Αυτά είναι ελάχιστα παραδείγµατα ενός 

πολύ µεγάλου πεδίου µελέτης. Όµως το σώµα, πέρα από την στιγµιαία 

συναισθηµατική φόρτιση, µπορεί να µας δείξει και την γενικότερη στάση κάποιου 

και τις ιδιαίτερες πτυχές του χαρακτήρα του, (γεγονός που αναλύεται περαιτέρω 

στην ενότητα 2.2 ΚΙΝΗΣΗ ΤΟΥ ΣΩΜΑΤΟΣ) κάτι που πολύ δύσκολα µπορεί να 

κρύψει από τον παρατηρητή της επικοινωνίας του σώµατος. 

Πολλά µπορούµε να αποκαλύψουµε κατά την διάρκεια διάφορων 

δραστηριοτήτων όπως για παράδειγµα ο χορός, µιας και ο άνθρωπος χορεύοντας, 

συχνά αποκαλύπτει µια τελείως διαφορετική εικόνα του από εκείνη που συνήθως 

εµφανίζει, καθώς µέσω του χορού εκδηλώνεται ο βαθύτερος συναισθηµατισµός 

του, οι ανησυχίες και ελπίδες του, ακόµα και ο αισθησιασµός του, ιδιαίτερα εάν ο 

χορός είναι ελεύθερος και αβίαστος. 
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2. ΣΤΟΙΧΕΙΑ ΤΗΣ ΓΛΩΣΣΑ ΤΟΥ ΣΩΜΑΤΟΣ 

 

Η γλώσσα του σώµατος λέει πιο πολλά από τα λόγια υποστηρίζουν οι 

ειδικοί. Από τις κινήσεις του σώµατος, τον τρόπο που στέκεται κανείς στον χώρο, 

ακόµη και τον τρόπο που χαιρετά κάποιον, µπορεί να µεταδώσει µηνύµατα που 

πιθανόν διστάζει ή δεν επιθυµεί να εκφράσει λεκτικά. Είναι χαρακτηριστικό 

άλλωστε πως οι περισσότεροι άνθρωποι σχηµατίζουν άποψη για κάποιον που 

γνωρίζουν για πρώτη φορά πριν µιλήσουν µαζί του. 

Σύµφωνα µε τον επικοινωνιολόγο κ. Θανάση Παπαµιχαήλ (2009) «έρευνες 

έχουν αποδείξει ότι το 55% των µηνυµάτων που θέλουµε να στείλουµε στους γύρω 

µας µεταβιβάζεται διαµέσου του προσώπου και της στάσης του σώµατος, το 38% 

από τον τόνο της φωνής µας και µόλις το 7% από τις λέξεις που χρησιµοποιούµε». 

Προσθέτει δε ότι «η λεγόµενη τέχνη της σιωπηρής επικοινωνίας έχει πολύ 

µεγαλύτερη σηµασία από αυτή που της αποδίδεται και  η αιτία είναι πως είναι πολύ 

πιο σαφής από τον λόγο. ∆ηλαδή ο άνθρωπος έχει τη δυνατότητα µέσω αυτής να 

περάσει πολύ περισσότερα µηνύµατα και να µεταφέρει τη συναισθηµατική του 

κατάσταση πολύ πιο ξεκάθαρα». 

Υπάρχουν τεχνικές προκειµένου να χρησιµοποιεί κανείς στο έπακρο τις 

δυνατότητες του σώµατός και δεν πρόκειται για τεχνικές που είναι χρήσιµες µόνο 

στους επαγγελµατίες της δηµόσιας ζωής. Μπορούν να βοηθήσουν στην 

καθηµερινή ανθρώπινη επαφή, τόσο σε επαγγελµατικό όσο και σε προσωπικό 

επίπεδο. Μάλιστα η συµβολή τους είναι διπλή. ∆ίνουν τη δυνατότητα να 

µεταδώσουµε καλύτερα αυτό που θέλουµε να πούµε και παράλληλα όταν τις 

γνωρίζουµε και τις αντιλαµβανόµαστε µπορούµε να κατανοήσουµε καλύτερα τους 

συνοµιλητές µας. 

Μεγάλη σηµασία στα µη λεκτικά µηνύµατα που στέλνει κανείς στο 

περιβάλλον του αποδίδει και η ψυχολόγος κ. Μαριέττα Ρήγα – Πεπελάση (2009). 

Ωστόσο επισηµαίνει ότι «όταν τα εξετάζουµε και προσπαθούµε να τα εντοπίσουµε 

και να τα αποκωδικοποιήσουµε πρέπει πάντα να λαµβάνουµε υπόψη όλους τους 

παράγοντες που επηρεάζουν το άτοµο που έχουµε απέναντί µας εκείνη τη στιγµή 

και φυσικά να κοιτάµε και το σύνολο των σηµάτων του σώµατος».  

Η επίδραση της µη-λεκτικής επικοινωνίας και της γλώσσας του σώµατος 

είναι πολύ σπουδαιότερες από ότι µπορεί κανείς να φανταστεί. Αν αναλογιστείτε 

πώς οι άνθρωποι σχηµατίζουν άποψη και δηµιουργούν τις πρώτες εντυπώσεις για 
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κάποιον πολύ πριν εκείνος µιλήσει, µπορείτε να καταλάβετε τη δύναµη που έχει το 

σώµα στο να εκπέµπει µηνύµατα. Επιτυγχάνοντας τη θετικότερη µη λεκτική 

επικοινωνία, εξασφαλίζετε την επιτυχία στις διαπροσωπικές σας σχέσεις στον 

εργασιακό σας χώρο και στη γενικότερη εικόνα που προβάλλετε προς τα έξω. 

Αν σταθείτε σε µια γωνία ενός δρόµου και παρατηρείτε τον κόσµο που 

περνάει θα καταλάβετε αν κάποιος είναι ντροπαλός, εξωστρεφής, 

στενοχωρηµένος, γεµάτος αυτοπεποίθηση κτλ. Το «µαγικό» στην όλη διαδικασία 

είναι ότι θα καταλάβετε κάποια πράγµατα γι αυτόν χωρίς να τον ξέρετε, χωρίς να 

τον έχετε ξαναδεί και χωρίς να του µιλήσετε. Τα κυριότερα χαρακτηριστικά της 

προσωπικότητάς µας διαγράφονται στην στάση του σώµατος µας. Το θετικό 

στοιχείο εδώ είναι πως αν δεν έχουµε πολύ αυτοπεποίθηση και διαγράφετε στο 

σώµα µας µπορούµε να το αλλάξουµε. Αν ισιώσουµε την πλάτη µας απ’ το να 

καµπουριάζουµε, θα αρχίσουµε να αισθανόµαστε ίσως λίγο  καλύτερα και φυσικά 

θα δείχνουµε και καλύτερα.  

Αναφέρω την κίνηση του σώµατος ως ξεχωριστό παράγοντα της µη-λεκτικής 

επικοινωνίας γιατί η σηµασία του έχει αποδειχθεί καίρια στην έκβαση κάποιων 

συµπερασµάτων. «Τα πόδια εξελίχθηκαν στον άνθρωπο για να εξυπηρετούν δύο 

σκοπούς: να τον µετακινούν µπροστά, ώστε να βρίσκει τροφή, και να τον 

αποµακρύνουν από τον κίνδυνο. Επειδή ο ανθρώπινος εγκέφαλος είναι 

προγραµµατισµένος για τους δύο αυτούς σκοπούς (να µετακινούµαστε προς αυτό 

που επιθυµούµε και να αποµακρυνόµαστε από εκείνο που δεν θέλουµε) ο τρόπος 

µε τον οποίο ένα άτοµο χρησιµοποιεί τα πόδια του αποκαλύπτει προς τα που θέλει 

να πάει. Με άλλα λόγια, δείχνει πόσο πολύ θέλει ένα άτοµο να συνεχίσει ή να 

εγκαταλείψει µια συνοµιλία. Συγκεκριµένα, αν θέλει να εγκαταλείψει την συζήτηση, 

στρέφει τα πόδια του προς την κοντινότερη έξοδο.» (Pease, 2006) Αλλά δεν είναι 

µόνο τα πόδια που κινούνται στο σώµα µας. Ένας συνδυασµός της στάσης του 

σώµατος µε την κίνησή του µπορούν να µας πούνε ξεκάθαρα τι νιώθει, τι 

προσπαθεί να πει ή ακόµη και τι προσπαθεί να κρύψει ο συνοµιλητής µας. 

Σηµαντικό είναι να αναφέρουµε πως δεν έχει τόση σηµασία σε ποία στάση 

βρίσκεται ο συνοµιλητής µας, αλλά η κίνησή του και η στάση στην οποία βρίσκεται 

µετά.  

Όταν προσέχουµε έναν άνθρωπο για πρώτη φορά, το µάτι µας καλύπτει 

πρώτα την γενική του εικόνα, την συνολική του παρουσία ή το λεγόµενο IMAGE. 

Αλλιώς θα κοιτάξουµε µια κοπέλα ψηλή, ξανθιά, γαλανοµάτα και αλλιώς µια 
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παχουλή κοπέλα, µε κούρεµα και ρούχα που δεν την κολακεύουν καθόλου. Αν 

ένας κύριος µε κουστούµι µας ζητήσει οδηγίες θα είµαστε ευγενικοί και 

εξυπηρετικοί ενώ αν µας ζητήσει οδηγίες κάποιος κύριος µε τα ρούχα και τα χέρια 

του µουτζουρωµένα από την δουλειά, ή ένα νεαρός ροκάς µε σκισµένο τζίν, µαύρα 

ρούχα και µακριά µαλλιά µπορεί να κάνουµε ότι δεν τον ακούσαµε και να 

συνεχίσουµε να περπατάµε. Όλα αυτά γιατί το IMAGE στην κοινωνία µας παίζει 

πολύ σηµαντικό ρόλο. ∆εν κριτικάρουµε µόνο του άλλους αλλά και τους εαυτούς 

µας γι αυτό όταν πάµε σε µία συνέντευξη για δουλειά δεν ντυνόµαστε όπως κάθε 

µέρα, αλλά βάζουµε «τα καλά µας» ή αγοράζουµε ρούχα γι αυτό το σκοπό. Το 

κακό στην υπόθεση αυτή είναι πως πολλές φορές δεν φοράµε εµείς τα ρούχα αλλά 

«µας φοράνε αυτά». Τα ρούχα, το βάψιµο (για τις γυναίκες), το κούρεµα πρέπει να 

είναι κάτι που µας αντιπροσωπεύει και µας ταιριάζει. Χαρακτηριστικό παράδειγµα 

είναι το άρωµα το οποίο µπορεί να µυρίσουµε σε κάποιον και να µυρίζει θεσπέσια, 

αυτό όµως δεν σηµαίνει πως θα ταιριάζει  και σε εµάς.  

Όλοι αυτοί οι παράγοντες που αναφέρθηκαν όµως µπορεί να µας δώσουν 

µια τελείως λανθασµένη εικόνα για τον άνθρωπο που εξετάζουµε ή παρατηρούµε. 

Οι ψυχολογικοί παράγοντες παίζουν πάγιο ρόλο στις ζωές µας. Αν, για 

παράδειγµα, η παχουλή κοπέλα που αναφέραµε προηγουµένως εξέπεµπε µια 

θετική αύρα γεµάτη αυτοπεποίθηση θα νιώθαµε και εµείς καλύτερα για τον εαυτό 

µας αν καθόµασταν δίπλα της για λίγο. Ως άλλο παράδειγµα λαµβάνουµε υπόψη 

µας την πιθανή άσχηµη ψυχολογική κατάσταση στην οποία µπορεί να βρεθούµε 

(π.χ. µετά από έναν χωρισµό) και το επόµενο πρωινό έχουµε την συνέντευξη που 

επίσης προαναφέραµε. Αν και έχουµε το κατάλληλο IMAGE και τα απαραίτητα 

προσόντα, πηγαίνοντας γεµάτοι  απογοήτευση και διστακτικότητα σίγουρα δεν θα 

µας πρότειναν την θέση. Υποτίθεται πως πρέπει να διαχωρίζουµε την δουλειά από 

την προσωπική µας ζωή ή από τα συναισθήµατά µας αλλά γνωρίζουµε πως αυτό 

δεν είναι εύκολο αλλά από την άλλη δεν είναι και ακατόρθωτο. 
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2.1 Στάση του σώµατος                                                         

 

Οι ψυχολόγοι λένε πως «Ωραία γυναίκα είναι εκείνη που αισθάνεται 

όµορφη» και µάλλον πρέπει να τους πιστέψουµε, αφού από τον τρόπο που 

προβάλλουµε τον εαυτό µας κρίνεται η εικόνα µας. Συχνά παρατηρούµε γύρω µας 

τη θετική αίσθηση που δηµιουργούν όσοι άνθρωποι κινούνται µε εµπιστοσύνη 

στον εαυτό τους και ακόµα πιο συχνά λαµβάνουµε µηνύµατα ανασφάλειας από 

ανθρώπους που δεν αισθάνονται άνετα µε την εικόνα τους. Το συµπέρασµα είναι 

ότι η γλώσσα του σώµατος κρύβει µεγάλα µυστικά οµορφιάς. 

Κοιλιά «µέσα», στήθος προτεταµένο, πλάτη ίσια και το κεφάλι ψηλά. Αυτή 

είναι η πιο σωστή και γενικά αποδεκτή ως η καλύτερη στάση στην οποία µπορεί να 

έχει κάποιος το σώµα του ώστε να δείχνει σίγουρος για τον εαυτό του, µε 

αυτοπεποίθηση. ∆ίνοντας στο σώµα σας την συγκεκριµένη στάση δείχνετε πιο 

αδύνατοι, αναδεικνύετε το στήθος, κάνετε πιο επίπεδη την κοιλιά και δείχνετε 

ακόµα και τους ώµους πιο όµορφους. Οι ειδικοί υποστηρίζουν πως ο τρόπος µε 

τον οποίο αντιµετωπίζουµε τον κόσµο αντανακλάται στη στάση του σώµατος που 

υιοθετούµε. 

Όλοι γνωρίζουµε πως όταν πονούµε σε ένα συγκεκριµένο σηµείο, χάνουµε 

την ευκινησία µας, κυρτώνουµε, χάνουµε την ισορροπία µας. Αυτό γιατί το σώµα 

µας καταγράφει όλες τις εµπειρίες µας και γίνεται αδιάψευστος µάρτυράς τους. Το 

ίδιο, όµως, συµβαίνει και όταν µας πληµµυρίζουν αρνητικά συναισθήµατα ή µας 

καταβάλλει το στρες, γιατί και σ’ αυτήν την περίπτωση συσπώνται οι µύες και 

αλλάζει στάση στο σώµα µας. Παίρνουµε έτσι σιγά σιγά µια εµβρυακή στάση που 

υποδηλώνει ανασφάλεια ή/και αίσθηση απειλής.  

Καθοριστικό ρόλο παίζει και ο χαρακτήρας µας, που µπορεί να επηρεάζει 

αρνητικά τη στάση του σώµατός µας. Για παράδειγµα, οι άνθρωποι που δεν 

αντέχουν την πίεση, έχουν την τάση να κυρτώνουν τους ώµους τους, σαν να 

µεταφέρουν πραγµατικά και όχι µεταφορικά το βάρος των ευθυνών. Εκείνοι πάλι 

που είναι ντροπαλοί και θέλουν να περνούν απαρατήρητοι, έχουν την τάση να 

κυρτώνουν την πλάτη και να κρύβουν το στήθος. Γενικά το καµπούριασµα σηµαίνει 

κούραση, απογοήτευση (ακόµα πιο έντονα αυτά τα συναισθήµατα όταν το 

καµπούριασµα γίνεται κατά το βάδισµα και συνοδεύεται από σούρσιµο των 

ποδιών). Με τη στάση αυτή, όµως, οι άνθρωποι αυτοί δείχνουν πιο κοντοί και 

παχουλοί. Όταν βρισκόµαστε σε κατάθλιψη χαµηλώνουµε το στήθος και 



15 

αναπνέουµε άσχηµα, µε αποτέλεσµα να χειροτερεύοµε την ψυχολογική µας 

κατάσταση. Όσοι νιώθουν ανασφάλεια, κινούνται µε χαµηλωµένους τους ώµους 

και το κεφάλι. Οι γυναίκες που νιώθουν ανασφαλείς όσον αφορά στον αισθησιασµό 

τους, κάνουν το παν για να «εξαφανίζουν» τα πιο προκλητικά σηµεία του 

γυναικείου σώµατος. Κουλουριάζονται κρύβοντας το στήθος, σταυρώνουν τα χέρια 

για να το καλύψουν, µαζεύουν τα πόδια τους. (Τριφύλλη, 2010)  

Έχει αποδειχθεί ότι η έλλειψη αρµονίας στον τρόπο που «στήνουµε» το 

σώµα µας οφείλεται στην προσπάθειά µας να προστατευθούµε από εξωτερικούς 

παράγοντες. Έτσι, όταν για παράδειγµα, αισθανόµαστε µια φυσική ενόχληση, 

προετοιµάζουµε το σώµα µας για τα χειρότερα ή προσπαθούµε να το 

ανακουφίσουµε µε κάποια στάση ή µαζευόµαστε για να αποφύγουµε το επόµενο 

χτύπηµα. Το ίδιο συµβαίνει και στον συναισθηµατικό τοµέα. 

Αν, λοιπόν, θέλουµε ένα σώµα που να µαρτυρά την ψυχική µας ευεξία και 

την καλή ψυχολογική µας κατάσταση, δεν έχουµε παρά να δούµε τον κόσµο µε 

άλλο µάτι αλλά και το αντίθετο δηλαδή, αν θέλουµε να αλλάξουµε την κακή 

ψυχολογική κατάστασή µας, δεν έχουµε παρά να αλλάξουµε τη στάση του 

σώµατός µας. Το περήφανο περπάτηµα (στητό, καµαρωτό) φανερώνει 

αυτοπεποίθηση, αίσθηση υπεροχής. Όταν αφήνουµε ακάλυπτο το στήθος και την 

κοιλιά δηλώνουµε άνεση και ελευθερία, ότι δεν έχουµε κάτι να κρύψουµε, ότι 

είµαστε ανοικτοί σε προτάσεις και ειλικρινείς σε όσα λέµε. (Pease, 2006) 

Οι ειδικοί λένε όµως πως το να αλλάξουµε την γενική σωµατική µας στάση 

δεν γίνεται αναγκαστικά και έχει αποδειχθεί πως αν πιέσουµε το σώµα µας ακόµη 

και στη σωστή στάση, θα καταλήξουµε να νιώθουµε πόνους από την προσπάθεια 

και γρήγορα θα επιστρέψουµε στην προηγούµενη κατάσταση ή πιθανών και σε 

χειρότερη. Οπότε θα πρέπει µε µικρά σταδιακά βήµατα να µαθαίνετε το σώµα σας 

να παίρνει τη σωστή στάση και θα ανακαλύπτετε πως πολλά από τα φυσικά σας 

ελαττώµατα απλά δεν υπήρχαν ποτέ. Συνήθως δηµιουργούνται από κάθε 

ξεχωριστό άτοµο µε τη κακή φυσική και ψυχολογική κατάσταση, προκαλώντας έτσι 

τη γέννηση ενός φαύλου κύκλου. (Ekman, 2004) 

Αξιοπρόσεκτο είναι το γεγονός, ότι όσο πιο µακριά από τον εγκέφαλο είναι 

ένα σηµείο του σώµατος, τόσο λιγότερο αντιλαµβανόµαστε τι κάνει. Για 

παράδειγµα, οι περισσότεροι γνωρίζουµε ποιες εκφράσεις παίρνει το πρόσωπό 

µας και µπορούµε να εξασκηθούµε ώστε να «δείχνουµε αποφασιστικότητα» να 

«ρίχνουµε µια µατιά αποδοκιµασίας», «να επιµένουµε χαµογελώντας» ή να 
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«δείχνουµε ευτυχισµένοι». Όσο εύκολο είναι για εµάς να νιώθουµε τις εκφράσεις 

που κάνει το πρόσωπο µας, τόσο εύκολο είναι να τις αντιληφθούµε και στα 

πρόσωπα των άλλων. Μετά το πρόσωπό µας, αντιλαµβανόµαστε καλύτερα τα 

χέρια µας, ύστερα το στήθος και το στοµάχι µας, ακόµα λιγότερο τα πόδια µας, ενώ 

σχεδόν αγνοούµε τι κάνουν τα πέλµατά µας. Όλα αυτά σηµαίνουν ότι τα πόδια και 

τα άκρα τους αποτελούν µια σηµαντική πηγή πληροφοριών σχετικά µε τη διάθεση 

κάποιου, επειδή οι περισσότεροι δεν αντιλαµβάνονται τι τα κάνουν και ποτέ δεν θα 

σκέφτονταν να προσποιηθούν κάποιες κινήσεις τους, όπως κάνουν µε τις 

εκφράσεις του προσώπου τους. Ένα άτοµο µπορεί να δείχνει συγκροτηµένο και 

ψύχραιµο, ενώ την ίδια ώρα το άκρο του ποδιού του να χτυπά νευρικά το πάτωµα 

ή να ρίχνει µικρές κοφτές κλοτσιές στον αέρα, αποκαλύπτοντας τον εκνευρισµό του 

επειδή δεν µπορεί να ξεφύγει. Αυτό είναι και το λεγόµενο «φαινόµενο της πάπιας». 

Ήρεµη στην επιφάνεια αλλά κάτω από το νερό τα πόδια της κινούνται σαν τρελά. 

Ένα άλλο παράδειγµα είναι πως τα πόδια ανοιχτά και όχι σταυρωµένα 

αποκαλύπτουν µια δεκτική ή αυταρχική στάση, ενώ τα κλειστά και σταυρωµένα 

αποκαλύπτουν επιφυλακτικότητα ή αβεβαιότητα. (Pease, 2006) 

 

Ένα ανθρώπινο χέρι διαθέτει 27 µικρά οστά, συµπεριλαµβανοµένων 8 

οστών σε σχήµα βότσαλου στον καρπό, όλα συνδεδεµένα µε ένα δίκτυο 

συνδέσµων και δεκάδες µικροσκοπικούς µύες που κινούν τις αρθρώσεις. Οι 

επιστήµονες έχουν παρατηρήσει ότι ο εγκέφαλος συνδέεται µε τα χέρια µε 

περισσότερες νευρικές συνδέσεις από οποιοδήποτε άλλο µέρος του σώµατος και 

έτσι οι κινήσεις που κάνουµε µε αυτά δίνουν ισχυρές ενδείξεις για τη 

συναισθηµατική µας κατάσταση. Επειδή συνήθως κρατάµε τα χέρια µπροστά στο 

σώµα µας, τα σήµατα αυτά είναι εύκολα ορατά και οι περισσότεροι έχουµε 

συγκεκριµένες θέσεις για τα χέρια µας που χρησιµοποιούµε συνεχώς. Τα σφιγµένα 

χέρια δείχνουν µια συγκρατηµένη, αγχώδη ή αρνητική στάση. Είναι επίσης η 

αγαπηµένη χειρονοµία της βασίλισσας Ελισάβετ, όταν κάνει δηµόσιες επισκέψεις 

και εµφανίσεις και συνήθως είναι τοποθετηµένα πάνω στα γόνατά της. Έχουν γίνει 

µάλιστα έρευνες από ειδικούς επί των διαπραγµατεύσεων (Νίρενµπεργκ και 

Καλερό), οι οποίες αποδεικνύουν ότι τα σφιγµένα χέρια κατά τη διάρκεια µιας 

διαπραγµάτευσης µαρτυρούν ότι το άτοµο προσπαθεί να συγκρατήσει µια 

αρνητική ή αγχώδη κατάσταση. (Pease, 2006) Αντίθετα, το τέντωµα των χεριών 

προς τα εµπρός µε τις παλάµες προς τα κάτω δηλώνουν βεβαιότητα για τις 
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απαντήσεις που θα δώσεις ως οµιλητής στο ακροατήριο ή 

στον συνοµιλητή σου, ενώ τα χέρια µε τις παλάµες επάνω 

δηλώνει ειλικρίνεια. Συγκεκριµένα, οι ειλικρινείς θα 

κρατήσουν τη µία ή και τις δύο παλάµες ανοιχτές προς το 

µέρος του άλλου ενώ όταν ένα παιδί λέει ψέµατα, προσπαθεί 

να κρύψει τις παλάµες του πίσω από την πλάτη του. Το ίδιο 

και ένας άντρας που προσπαθεί να τα «µπαλώσει» στη 

γυναίκα του, θα βάλει δηλαδή τα χέρια του στις τσέπες του ή θα σταυρώσει τις 

παλάµες του. Γι αυτό και οι πωλητές έχουν εκπαιδευτεί να κοιτούν τους πελάτες 

στις παλάµες τους για να καταλάβουν αν πρόκειται µεταφορικά και κυριολεκτικά να 

βάλουν το χέρι στην τσέπη. 

 

Ένα βασικό παράδειγµα στάσης του σώµατος είναι όταν µιλάµε στο κινητό 

µας τηλέφωνο. Συγκεκριµένα, η Sadie Ρlant, πραγµατοποίησε κοινωνιολογική 

έρευνα για λογαριασµό της Motorola το 2009, µε θέµα «The effects of mobile 

telephones on social and individual life» («ο αντίκτυπος που έχει η χρήση των 

κινητών τηλεφώνων στην κοινωνικότητα και την προσωπικότητα των ανθρώπων»). 

Βάση της µελέτης ήταν η γλώσσα του σώµατός και το κύριο συµπέρασµα 

ήταν πως όσοι τηλεφωνούν σε δηµόσιους χώρους υιοθετούν δύο βασικές στάσεις 

σώµατος, οι οποίες αποκαλύπτουν στοιχεία του χαρακτήρα τους: τη στάση 

«Speakeasy» (ξένοιαστη) και τη «Spacemaker» (αυτός που δηµιουργεί τον 

προσωπικό του χώρο). 

Στην πρώτη το άτοµο ρίχνει τα χέρια πίσω από το σώµα του και ανασηκώνει 

τον λαιµό του. Υποδηλώνει ότι κανένα ερέθισµα από τον εξωτερικό κόσµο δεν 

µπορεί να αποσπάσει την προσοχή του και φανερώνει εξωστρεφή χαρακτήρα. 

Στη δεύτερη συνήθως, το κεφάλι γέρνει προς τα κάτω και πλησιάζει στο 

κινητό και κάποιες φορές και το σώµα ακολουθεί την κλίση του κεφαλιού. Ο στόχος 

είναι να εµποδίσει οποιοδήποτε εξωτερικό ερέθισµα και φανερώνει εσωστρεφή 

χαρακτήρα. 

 

Υπάρχουν και πολλές άλλες συγκεκριµένες στάσεις του σώµατος, που τις 

παρατηρούµε συχνά στους ανθρώπους γύρω µας και δεν µπορούµε να 

καταλάβουµε να µηνύµατα που κρύβονται πίσω από τις στάσεις αυτές, διότι δεν 
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θεωρούµε πως υπάρχουν κρυµµένα µηνύµατα στην στάση κάποιου. Τέτοιες 

στάσεις και η σηµασία τους αναφέρονται παρακάτω: 

Αρχίζουµε λοιπόν µε την κλασική σε όλους µας στάση 

µε τα χέρια σταυρωµένα στο ύψος του στήθους. Το 

σταύρωµα των χεριών  σηµαίνει φραγµός, άµυνα, ανάγκη 

αυτοπροστασίας, αντεπίθεση, αδιαφορία, αβεβαιότητα, 

νευρικότητα, φραγή στα λεγόµενα του συνοµιλητή, συνήθεια 

και µαζί µε χαµήλωµα του κεφαλιού υποδηλώνει 

κατηγορηµατικότητα. ∆εν πρέπει ποτέ να ξεχνάµε το προφανές, ότι δηλαδή 

κάποιος µπορεί να κρυώνει και για αυτό να προσπαθεί να καλύψει όσο 

περισσότερο µπορεί το σώµα του ή η καρέκλα στην οποία κάθεται δεν έχει 

χερούλια και δεν έχει που αλλού να ακουµπήσει τα χέρια του ή απλά 

είναι µια θέση που θεωρεί βολική. Με τα χέρια όµως σταυρωµένα στο 

ύψος του στήθους κλείνουµε ουσιαστικά κάθε δίαυλο επικοινωνίας µε 

τον συνοµιλητή µας και φράζουµε ή προστατεύουµε την καρδιά µας από 

έµµεσα χτυπήµατα. Μπορεί επίσης να παροµοιαστεί µε την αρχική 

στάση που παίρνουν οι αθλητές πολεµικών τεχνών, η θέση ετοιµότητας 

όπου τοποθετούνται τα χέρια µπροστά από το στήθος για να 

αποφύγουν κάποια επίθεση και να προστατέψουν την καρδιά τους από 

άµεσα χτυπήµατα. Αν συνδυαστεί µε σταυρωµένα πόδια τότε καλύτερα αλλάξτε 

θέµα συζήτησης. 

 

Κάποιος µπορεί να είναι καθιστός µε τα δύο χέρια πίσω από το κεφάλι 

που συναντάται ως τυπική κίνηση διευθυντών και 

λογιστών. ∆είχνει ότι έχει τον έλεγχο της κατάστασης. 

Την χρησιµοποιούν και οι δικηγόροι σε συναδελφικές 

παρέες για να δείξουν ότι είναι οι πιο έξυπνοι της 

παρέας. Ένας καλός τρόπος να αλλάξετε τις 

ισορροπίες σε µια συζήτηση είναι να κάνετε κάποιες 

ερωτήσεις. Θα αναγκαστεί να αλλάξει στάση και να 

έρθει προς το µέρος σας. Γενικά ανοιχτοί αγκώνες µε τα χέρια πλεγµένα πίσω 

απ’ το κεφάλι σηµαίνει χαλάρωση, ανωτερότητα, νίκη, δικαίωση, απελευθέρωση 

(συνήθως µετά από κάποια χρονοβόρα συζήτηση που τελικά έφτασε σε τελικό 

δεκτό αποτέλεσµα). Pease (2006)  
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Είναι ο συνοµιλητής µας καθιστός µε το ένα χέρι στη µέση 

και το άλλο στο πρόσωπο, µε το δείκτη να ακουµπάει στο 

µάγουλο, το άλλο δάχτυλο να σκεπάζει το στόµα και τον 

αντίχειρα να στηρίζει το πιγούνι, στάση που συναντούµε 

πολύ συχνά. Πρόκειται για µια στάση άκρως επικριτική, 

γεγονός που φαίνεται από τις στάσεις των χεριών και το 

πιγούνι που γέρνει προς τα κάτω και δηλώνει εχθρότητα. 

Το µήνυµα είναι απλό: «∆εν µου αρέσει αυτό που λες και 

δεν πρόκειται να συµφωνήσω ποτέ µαζί σου». 

Ένα ζευγάρι πλησιάζοντας ο ένας τον άλλο µε ανασηκωµένα τα χέρια 

(σαν να κρατάνε κάτι), είναι µια απόσταση µισού µέτρου που διατηρούµε οι 

περισσότεροι, ακόµα και χωρίς να το καταλάβουµε. Όταν ο ένας πλησιάζει 

προς τον άλλο, δείχνει µια τάση κατάκτησης. Αν πρόκειται για ένα άντρα ή µια 

γυναίκα και υπάρχουν και άλλες προϋποθέσεις, τότε σηµαίνει σαφώς µια 

ερωτική δήλωση. Αν γείρετε προς τα πίσω και σηκώσετε ψηλά τα χέρια σας 

στην περιοχή του στέρνου, δίνετε το µήνυµα ότι ο άλλος έχει εισχωρήσει στο 

ζωτικό σας χώρο και καλά θα κάνει να αποµακρυνθεί. 

Όρθιος µε τα χέρια στη µέση, στάση γνωστή και ως «στάση µποξέρ» των 

αθλητών πριν ανέβουν στο ρινγκ. Επιθετική, δηλώνει άνθρωπο έτοιµο για όλα. 

Οι ειδικοί την ονοµάζουν «στάση επίτευξης». Ο άλλος έχει ένα στόχο και τίποτα 

δεν θα τον εµποδίσει. Συχνή στους άντρες ιδιαίτερα παρουσία γυναικών, όταν 

θέλουν να περάσουν µήνυµα ελέγχου. Λαµβάνοντας υπ’ όψιν µας και τα 

υπόλοιπα στοιχεία της γλώσσας του σώµατος η στάση αυτή µπορεί να 

εκφράσει κάτι αρνητικό (όπως νεύρα ή 

έτοιµη να «µαλώσει» κάποιον όπως στην 

περίπτωση της γυναίκας στην εικόνα 

αριστερά) ή κάτι ουδέτερο (όπως στην 

περίπτωση του άνδρα της εικόνας δεξιά του 

οποίου η στάση είναι πολύ χαλαρή). Στην 

γυναίκα συνήθως συνοδεύεται µε νευρική 

κίνηση του ποδιού για να δοθεί περισσότερη ένταση. Το στήσιµο των χεριών 

στους γοφούς µπορεί επίσης να σηµαίνει θρίαµβο, κατηγορηµατικότητα ή 

εκνευρισµό (όταν οι παλάµες είναι σε γροθιές). (Καραγιάννης, 2010) 
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Όρθιος µε τα χέρια να κρατούν τη ζώνη ή τις κορυφές των τσεπών, γνωστή ως 

“Στάση καουµπόι” που δείχνει έτοιµος για επίθεση. Συχνά περνάει ερωτικό µήνυµα 

(κολλάει «γάντι» µε την εικόνα του 

καβαλάρη µε το θεληµατικό 

πιγούνι). Τα χέρια δείχνουν την 

περιοχή των γεννητικών οργάνων, 

αφήνοντας υπονοούµενα που δεν 

µένουν απαρατήρητα από τις γυναίκες. ∆ύο άντρες αντιµέτωποι µε την ίδια στάση 

σηµαίνει ότι ετοιµάζονται να διεκδικήσουν το θήραµα τους.  

 

Όρθιος µε τα χέρια πίσω από την πλάτη. Πρόκειται για κίνηση που 

δείχνει αυτοπεποίθηση και δύναµη (γι' αυτό τη 

χρησιµοποιούν οι διευθυντές διασχίζοντας τα γραφεία 

ή οι καθηγητές στο διάλειµµα). Αντίθετα, όταν το ένα 

χέρι συγκρατεί το άλλο από τον αγκώνα, ο άλλος είναι 

εκνευρισµένος µαζί σας και προσπαθεί να ελέγξει τα 

νεύρα του για να µη σας χτυπήσει. 

Καθιστός µε σταυρωµένα τα πόδια που όπως και στην περίπτωση των 

σταυρωµένων χεριών, πρόκειται για στάση που δείχνει νευρικότητα. Έχει όµως 

την ιδιαίτερη εξήγηση της. Για παράδειγµα, υπάρχει η ευρωπαϊκή στάση 

σταυρώµατος των ποδιών όπου το δεξί πόδι αγκαλιάζει το αριστερό (Εικόνα 1) 

  

            Εικόνα 1                     Εικόνα 2             Εικόνα 3                Εικόνα 4 
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και δείχνει άµυνα, τα σταυρωµένα πόδια σε σχήµα του αριθµού «τέσσερα» 

(Εικόνα 2) δηλώνουν ετοιµότητα για µάχη, το σφίξιµο του ενός ποδιού που 

σταυρώνεται µε το άλλο (Εικόνα 3) δείχνει πείσµα και το σταύρωµα των ποδιών 

σε όρθια στάση που συνήθως συνδυάζεται µε το σταύρωµα των χεριών, 

σηµαίνει ότι δεν νιώθετε σιγουριά και περιµένετε να δείτε την εξέλιξη των 

πραγµάτων. Ακόµη και τα σταυρωµένα πόδια µπορούν να έχουν πολλαπλές 

εξηγήσεις. Το σταύρωµα των ποδιών στις γυναίκες είναι πολύ συνηθισµένη 

στάση και ένα βασικός λόγος της στάσης αυτής για τις γυναίκες που φοράνε 

φούστα είναι και ο προφανής, δηλαδή να µην αφήνουν να φανούν το εσώρουχό 

τους. Σπάνια θα δείτε γυναίκα να κάθετε όπως η κυρία στην Εικόνα 4 αλλά και 

πάλι δεν φαίνεται να κάθεται αναπαυτικά. Τα σταυρωµένα πόδια είναι µια 

στάση βολική, συνήθης και αν συνδυαστεί µε κάποια άλλα στοιχεία της 

γλώσσας του σώµατος, εκτός από τα παραπάνω, µπορεί να εκφράζει από 

ερωτισµό ως και ψυχολογική και σωµατική αποµάκρυνση. 
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         2.2      Κίνηση του σώµατος 

 

Αν νοµίζετε ότι «εν αρχή ην ο λόγος», κάνετε µεγάλο λάθος. Η γλώσσα του 

σώµατος είναι πιο αποκαλυπτική και πιο αληθινή. Αρκεί να ξέρετε τη «γραµµατική» 

και το «συντακτικό» της. Ο ∆αρβίνος τα είπε όλα πριν από 114 χρόνια, όταν 

κυκλοφόρησε το έργο του «Η έκφραση των συναισθηµάτων στον άνθρωπο και τα 

ζώα» και άλλαξε τον τρόπο που βλέπουµε τα πράγµατα. Από τότε οι ειδικοί έχουν 

καταγράψει πάνω από ένα εκατοµµύριο µη-λεκτικά σήµατα. Κατά µέσο όρο µιλάµε 

µε τις λέξεις σχετικά λίγα λεπτά ή ώρες την ηµέρα, ενώ για τα υπόλοιπα περνάµε 

το µήνυµα µε το σώµα µας. Η γλώσσα του σώµατος σήµερα αποτελεί από µόνη 

της µια ολόκληρη επιστήµη και ακριβώς επειδή πρόκειται για ασυνείδητη 

διαδικασία είναι άκρως αποκαλυπτική. 

Η κίνηση είναι αυτοµάτως ο πιο βασικός και ο πιο άµεσος τρόπος 

επικοινωνίας µας. Από την αρχή της εµφάνισης του ανθρώπινου είδους το 

πέρασµα του ατόµου από τη ζωή έχει ισχυροποιηθεί και διευκολυνθεί από 

τελετουργικούς χορούς. Κάθε πλευρά της ζωής είχε τον δικό της χορό. Η 

συµµετοχή σε τέτοιους χορούς έδινε µια δυνατή αίσθηση ταυτότητας, ενίσχυε την 

αίσθηση την κοινότητας και έδινε την απαραίτητη δύναµη για ανταπόκριση σε 

δύσκολες καταστάσεις. 

Οι προσωπικές µας κινήσεις εκφράζουν την στάση µας και την αντίληψή µας 

για το περιβάλλον, τους άλλους και τον εαυτό µας. Τα συναισθήµατά µας, οι 

αποφάσεις µας και το νοητικό µας στιλ µπορούν να γίνουν κατανοητά από όσους 

είναι εκπαιδευµένοι στη παρατήρηση της κίνησης. 

«Η ψυχοθεραπευτική τεχνική της χορογραφίας χρησιµοποιεί τη κίνηση σαν 

µια διαδικασία προώθησης της συναισθηµατικής, νοητικής και φυσικής 

ολοκλήρωσης του ατόµου.» Ο ∆ηµήτριος Ζάχος (2008), σύµφωνα µε την 

επιστηµονική του ιδιότητα, πιστεύει και µεταδίδει την πεποίθηση πως η κίνηση του 

σώµατος είναι µια από τις µεγαλύτερες δυνάµεις που κρύβει ο άνθρωπος και πως 

αν απελευθερωθεί, όλα τα συναισθήµατα που κρύβονται βαθιά στην ψυχή θα 

βγουν στην επιφάνεια και θα εµφανίζονται στο σώµα µε αποτέλεσµα να εξαγνιστεί 

το πνεύµα. Η θεωρητική βάση της χοροθεραπείας αντλείται από τον χορό, την 

ψυχολογία, την νευροψυχολογία, την ψυχιατρική, την δυναµική των οµάδων και την 

ανάλυση της κίνησης π.χ. Laban Movement Analysis, Kestenberg Movement 



23 

Profile κτλ. 

Μιλώντας για την γλώσσα του σώµατος και της σπουδαιότητα της κίνησης 

του σώµατος στη ζωή µας, αντιλαµβανόµαστε πόση δύναµη µπορεί να  κρύβει ο 

χορός, που είναι γεµάτος συναισθήµατα τα οποία βγαίνουν στην επιφάνεια µε 

κινήσεις και κανένα απολύτως στοιχείο της λεκτικής επικοινωνίας. 

Η κίνηση του σώµατος συµπεριλαµβάνει όλες τις ορατές κινήσεις του 

σώµατος (χειρονοµίες, µορφασµοί, στάση του σώµατος, βλέµµα κ.λπ.). Ως κίνηση 

χαρακτηρίζεται και η σωµατική επαφή. Το άγγιγµα επιτρέπεται σε ορισµένες 

κουλτούρες, ενώ συνιστά ταµπού για κάποιες άλλες και προκαλεί άγχος. Οι 

χαιρετισµοί (χειραψίες, ασπασµοί), για παράδειγµα, υπόκεινται σε κανόνες που 

ερµηνεύονται ανάλογα µε την εκάστοτε κουλτούρα (π.χ. ασπασµοί στο στόµα των 

Ρώσων, µια φορά στο µάγουλο οι Άγγλοι, δυο οι Έλληνες και τρεις οι Πολωνοί). 

Υπάρχουν και τα λεγόµενα "εµβλήµατα" ή "νεύµατα" τα οποία είναι 

χειρονοµίες που έχουν ιδιαίτερο νόηµα σε κάποιες κοινωνίες. Οι κινήσεις αυτές 

µπορεί να έχουν διαφορετικό νόηµα ανάλογα µε την χώρα ή την κουλτούρα της. 

Χαρακτηριστικό παράδειγµα είναι η κίνηση που υποδηλώνει το "OK" στις 

Ηνωµένες Πολιτείες ενώ έχει ένα αισχρό νόηµα σε κάποιες Μεσογειακές χώρες. Αν 

κάνετε το σχήµα του Ο µε τα δάχτυλα σας στην Ιαπωνία, σηµαίνει ότι θέλετε 

χρήµατα, ενώ σε ορισµένες χώρες της Μεσογείου χρησιµοποιείται για να δηλώσει 

τις οµοφυλοφιλικές σχέσεις ενός ανθρώπου. Το σήµα της νίκης είναι ένα ακόµη 

παράδειγµα "εµβλήµατος" και εγκαινιάστηκε από τον Ουίνστον Τσόρτσιλ το Β' 

Παγκόσµιο Πόλεµο για να δηλώσει τη νίκη των αγγλικών στρατευµάτων. Ο 

Τσόρτσιλ όµως το έκανε µε την παλάµη προς τα έξω γιατί µε την παλάµη προς τον 

οµιλητή θεωρείται άκρως προσβλητική χειρονοµία. Το σήµα του σηκωµένου 

αντίχειρα θεωρητικά δηλώνει ότι «όλα πάνε καλά» ενώ χρησιµοποιείται και για το 

οτοστόπ. Οι Ιταλοί όµως έχουν τη δική τους εξήγηση: αν σηκώσετε µε δύναµη τον 

αντίχειρα προς τα πάνω, σηµαίνει ότι σκέφτεστε κάτι ιδιαίτερα πονηρό, οπότε 

άδικα περιµένετε στην άκρη του δρόµου κάποιον καλό άνθρωπο να σας πάρει µε 

το αυτοκίνητο του. Αξιοσηµείωτο είναι πάντως το γεγονός ότι χάρη στην ευρεία 

εξάπλωση των αµερικανικών τηλεοπτικών σειρών και ταινιών, οι νεότερες γενιές 

όλων των χωρών αναπτύσσουν µια γενική µορφή της γλώσσας του σώµατος των 

Η.Π.Α.. Για παράδειγµα, οι εξηντάρηδες Αυστραλοί θα θεωρήσουν τη βρετανική 

χειρονοµία µε τα δύο δάχτυλα σηκωµένα ως προσβολή, ενώ ένας Αυστραλός 

έφηβος το πιθανότερο είναι να την ερµηνεύσει ως τον αριθµό δύο, ενώ θα 
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θεωρήσει ως κύρια προσβλητική χειρονοµία, εκείνη µε το µεσαίο δάχτυλο 

σηκωµένο. 

∆εν είναι γενικώς γνωστό ή ευρέως διαδεδοµένο αλλά υπάρχει και η 

χειραψία των αντρών. Η χειραψία είναι το πρώτο στοιχείο των προθέσεων του 

άλλου, αφού περιλαµβάνει στοιχεία ελέγχου και επιβολής. Αν συναντήσετε για 

πρώτη φορά κάποιον, προσπαθήστε να του δώσετε το χέρι σας µε την παλάµη 

προς τα κάτω. Έτσι περνάτε το µήνυµα ότι έχετε το πάνω χέρι και άρα καθορίζετε 

τις καταστάσεις. Η χειραψία αντρών γίνεται µε τις δύο παλάµες σε κατακόρυφη 

θέση. Μοιάζει σαν µέγγενη και πολλές φορές έχει 

προηγηθεί ένας στιγµιαίος αγώνας δρόµου µέχρι τα 

χέρια να πάρουν τη θέση τους (αφού έχουν την τάση 

να δίνουν την παλάµη τους προς τα κάτω για να 

πάρουν την εξουσία). Ένα κόλπο για να ξεπεράσετε το 

πρόβληµα είναι να µπείτε στο χώρο µε το αριστερό πόδι. Έτσι θα δώσετε το δεξί 

χέρι µε αποτέλεσµα να πάρετε τον έλεγχο. 

Υπάρχει βέβαια και η αµφιλεγόµενη «µασονική χειραψία». Είναι κυρίως η 

χειραψία στην οποία ο ένας αγγίζει µε τον αντίχειρά του την πρώτη άρθρωση 

δακτύλου του άλλου. Η χειραψία αυτή µπορεί να πάρει και άλλες µορφές ανάλογα, 

λέγεται µε τον βαθµό «εξουσίας» που θεωρεί ότι κατέχει αυτός που την κάνει. 

Μπορεί να αγγίζει το πρώτο χώρισµα ανάµεσα στα δάχτυλά του άλλου και τα 

υπόλοιπα δάχτυλα να είναι ανάλογα, ή ορθάνοικτα και τεντωµένα, ή κλειστά και 

µαζεµένα για µην αγγίξει ο άλλος το εσωτερικό της 

παλάµης αυτό που κατέχει την εξουσία. Αν το 

προσπαθήσετε και µόνοι σας θα διαπιστώσετε πως 

δεν είναι καθόλου εύκολο να σας βγει αυτή η 

χειραψία. Κάποιοι δηλώνουν πως είναι µια από τις 

τέσσερις µυστικές χειραψίες που έχουν οι Μορµόνοι και 

χρησιµοποιούνται για να εξασφαλιστεί η πρόσβαση στον 

Παράδεισο των Μορµόνων. Άλλη χειραψία των 

Μορµόνων θεωρείται αυτή στην οποία τα µικρά δάκτυλα 

συµπλέκονται και η κορυφή του δείκτη βρίσκεται στο 

µέσω του καρπού. Αυτή η χειραψία θεωρείται πως δεσµεύει ζευγάρια Μορµόνων 

για την αιωνιότητα. Μπορεί βέβαια όλα αυτά να βγήκαν από ανθρώπους που 
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βλέπουν συνοµωσίες πίσω από τα πάντα αλλά πάλι, δεν είναι καθόλου εύκολο να 

σου βγει αυτή η χειραψία κατά λάθος.  

 

Αυτά ήταν µόνο µερικά παραδείγµατα από τις κινήσεις που µπορούµε να 

κάνουµε µε το σώµα µας ασυνείδητα και όµως να κρύβεται κάτι πολύ βαθύ από 

πίσω. ∆εν γνωρίζαµε όµως για την απόλυτη ερµηνεία τους µέχρι που κάποιοι 

επιστήµονες αποφάσισαν να ασχοληθούν µε το παρόν θέµα. Η πρωτοποριακή 

δουλειά του Rudolph Laban στη Γερµανία πριν τον 2ο Παγκόσµιο Πόλεµο 

πρόσφερε µια γλώσσα η οποία έδωσε τη δυνατότητα µιας αντικειµενικής 

συζήτησης της ανάλυσης της ανθρώπινης κίνησης. Η συνεισφορά του ήταν 

σηµαντική στους τοµείς της παρατήρησης της κίνησης, της καταγραφής, και της 

εφαρµογής τους σε όλες τις µορφές της ανθρώπινης προσπάθειας. 

Στο χώρο της κινησιολογίας εργάστηκε και ο Αµερικανός ψυχίατρος 

Άλµπερτ Σέφλεν, ο οποίος µέσα από τις έρευνές του βρήκε ότι στο φλερτ 

ακολουθείται µια σειρά από προβλεπόµενες και αλλεπάλληλες κινήσεις. 

Παρατήρησε, επίσης, ότι οι άνθρωποι παίρνουν συγκεκριµένες θέσεις στο χώρο 

και προς τους γύρω τους, όταν θέλουν να αποκλείσουν κάποιον από µια οµάδα ή 

να τον συµπεριλάβουν σ’ αυτήν, και ότι η στάση και οι χειρονοµίες τους αλλάζουν 

έτσι ώστε να αντιγράφουν, να «καθρεφτίζουν» (mirroring) αυτές των συνοµιλητών 

που αποδέχονται (περαιτέρω αναφορά στην ενότητα Ε. ΣΤΗΝ ΚΑΘΗΜΕΡΙΝΗ 

ΖΩΗ). 

 

Στις κινήσεις του σώµατος, υπάρχει συνεχής αλληλεπίδραση µεταξύ 

σώµατος και πνεύµατος και όταν συµβεί µια σηµαντική αλλαγή στο κινητικό 

επίπεδο µπορεί να επηρεάσει το νοητικό ή το συναισθηµατικό και αντίστροφα. 

Όταν τροµάζουµε για παράδειγµα ανοίγουµε έντονα τα µάτια και το στόµα µας, 

κάνουµε ένα βήµα προς τα πίσω και σηκώνουµε τα χέρια. Αυτές τις κινήσεις αν τις 

δούµε σε κάποιον δεν χρειάζεται να ειπωθεί µε λέξεις πως το συναίσθηµα που 

ένιωσε ήταν τρόµος ή έκπληξη. 

Η κίνηση µπορεί να αποτελεί ένδειξη ασυνείδητης διαδικασίας. Όταν µας 

ενδιαφέρει κάποιος στρέφουµε το σώµα µας προς το µέρος του. Ελαφριά κλίση 

προς το µέρος του συνοµιλητή δηλώνει ενδιαφέρον, προσοχή, ερωτική έλξη 

(µειώνετε η απόσταση και αν κλείνουν οι ώµοι δηλώνουν επιθυµία για αγκαλιά). 

Όταν νιώθουµε άβολα ή τα λεγόµενα κάποιου δεν µας αρέσουν σταυρώνουµε τα 
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χέρια µας στο στήθος ή αποµακρυνόµαστε από αυτόν µε το σώµα µας. Πολλές 

κινήσεις τις κάνουµε τελείως υποσυνείδητα, τις κάνουν όλοι γύρω µας και τις 

κάνουµε και εµείς ή ανήκουν στην κουλτούρα και τον πολιτισµό στον οποίο 

ανήκουµε. 

 

Όπως αναφέραµε και στην αρχή, πολλές φορές δεν έχει πολύ σηµασία σε 

ποιά στάση βρίσκεται κάποιος αλλά η αλλαγή της στάσης του. Για παράδειγµα, αν 

κάποιος έχει τα χέρια του σταυρωµένα στο στήθος του στην αρχή µιας συζήτησης 

και µετά από κάποια κουβέντα σας ή κάποια προσφορά (στην περίπτωση του 

πωλητή) η στάση αυτή µετατραπεί σε ελευθέρωση των χεριών και σκύψιµο του 

σώµατος προς τα εµπρός τότε αυτό είναι πολύ καλό. Σηµαίνει ότι κεντρίσατε το 

ενδιαφέρον του συνοµιλητή σας και πλέον έρχεται πιο κοντά σε σας και σας 

παρακολουθεί µε προσοχή. Σε κάποια σοβαρή διαπραγµάτευση που 

παρακολουθείται ένταση κατά την διάρκειά της, όταν τελικά ένας απ’ τους δυο 

ξαφνικά ανοίξει τα χέρια του και τα περάσει πίσω απ’ το κεφάλι του αυτό σηµαίνει 

πως είµαστε πολύ κοντά στο τέλος της διαπραγµάτευσης και ότι ο συγκεκριµένος 

δέχτηκε τελικά την πρόταση του άλλου. Οι αγκώνες είναι ανοιχτοί και ορατοί από 

τους υπόλοιπους και αυτό υποδεικνύει πολύ δεκτική συµπεριφορά, συνήθως µετά 

από πολύωρη συζήτηση. Με άλλα λόγια σηµαίνει πως τελικά βρέθηκε η χρυσή 

τοµή. 

Αναφέρθηκε στην σελίδα 12 πως «τα πόδια εξελίχθηκαν στον άνθρωπο για 

να εξυπηρετούν δύο σκοπούς: να τον µετακινούν µπροστά, ώστε να βρίσκει τροφή, 

και πίσω ώστε να τον αποµακρύνουν από τον κίνδυνο.» Αναφέρεται επίσης στην 

ενότητα «Η ΣΗΜΑΝΤΙΚΟΤΗΤΑ ΤΗΣ ΓΛΩΣΣΑΣ ΤΟΥ ΣΩΜΑΤΟΣ ΣΤΗΝ 

ΚΑΘΗΜΕΡΙΝΗ ΖΩΗ» ο προσωπικός χώρος του καθενός, (σελ 60). Η Ζώνη 

οικειότητας είναι µια περιοχή, 15-50 εκατοστά, την οποία το άτοµο φρουρεί σαν 

ιδιοκτησία του. Πάνω σε αυτό στηρίζονται κάποιες κινήσεις των πωλητών που 

θέλουν ή να εισβάλουν ή να αποχωρήσουν από την ζώνη αυτή. Στους πωλητές 

πόρτα-πόρτα κάποια στιγµή γίνεται ένα βήµα µπροστά, την στιγµή που έχει 

περάσει από τον πρόλογο (όπου αναφέρει τον σκοπό) στο κυρίως θέµα (όπου 

αναφέρει ακριβώς το τι πουλάει). Με το βήµα αυτό έρχεται πιο κοντά στο 

υποψήφιο πελάτη ο οποίος θέλοντας να κρατήσει την ζώνη οικειότητάς του άθικτη 

θα κάνει και αυτός µε την σειρά του ένα βήµα πίσω και συνεπώς θα ανοίξει η 
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πόρτα ώστε να µπορέσει ο πωλητής να µπει µέσα στο σπίτι. Αυτό δεν γίνεται 

βέβαια τόσο βεβιασµένα όσο µπορεί να ακούστηκε προηγουµένως. Για να φτάσει 

στην κίνηση αυτή ο πωλητής πρέπει να έχει δει δεκτικό 

τον καταναλωτή. Είναι λογικό όµως τις περισσότερες 

φορές να µην λέει ο πελάτης «Ναι, παρακαλώ 

περάστε, µε ενδιέφερε πάρα πολύ και ευτυχώς που 

ήρθατε.» Οπότε ο πωλητής όταν καταλαβαίνει πως ο 

πελάτης είναι «έτοιµος να πέσει» απλά χρειάζεται ένα 

τελευταίο έναυσµα τότε αυτή η κίνηση τους βγάζει από 

την δύσκολη θέση και κυλάει πολύ πιο ήρεµα από 

κάποια προφορική ερώτηση και απάντηση και φαίνεται επίσης λες και έγινε 

ασυναίσθητα και κυλάει τελείως οµαλά.  

Στην λάθος γνωµάτευση τώρα του πωλητή, εκεί 

δηλαδή που ο καταναλωτής δεν ήταν και τόσο δεκτικός και 

ο πωλητής πάει να εισβάλει στην ζώνη οικειότητάς του 

τότε τα αποτελέσµατα θα είναι από πολύ έως πάρα πολύ 

άσχηµα. Ο πελάτης µπορεί να φωνάξει ή να βρίσει µε 

φράσεις του τύπου «Που πάτε, σας παρακαλώ, µε ποιο 

δικαίωµα;» ή στην χειρότερη να σπρώξει τον πωλητή για 

την τολµηρή του κίνηση και να του κλείσει την πόρτα στα 

µούτρα. (Οι εικόνες δηµιουργήθηκαν από την Γεωργία 

Κονόµη για τον σκοπό της εργασίας.) 

Ένας τρόπος για να περάσει ο πωλητής στο επόµενο στάδιο οικειότητας µε 

τον εκάστοτε πελάτη. Στην αρχή ο πωλητής και ο πελάτης είναι πρόσωπο µε 

πρόσωπο και ή λέει ο πωλητής τον λόγο παρουσίας του στον χώρο του 

καταναλωτή ή ο πελάτης αναφέρει στον πωλητή τι χρειάζεται και για ποιο λόγο 

θέλει την βοήθειά του. Το αµέσως επόµενο βήµα είναι ο πωλητής να έχει κάποιο 

έγγραφο στα χέρια του µε τα προϊόντα ή τις προσφορές και να στέκεται δίπλα στον 

πελάτη κοιτώντας µαζί και οι δύο το έγγραφο. Όταν βρίσκονται δίπλα-δίπλα είναι 

περισσότερο σαν συνεργάτες, είναι πιο προσωπικό και πιο οικείο, άρα και ο 

πελάτης αντιλαµβάνεται πως ο πωλητής θα κάνει το καλύτερο γι αυτόν,  
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Με ένα βήµα µπροστά εισβάλουµε στον προσωπικό χώρο του άλλου ενώ µε 

ένα βήµα πίσω αποχωρούµε από αυτόν και µπαίνουµε σε µια πιο γενική ζώνη. 

Όταν λοιπόν ο πωλητής κάνει µια προσφορά µπορεί να αναφέρει πως είναι µια 

προσφορά η οποία γίνεται τώρα και ισχύει µόνο για αυτή τη φορά ή την έκανε 

τώρα ειδικά γι αυτόν ή πως ισχύει µόνο για λίγες µέρες ή για λίγους πελάτες. Όταν 

λοιπόν βλέπει πως ο πελάτης είναι θετικός αλλά δεν ανταποκρίνεται άµεσα τότε η 

κίνηση που µπορεί να κάνει ο πωλητής είναι ένα βήµα πίσω για να δείξει από την 

µια πως είναι πλέον επιλογή του πελάτη και µόνο και πως ο πωλητής έκανε ότι 

καλύτερο µπορούσε και από την άλλη πως δεν ενδιαφέρει τον πωλητή η απόφαση 

που θα πάρει ο πελάτης, δεν θέλει να ασκήσει επιπλέον πίεση  και για τον λόγο 

αυτό κάνει ο πωλητής ένα βήµα προς τα πίσω χρησιµοποιώντας όµως λεκτικές 

«προσκλήσεις» οι οποίες θα κάνουν τον πελάτη να τον ξανακαλέσει πίσω. 

Εκφράσεις όπως «δεν πειράζει, θα µάθετε από τους γείτονες τι κέρδισαν ή πόσα 

γλίτωσαν», «πείτε µου τώρα όµως γιατί µε περιµένουν και οι υπόλοιποι για να 

προλάβουν την προσφορά», «Ξαναπεράστε αύριο αλλά δεν µπορώ να σας 

υποσχεθώ ότι θα υπάρχουν ακόµη αποθέµατα, θα ισχύει ακόµη η προσφορά, θα 

προλάβω να σας εξυπηρετήσω γιατί βλέπετε τι κατάσταση επικρατεί.» 

Υπάρχει και µια άλλη µορφή αποµάκρυνσης, όχι απλά µε ένα βήµα πίσω, 

αλλά αποχωρούµε κανονικά από τον συνοµιλητή µας περιµένοντας να µας φέρει 

αυτός κάτι για να µπορέσουµε να συνεχίσουµε. Κλασικό παράδειγµα είναι στους 

«πωλητές τηλεφωνίας πόρτα-πόρτα»: 

Ζητάει λοιπόν ο πωλητής το απόκοµµα για να δει «αν δικαιούνται και αυτοί 

(οι πιθανοί πελάτες) την µείωση» και ενώ λέει την φράση αυτή ή κάποια παρόµοιας 

βαρύτητας γυρνάει το σώµα του έτσι ώστε να έχει πλάτη σε αυτόν µε τον οποίο 

µιλούσε και αποµακρύνεται κάνοντας ένα βήµα µπροστά και είτε γράφει κάτι στο 

folder του, είτε πάει να ανοίξει τα φώτα στην οικοδοµή, είτε οποιαδήποτε άλλη 

κίνηση πάντα µε γυρισµένη πλάτη στον συνοµιλητή του και ενώ αποµακρύνεται 

από αυτόν. Αυτό το κάνει διότι αν δεν πάρει τον λογαριασµό στα χέρια του, δεν έχει 

τίποτα άλλο να πει, δεν υπάρχει λόγος να κάθεται στην πόρτα και να εξηγεί τι θέλει 

να κάνει χωρίς πρώτα να δει αν µπορεί να κάνει κάτι. Με το να γυρνάει την πλάτη 

και να φεύγει µακριά από τον συνοµιλητή του, ο πωλητής δείχνει αδιαφορία και 

αίσθηµα βιασύνης.  Επίσης εάν έµενε µπροστά στην πόρτα και περίµενε, θα ήθελε 

ο πελάτης να ρωτήσει τι ακριβώς θέλει να κάνει ο πωλητής και πολλές παρόµοιες 
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λεπτοµέρειες χωρίς λόγο. Μπορεί επίσης να βγάλει µια αρνητική διάθεση µόνο και 

µόνο επειδή ο πωλητής του χτύπησε την πόρτα και δεν είχε όρεξη. Όταν λοιπόν ο 

πωλητής αποµακρύνεται δεν αφήνει το περιθώριο στον πιθανό πελάτη για να κάνει 

αυτές τις ερωτήσεις. Υπάρχουν βέβαια και κάποιοι που στέκονται στην πόρτα ή 

ρωτάνε κατευθείαν «Τι τον θέλετε εσείς τον λογαριασµό µου;» κτλ. Έτσι λοιπόν 

ζητώντας λογαριασµό του για την µείωση που περνιέται στην γειτονιά του, 

χρησιµοποιούνται όσο πιο ευγενικές εκφράσεις του τύπου «Φέρτε τον λογαριασµό 

σας άπλα για να δούµε την γραµµή. Να δούµε αν δικαιούστε και εσείς την µείωση 

που περνάµε.» Ο πωλητής παραµένει σε κάποια απόσταση και µε το σώµα του 

µισογυρισµένο ίσα ίσα για να απαντήσει, συνεχίζει να αποµακρύνεται µόλις δώσει 

την απάντηση που προανέφερα, πως χρειάζεται δηλαδή τον λογαριασµό και χωρίς 

αυτόν δεν µπορεί να κάνει και να του πει τίποτα άλλο. (Σιτσάνη, 2010) 
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2.3.     Συνολική παρουσία – Image  

 

Η εµφάνισή µας στην καθηµερινή µας ζωή παίζει πολύ σηµαντικό ρόλο. 

Είναι αποδεκτό ότι βγάζουµε µια γενική άποψη για τα άτοµα που γνωρίζουµε από 

τα πρώτα κιόλας λεπτά. Η εξωτερική εµφάνιση κάποιου µας δίνει µια πολύ γενική 

εικόνα γι αυτόν και τις προτιµήσεις του. Η αντιµετώπιση που έχουµε εµείς απέναντί 

τους είναι διαφορετική σχετικά µε αυτό που βλέπουµε και τις αντιδράσεις που αυτό 

µας προκαλεί. Η κρίση µας για τους άλλους εξαρτάται σε µεγάλο βαθµό από το 

πόσο ελκυστικά βρίσκουµε τα άτοµα µε τα οποία επικοινωνούµε. Η ένδυση, η 

κόµµωση, το µακιγιάζ, το τατουάζ, τα αξεσουάρ κ.λπ. επηρεάζουν την κρίση µας 

και τον τρόπο επικοινωνίας µας χωρίς να το αντιλαµβανόµαστε. “Παρατηρήστε τα 

ρούχα, την κόµµωση, το βάψιµο και τα αξεσουάρ. Αυτά συνήθως σας δείχνουν 

επιφανειακά πράγµατα όπως η ηλικία, η υποκουλτούρα της µόδας µε την οποία 

ταυτίζεται το άτοµο, το κοινωνικό τους status, µε τι είδος δουλειάς ασχολούνται και 

τα ενδιαφέροντά τους.” (Quilliam, 2004) Για τους λόγους αυτούς, όταν µιλούµε για 

την «µη-λεκτική» επικοινωνία δεν γίνεται να µην αναφέρουµε και την γενική 

εµφάνιση ως βασικό παράγοντα της.  

Λέγοντας «εικόνα» πολλές έννοιες δηµιουργούνται γύρω απ’ το µυαλό µας. 

Είναι η εικόνα του σώµατος (το όλο στήσιµο του σώµατος), η εικόνα που δείχνουµε 

στους άλλους, η πραγµατική µας εικόνα (ποιοί πραγµατικά είµαστε), το όλο µας 

ντύσιµο κ.ά. Η κυριολεκτική έννοια της «εικόνας» είναι µόνο αυτό που βλέπουµε. Η 

µεταφορική της έννοια όµως είναι και η όλη εικόνα που δηµιουργούµε γύρω µας. 

Είναι η αύρα µας, η αυτοπεποίθηση που έχουµε ή µη, το τι πιστεύει ο κόσµος όταν 

µας βλέπει κ.τ.λ.  

Σε αντίθεση µε το σωµατικό σχήµα που είναι καταρχήν το ίδιο για όλα τα 

άτοµα (της ίδιας ηλικίας και ιδίου γεωφυσικού περιβάλλοντος), η εικόνα του 

σώµατος είναι προσωπική στον καθένα. Η εικόνα του σώµατος είναι κατεξοχήν 

ασυνείδητη και αποτελεί τη ζωντανή σύνθεση όλων των συναισθηµατικών 

εµπειριών του ατόµου. H εικόνα του σώµατος είναι η αναπαράσταση, αυτό που 

έχουµε στο µυαλό µας, ο τρόπος µε τον οποίο το σώµα µας εµφανίζεται σ’ εµάς 

τους ίδιους. «Συχνά, το χάσµα ανάµεσα στην εικόνα που έχουν οι άλλοι για µας και 

στα συναισθήµατα που έχουµε για τον εαυτό µας µπορεί να οδηγήσει, όπως 

συµβαίνει στην ψύχωση, στην άρνηση να προβληθούµε στον καθρέφτη. Το ‘στάδιο 

του καθρέφτη’ δοµείται πάνω σε µια εµπειρία θεµελιακής ταύτισης, στη διάρκεια 
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της οποίας το υποκείµενο αφοµοιώνει την εικόνα του ίδιου του, του σώµατος.» 

αναφέρει ο ψυχαναλυτή J. LACAN (1977). 

Μάλιστα, πολλές φορές δε συνειδητοποιούµε ότι δίνουµε στοιχεία για την 

προσωπικότητά µας και τη συναισθηµατική µας κατάσταση µε τα παραπάνω, ενώ 

σε άλλες περιπτώσεις η µη λεκτική επικοινωνία χρησιµοποιείται σκόπιµα για να 

δηλώσει ιδεολογίες και αξίες, προθέσεις και χαρακτήρες. Άλλωστε, ο τρόπος που 

ντυνόµαστε, οι χειρονοµίες, οι κινήσεις µας και η στάση του σώµατός µας 

αντανακλούν τους ρόλους που αναλαµβάνουµε στις σχέσεις µας και στη ζωή µας 

γενικότερα, αλλά και τις τάσεις κάθε εποχής. Χαρακτηριστικό είναι το παράδειγµα 

των χίπηδων στην δεκαετία του ’60 οι οποίοι µε το ντύσιµο και τον τρόπο ζωής 

τους εξέφραζαν την ιδεολογία τους. Το ντύσιµο των γυναικών σήµερα στις 

περισσότερες χώρες δείχνει έντονα την απελευθέρωσή τους και το πόσο ο ρόλος 

τους στην κοινωνία αλλά και στις σχέσεις έχει αλλάξει. (Σαµαράκη, 2008) 

 

Μιλώντας για την συνολική εικόνα ενός ατόµου θα ήταν αµέλεια να µην 

αναφέρουµε τους image makers. Οι image makers αναλαµβάνουν ένα άτοµο ή µια 

οµάδα ατόµων ή µια εταιρία και προσπαθούν να διαµορφώσουν την  

προσωπικότητα που δείχνουν προς τα έξω αλλά και το τι πιστεύει ο κόσµος για 

αυτούς. Οι image makers είναι οι επαγγελµατίες που αναλαµβάνουν ανθρώπους 

και ουσιαστικά τονίζουν τα προτερήµατά τους και 

υποθάλπουν τα µειονεκτήµατα τους. ∆ιδάσκουν στους 

πελάτες τους πώς να περπατούν, πώς να κινούνται, τι να 

φορούν και γενικά «φτιάχνουν» την εικόνα που δείχνουν οι 

άλλοι προς τα έξω. Αν κάποιος είναι ευαίσθητος, ή θέλει ο 

κόσµος να πιστεύει πως είναι, πρέπει να φαίνεται η 

ευαισθησία του στο βλέµµα. Όταν κάποιος θέλει να 

προσποιηθεί το «κακό παιδί», θα πρέπει να φοράει 

τα κατάλληλα ρούχα, να έχει την άνετη γλώσσα του 

σώµατος αλλά όχι µόνο στις συγκεκριµένες 

εκδηλώσεις. Οι image makers προσπαθούν να 

µαντέψουν τι θέλει να δει το κοινό από αυτό το 

άτοµο, ποια συνολική εικόνα θα του ταίριαζε και πώς 

θα βγάλουν εις πέρας τα στοιχεία του ανθρώπου 

αυτού ώστε να τον δεχθεί το κοινό. Κλασικά παραδείγµατα της δουλειάς των image 
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makers είναι από καλλιτέχνες που στην αρχή της καριέρας τους είναι τα αθώα 

κορίτσια ή αγόρια και στην πορεία ή για να ξαναβγούν στην δηµοσιότητα, ή γιατί ή 

όλη ιστορία του «αθώου» πλέον δεν πουλάει ή γιατί ο κόσµος πλέον καταλαβαίνει 

πως όλο αυτό είναι φτιαχτό ή τέλος και ο συνηθέστερος λόγος, γιατί έχουν αρχίσει 

να βγαίνουν πράγµατα «στη φόρα» και για να τα καλύψουν, τα βγάζουν οι ίδιοι 

στην επιφάνεια, πιο γρήγορα και πιο έντονα. Συγκεκριµένα, στις αρχικές δυο 

φωτογραφίες φαίνεται η Christina Aguilera όπως 

ξεκίνησε, πολύ γλυκιά και αθώα και πως 

ξαναβγήκε στο προσκήνιο µετά από καιρό 

απουσίας. Τεράστια αλλαγή. Παραθέτω επίσης 

και την γνωστή σε όλους Britney Spears Η οποία 

στην αρχή της καριέρας της έβγαινε µε τα 

κοτσιδάκια της και την ποδιά της ως µαθήτρια 

και τόνιζε πως ήταν ακόµα παρθένα, και πως 

εξελίχθηκε ως σεξουαλικό είδωλο φορώντας συχνά 

µόνο τα απαραίτητα, βγάζοντας video clip µε στίχους µε 

υπονοούµενα και νερό να κυλάει στο κορµί της. Οι 

image makers φυσικά την έχουν δασκαλέψει τόσο καλά 

ώστε ακόµη και το βλέµµα της παίρνει το αγνό ή 

πρόστυχο ύφος που απαιτείται. 

 

Σε πολλές εταιρίες και επιχειρήσεις υπάρχει ο άγραφος ή µη 

ενδυµατολογικός κώδικας. Απαγορεύεται για παράδειγµα σε πολλούς πωλητές να 

φοράνε τζίν και αθλητικά παπούτσια. Οι άντρες µπορεί να µην υποχρεούνται να 

φοράνε ακριβώς παντελόνι από κουστούµι, πουκάµισο, γραβάτα και σακάκι αλλά 

δυστυχώς στους άνδρες δεν υπάρχουν και πολλές άλλες επιλογές. Όσο για τις 

γυναίκες, όπου οι επιλογές είναι σαφώς περισσότερες, έχουν για αρχή την επιλογή 

µεταξύ παντελονιού και φούστας. Μπορούνε να φορέσουν πουκάµισο, πουλόβερ, 

µπλούζα, ζιβάγκο και φυσικά οι γυναίκες έχουν και την ευχέρεια των accessories 

οπότε µε ένα φουλάρι, ένα γιλέκο, τιράντες, γραβάτα και πολλά άλλα µπορούνε 

απλά φορώντας µια απλή µπλούζα να της δώσουν ένα πιο εκλεπτυσµένο και 

επαγγελµατικό ύφος. Ενδεικτικά παραδείγµατα µε επαγγελµατικό ντύσιµο 

απεικονίζονται στις εικόνες που βρίσκονται στο τέλος της ενότητας. Σε κάποιες 

εταιρίες ο ενδυµατολογικός κώδικας είναι συγκεκριµένος. Μπορεί να είναι µπλε 
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πουκάµισο µε σκούρο µπλε παντελόνι, 

κόκκινο πουκάµισο µε µαύρο παντελόνι ή 

µαύρο πουκάµισο µε κόκκινο φουλάρι και 

µαύρο παντελόνι. Οι περισσότερες 

επιχειρήσεις έχουν δικά τους πουκάµισα 

και συνήθως είναι τυπωµένο πάνω το 

λογότυπο της επιχείρησης ή οι υπάλληλοι 

φοράνε και τα γνωστά σε όλους 

καρτελάκια όπου γράφεται το όνοµά τους και η θέση τους στην επιχείρηση όπως 

στις εικόνες. 

Ο κώδικας ενδυµασίας είναι πολύ σηµαντικός γιατί µε τον τρόπο αυτό δείχνουν οι 

εξωτερικοί πωλητές πως δεν είναι σαν τους φοιτητές που µοιράζουν φυλλάδια ή 

διαφηµιστικά, πως κάνουν µια σοβαρή δουλειά και απαιτούν να τους πάρουνε στα 

σοβαρά. Υπάρχουν βέβαια και διαφορετικοί κλάδοι, δηλαδή για παράδειγµα 

κάποιος που πουλάει ιατρικά είδη πρέπει να είναι µε το κουστούµι ενώ γι αυτόν 

που προµηθεύει µε υλικά τους υδραυλικούς δεν είναι απαραίτητο. Ακόµα και στον 

ίδιο κλάδο µπορούν να υπάρξουν διαφορές όπως κάποιος που προµηθεύει µε 

αναψυκτικά, όταν πάει σε κάποιες ταβέρνας έχει το περιθώριο να είναι πιο 

χαλαρός σε σύγκριση µε τα πεντάστερα ξενοδοχεία τα οποία επίσης προµηθεύει. 

Λογικό και αναµενόµενο βέβαια να υπάρχει και διαφορετικός τρόπος προσέγγισης 

και οµιλίας σε κάθε περίπτωση, άλλωστε «δεν κάνουν τα ράσα τον παπά.» 

 

ΕΠΑΓΓΕΛΜΑΤΙΚΟ ΝΤΥΣΙΜΟ ΓΙΑ ΓΥΝΑΙΚΕΣ ΚΑΙ ΑΝΤΡΕΣ 
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3. Η ΣΗΜΑΣΙΑ ΤΟΥ ΠΡΟΣΩΠΟΥ 

 

Η επιστήµη που µελετά τη Γλώσσα του Σώµατος βρίσκεται ακόµη σε 

εµβρυϊκό στάδιο. Υπάρχουν 40.000 επικοινωνιακά σήµατα, απ’ τα οποία 4.000 

είναι τα πιο συνηθισµένα. Στη Γλώσσα του Σώµατος υπάρχουν 700.000 

επικοινωνιακά σήµατα, τα 15.000 µόνο στην περιοχή του προσώπου µας. Η 

πλειονότητα των ανθρώπων είναι σε θέση να ελέγξει όσα λένε. Προφανώς όµως 

κανείς δεν µπορεί να ελέγξει τα σήµατα αυτά. Όταν, λοιπόν, όσα λέτε έρχονται σε 

αντίθεση µε τα σήµατα που στέλνει το σώµα σας, το δεύτερο είναι πάντα το 

αληθινό. (Denny, 2003) 

 

Ο κύριος λόγος που οι περισσότεροι ειδικοί υποστηρίζουν πως η γλώσσα 

του σώµατος είναι πιο ξεκάθαρη και ειλικρινής είναι ότι ο άνθρωπος δεν έχει πλήρη 

έλεγχο πάνω της. Όπως χαρακτηριστικά σηµειώνει η ψυχολόγος κ. Μαριέττα Ρήγα 

- Πεπελάση «όσο πιο κοντά στον εγκέφαλο βρίσκεται η περιοχή του σώµατος που 

στέλνει το µήνυµα τόσο πιο εύκολα ελέγχεται. Για παράδειγµα µπορούµε να 

χαµογελάµε ενώ είµαστε αγχωµένοι. Όσο όµως αποµακρυνόµαστε, τόσο λιγότερο 

έλεγχο µπορούµε να ασκήσουµε στις σωµατικές µας αντιδράσεις. Αν είµαστε 

λόγου χάρη αγχωµένοι, δεν µπορούµε να ελέγξουµε τα χέρια µας που ιδρώνουν». 

Υπάρχουν µάλιστα και ενδοσωµατικά σήµατα, τα οποία προδίδουν 

συναισθηµατικές καταστάσεις και δεν µπορούν να ελεγχθούν µε κανέναν τρόπο, 

όπως οι χτύποι της καρδιάς και τα γαστρικά υγρά. (Παπακώστα Κ., 2009) 

 

Μολονότι οι ίδιες εκφράσεις συναντώνται σε όλες τις κουλτούρες, 

διαπιστώνουµε ότι υπάρχουν σηµαντικές διαφορές στις εκφράσεις του 

προσώπου, ανάλογα µε την κουλτούρα στην οποία ανήκει ο καθένας. Ο τρόπος 

που εκφράζουν οι Κινέζοι το θυµό και την αηδία, για παράδειγµα, κλείνοντας τα 

µάτια είναι αντίθετος µε αυτόν των Αµερικανών. Παρεξηγήσεις παρατηρούνται 

επίσης και στις χειρονοµίες ή στις κινήσεις του σώµατος (π.χ. κατάφαση µε το 

κεφάλι στην Ελλάδα). Έχουµε προαναφέρει ότι οι εκφράσεις του προσώπου 

συγκεκριµένα είναι παγκόσµιες και µη ελεγχόµενες. Σχετίζονται µε τους µύες του 

προσώπου και την όλη διαδικασία που γίνεται υποσυνείδητα. Οι µυς και συνεπώς 

οι συσπάσεις τους είναι ίδιες σε όλους αλλά το δέρµα κάποιων εθνικοτήτων και ο 

πολιτισµός ή η κουλτούρα τους µπορεί να επηρεάζει την εµφάνιση κάποιων 
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συναισθηµάτων στο πρόσωπό τους, γεγονός που δεν απορρίπτει τα 

προηγούµενα λεγόµενά µας. 

 

Ακόµη και στα πιο ελεγχόµενα πρόσωπα υπάρχουν µικροεκφράσεις που 

άφηναν να διαρρέει η αλήθεια. Αυτές οι µικροεκφράσεις είναι τόσο ανεπαίσθητες 

και γρήγορες (σε κλάσµατα δευτερολέπτου) που ένας ανεκπαίδευτος παρατηρητής 

δεν θα τις καταλάβαινε. Ύστερα όµως από ειδική εξάσκηση και µε τη βοήθεια του 

αργού γυρίσµατος, οι παρατηρητές µπόρεσαν να τις εντοπίσουν και στην 

κινηµατογράφηση µε κανονική ταχύτητα. Έτσι, για τον ειδικευµένο παρατηρητή, 

ένα πρόσωπο δεν µπορεί να πει ψέµατα. Αυτές οι µικροεκφράσεις είναι 

αποτέλεσµα της µεγάλης ταχύτητας και ικανότητας του προσώπου να αντανακλά 

τα εσωτερικά συναισθήµατα. (Μαρίτσας, 2009) Όταν µια αλλαγή διάθεσης θέλει να 

εκφραστεί, είναι δυνατό να καταγραφεί µέσα σε λιγότερο από ένα δευτερόλεπτο 

στη µετακίνηση των µυών του προσώπου. Το αντίθετο µήνυµα από τον εγκέφαλο 

που διατάζει το πρόσωπο να «κλείσει», συχνά δεν προλαβαίνει να ακυρώσει την 

πρώτη εντολή έκφρασης. Το αποτέλεσµα είναι να αρχίζει µια έκφραση και µισό 

δευτερόλεπτο αργότερα να ακυρώνεται από ένα αντίθετο µήνυµα. Αυτό που 

συµβαίνει στο πρόσωπο µέσα σ’ αυτή την απειροελάχιστη καθυστέρηση είναι µια 

µικροσκοπική, φευγαλέα ένδειξη έκφρασης. Η κατάργησή της είναι τόσο γρήγορη 

που οι περισσότεροι δεν τη βλέπουν, αν όµως παρακολουθήσει κανείς προσεχτικά 

καταστάσεις ψέµατος, η αλλαγή αυτή µπορεί να εντοπιστεί και αποτελεί µια από τις 

καλύτερες ενδείξεις εξαπάτησης. (Μόρρις, 1998) 

 

ΕΚΦΡΑΣΕΙΣ ΤΟΥ ΠΡΟΣΩΠΟΥ 

 

Το πιο εκφραστικό από τα µέλη του σώµατός µας όλοι θα λέγαµε πως είναι 

το κεφάλι, και συγκεκριµένα το πρόσωπο. Στην ενότητα αυτή θα ασχοληθούµε µε 

τις διαφορετικές εκφράσεις του προσώπου για να µπορέσουµε να καταλήξουµε σε 

εκτενέστερα συµπεράσµατα για το άτοµο απέναντι µας. Πολλοί, και όχι άδικα, 

χαρακτηρίζουν το πρόσωπο ως ένα µικρόσωµα, µιας και µέσω των µυϊκών 

συσπάσεων του προσώπου καταλαβαίνουµε τα συναισθήµατα του συνοµιλητή 

µας. 

Άλλοι πιστεύουν πως µε την κίνηση του προσώπου µπορούν να κρύψουν 

πιο εύκολα τα συναισθήµατά τους συγκριτικά µε το υπόλοιπο σώµα, διότι είναι 
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γεγονός πλέον πως εκεί είναι που ο συνοµιλητής θα δώσει την περισσότερη 

σηµασία για να «αποκωδικοποιήσει» τα όσα λένε. Πράγµα που σαφώς δεν 

υφίσταται. Αλλά και έτσι να ήταν δεν δίνουν την δέουσα προσοχή στο υπόλοιπο 

σώµα, πιστεύοντας ότι δεν µπορεί να «µαρτυρήσει» το τι νιώθουν και ξεχνώντας 

ότι «όσα µπορεί να µάθει κάποιος από την παρατήρηση του µερικού, άλλα τόσα θα 

µάθει από την παρατήρηση του όλου». 

Οι εκφράσεις του προσώπου δεν είναι ούτε επίκτητες, ούτε κληρονοµικές, 

ούτε ελεγχόµενες. Οι εκφράσεις του προσώπου είναι οµοιόµορφες και 

«οικουµενικές». Οι εκφράσεις είναι παγκόσµιες και είναι ίδιες σε όλους τους 

ανθρώπους. Το συναίσθηµα φαίνεται στο πρόσωπο είτε παρατηρείτε σε παιδί, 

σε µία νοικοκυρά ή σε έναν έµπειρο κακοποιό. Τα συναισθήµατα και συνεπώς 

η αλήθεια είναι γραµµένη στα πρόσωπα όλων µας. 

 

Υποστηρίζεται από τον ∆αρβίνο, ο οποίος υπήρξε ο πρώτος που έφτασε 

σε αυτήν την εντυπωσιακή ανακάλυψη διότι ήθελε πολύ να ανακαλύψει τα 

συναισθήµατα των παιδιών του προτού καν αυτά µιλήσουν. Ο ∆αρβίνος 

ξεκίνησε να παρατηρεί καθηµερινά τα παιδιά του. Οι εκφράσεις των προσώπων 

τους θύµιζαν έντονα εκείνες ενός ουραγκοτάγκου που παρατηρούσε επίσης σε 

καθηµερινή βάση στο ζωολογικό κήπο του Λονδίνου. Το 1896 δηµοσίευσε το 

βιβλίο του «The Expression of Emotions in Animals and Man» µετά από πολλά 

χρόνια µελέτης και πέρασε σχεδόν ένας ολόκληρος αιώνας µέχρι οι 

επιστήµονες να ασχοληθούν ξανά µε την επιστήµη των εκφράσεων του 

προσώπου. 

Σήµερα οι έρευνες έχουν προχωρήσει σε τέτοιο βαθµό που 

αποδεικνύουν µε τον πλέον ξεκάθαρο τρόπο την οµοιοµορφία των εκφράσεων 

ανά τον κόσµο και τους διαφορετικούς τύπους 

ανθρώπων. “Συνήθως τα αποτελέσµατα 

προκύπτουν από ένα ευρέως 

χρησιµοποιούµενο σύνολο ανθρωποµετρικών 

µετρήσεων, το οποίο χρησιµοποιεί 47 σηµεία 

ορόσηµο για να περιγράψει το πρόσωπο.” 

Όλες οι δυνατές εκφράσεις που µπορεί να 

αποτυπώσει ένα πρόσωπο οφείλονται 

ουσιαστικά στους χιλιάδες πιθανούς 
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συνδυασµούς των µυών που βρίσκονται στο πρόσωπο. “Ο αριθµός των µυών 

που παίρνουν µέρος στις εκφράσεις του προσώπου είναι, σύµφωνα µε την 

επιστήµη της ανατοµίας 20 µε 26.” (Καρπούζης, 2010) Έτσι, ο καθένας που 

παρατηρεί προσεκτικά τους συνδυασµούς αυτούς, είναι σε θέση να γνωρίσει τα 

συναισθήµατα που κρύβονται πίσω από αυτό το πρόσωπο όποιας εθνικότητας 

και ηλικίας και αν είναι το άτοµο αυτό. Κάποιοι από τους µυς φαίνονται στην 

παραπάνω εικόνα. 

 

Οι εκφράσεις του προσώπου µεταδίδουν συγκινησιακές καταστάσεις. Ο 

Paul Ekman (2001) βρήκε ότι υπάρχουν 7 κύριες εκφράσεις προσώπου που 

εκφράζουν συγκινήσεις. Ευτυχία, έκπληξη, φόβος, λύπη, θυµός, αηδία και 

περιφρόνηση. Κάθε µια από τις εκφράσεις επιφέρει αλλαγή σε ολόκληρο το 

πρόσωπο. Μεγάλο ποσοστό πληροφοριών µεταδίδεται από το στόµα και τα 

φρύδια. Τα µάτια από την άλλη µεριά αποτελούν το εστιακό σηµείο πάνω στο 

σώµα και οι κόρες εργάζονται ανεξάρτητα. (Hess E., 1975) Στις εικόνες υπάρχουν 

βελάκια που δείχνουν ποιά σηµεία του προσώπου κινούνται. 

Το πρόσωπο δείχνει ευτυχία όταν παρατηρούνται 

ρυτίδες στο «πόδι της χήνας», ανοδικές πιέσεις 

µάγουλα, µετακίνησης από µυς που περιφέρονται 

γύρω από το µάτι και φυσικά το χαµόγελο. 

Συγκεκριµένα µπορούµε να παρατηρήσουµε 

διαφορές ανάµεσα στο ευγενικό και στο πραγµατικό 

χαµόγελο, όπως φαίνεται και στην διπλανή εικόνα 

και µε τον τρόπο αυτό και πολλά άλλα δείγµατα 

φυσικά µπορούµε να κρίνουµε εάν κάποιος είναι 

πραγµατικά ευτυχισµένος ή προσποιείται. 

Στην έκπληξη παρατηρούνται τα φρύδια σηκωµένα, 

τα µάτια ορθάνοιχτα και το στόµα ανοιχτό. Όλοι 

µπορούµε να αναγνωρίσουµε αυτό το πρόσωπο και 

πιστεύουµε πως είναι και εύκολο να το 

παραστήσουµε. Η διαφορά µε το ψεύτικο και το 

αληθινό ξάφνιασµα είναι ότι η πραγµατική έκπληξη που νιώθουµε διαρκεί λιγότερο 

από ένα δευτερόλεπτο και αµέσως εξαφανίζεται απο το πρόσωπο. 
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Όταν ένα πρόσωπο νιώθει φόβο τότε έχουµε τα 

φρύδια σηκωµένα και ενωµένα, τα άνω βλέφαρα 

σηκωµένα, τα κάτω βλέφαρα τεντωµένα και τα 

χείλη ελαφρώς τραβηγµένα οριζοντίως προς το 

αυτί. Στο κέντρο αισθηµάτων του εγκεφάλου, τα 

αµύγδαλα αποτελούν εκείνη τη δοµή του εγκεφάλου που εµπλέκεται µε το φόβο. Οι 

ασθενείς που έχουν υποστεί τραύµα στα αµύγδαλα αδυνατούν να αναγνωρίζουν τα 

δυσάρεστα συναισθήµατα και ιδιαίτερα το φόβο. Πέρα από αυτούς που έχουν 

υποστεί βλάβη στα αµύγδαλα, έχουν µελετηθεί και περιπτώσεις φυσιολογικών 

εγκεφάλων όπου παρατηρήθηκε αυξηµένη νευρική δραστηριότητα στα αµύγδαλα, 

όταν παρακολουθήσαν εκφράσεις φόβου, κάτι που δεν ίσχυε στις εκφράσεις 

χαράς, θυµού και αηδίας. (Ανδριλουδάκη, 2009) 

Η λύπη διαφαίνεται στο πρόσωπό µας όταν έχουµε 

πεσµένα τα άνω βλέφαρα, χάνεται η έµφαση στα 

µάτια και υπάρχει ελαφρή τράβηγµα κάτω από τα 

χείλη γωνίες όπως ακριβώς είναι και το πιο απλό 

πρόσωπο που σχεδιάζαµε από 

παιδιά. Πολλοί παροµοιάζουν το πρόσωπο µε τα θλιµµένα χείλη και 

τα υψωµένα και ενωµένα φρύδια µε θλίψη ενώ στην πραγµατικότητα 

είναι συµπαράσταση στην θλίψη κάποιου άλλου ατόµου και 

συνήθως συνοδεύεται από µια κλίση του κεφαλιού. 

Όταν κάποιος νιώθει θυµό τα φρύδια του είναι 

χαµηλωµένα και ενωµένα, τα µάτια αγριοκοιτάζουν 

και τα χείλη µαζεύονται. Όσο πιο έντονες είναι 

αυτές οι κινήσεις τόσο µεγαλύτερος είναι και ο 

θυµός που κρύβεται µέσα 

στο άτοµο αυτό. Με το βλέµµα δεν είναι απαραίτητο 

να κοιτάει την αιτία του θυµού του. Μπορεί απλά να 

αναφέρθηκε κάτι σχετικό µε το γεγονός και να το 

βλέπει εκείνη την στιγµή νοερά στο µυαλό του. 

Την αηδία την αναγνωρίζουµε στο πρόσωπο που 

έχει το άνω χείλος υψωµένο και ρυτίδες έχουν 

σχηµατιστεί πάνω στην αρχή της µύτης. Υπάρχει 

όµως µια ιδιαίτερη κατηγορία ανθρώπων σχετικά µε 
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την έκφραση αυτή, η οποία αποτελείται από άτοµο εξαρτηµένα από ουσίες οι 

οποίοι δυσκολεύονται να αναγνωρίσουν οποιαδήποτε άλλη έκφραση 

προσώπου εκτός από την αηδία διότι την συναντάνε συχνά στους ανθρώπους 

που βρίσκονται δίπλα τους. 

Η περιφρόνηση είναι µια 

έκφραση που συναντάµε 

πολύ συχνά στα 

πρόσωπα που 

αντικρίζουµε αλλά 

ή δεν µπορούµε να την αναγνωρίσουµε ή 

γίνεται τόσο στιγµιαία που δεν προλαβαίνουµε 

να την αντιληφθούµε. Στην έκφραση αυτή η 

γωνία από το χείλος είναι σφιγµένο και 

σηκωµένο µόνο από την µια µεριά του προσώπου.  

 

Κάποιες από τις εικόνες που χρησιµοποιήθηκαν πάρθηκαν από το βιβλίο του 

Jason Osipa, Stop Staring: Facial Modeling and Animation Done Right ο οποίος 

θεωρείται ειδικός στην τέχνη του animation και όπως λέει και ο ίδιος "∆εν είµαι σε 

καµία περίπτωση δώρο του Θεού στο animation, αλλά τα καταφέρνω πολύ καλά 

στο να καταστεί ένα οµιλών κεφάλι να µοιάζει µε ένα ζωντανό και όχι σαν ένα 

σύνολο ούλων να χτυπάνε µεταξύ τους." Οι  υπόλοιπες εικόνες είναι από το 

FACIAL ACTION CODING SYSTEM INSPIRED TUTORIAL – KHAPPUCINO 

του David Capino, 2009 (http://www.khappucino.com/2009/08/khappucinos-

facial-expression-tutorial.html) και από την σειρά της FOX «LIE TO ME». 

 

Oι άνθρωποι επικοινωνούν µε δύο τρόπους: µε τον προφορικό λόγο και 

µε τη γλώσσα του σώµατος. Όταν οι δύο γλώσσες (προφορική και την γλώσσα 

του σώµατος) δεν έχουν αντιφάσεις, δηλαδή ότι λέµε αποτυπώνεται και στο 

σώµα µας, τότε έχουµε επικοινωνιακή πληρότητα και το µήνυµα του άλλου το 

αποδεχόµαστε ως αληθινό. Όταν όµως υπάρχει αντίφαση ανάµεσα σ’ αυτά που 

λέµε και στον τρόπο που τα λέµε, δηµιουργείτε κάποια αµφισβήτηση. Τα 

κυριότερα σηµάδια που δηλώνουν πως κάποιος δεν µας λέει όλη την αλήθεια 

µπορούν να παρατηρηθούν στην στάση του σώµατος, την χροιά της φωνής και 

στο πρόσωπο. Σηµαντικό και πολύ εµφανές παράδειγµα είναι όταν κάποιος 
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µας λέει «όχι» αλλά το κεφάλι του κινείται πάνω κάτω ή το αντίθετο, όταν 

δηλαδή η απάντησή του σε κάποια ερώτησή µας είναι «ναι» και το κεφάλι του 

κινείται δεξιά - αριστερά..  

Επειδή το πρόσωπο λειτουργεί και ως καθρέφτης του ψυχισµού µας, όποιος 

ψεύδεται είναι απόλυτα φυσιολογικό να προσπαθεί να 

καλύψει, να «µουντζουρώσει» αυτόν τον καθρέφτη. Αυτές 

ονοµάζονται χειρονοµίες κάλυψης, όπου τα χέρια έρχονται, 

τη στιγµή του ψεύδους, και αγγίζουν το πρόσωπο.  

Η κάλυψη του στόµατος είναι µία από τις λίγες χειρονοµίες 

ενηλίκων που είναι τόσο προφανής όσο ενός παιδιού. Το 

χέρι καλύπτει το στόµα και ο αντίχειρας πιέζει το µάγουλο, καθώς ο εγκέφαλος 

υπό-συνειδητά δίνει εντολή να προσπαθήσει να καταστείλει την δόλια λόγια που 

λέγονται. Μερικές φορές αυτή η κίνηση µπορεί να είναι πολλά δάκτυλα πάνω από 

το στόµα ή ακόµα και µια κλειστή γροθιά, αλλά το περιεχόµενό του παραµένει το 

ίδιο. Πολλοί άνθρωποι προσπαθούν να αποκρύψουν την χειρονοµία αυτή µε ένα 

ψεύτικο βήχα. Εάν το άτοµο που µιλάει 

χρησιµοποιεί αυτή τη χειρονοµία, δείχνει 

ότι λέει ένα ψέµα. Ο Χάµφρεϊ Μπόγκαρτ 

τη χρησιµοποιούσε συστηµατικά στις 

ταινίες του όταν ανακρινόταν από την 

αστυνοµία. Εάν, ωστόσο, καλύπτει το 

στόµα του, ενώ µιλάτε εσείς, αυτό δείχνει ότι αισθάνεται ότι εσείς ψεύδεστε. Το 

κλείσιµο του στόµατος µε το χέρι µπορεί βέβαια να 

σηµαίνει και ξάφνιασµα, σοκάρισµα, τρόµο ή ανησυχία, 

οπότε απλά παρατηρούµε ποια χρονική στιγµή 

συµβαίνει κατά την διάρκεια της οµιλίας όπως φαίνεται 

στην εικόνα.) Τα παιδιά από µικρά όταν λένε ψέµατα 

βάζουν το χέρι στο στόµα για να µην βγει το ψέµα. 

Όταν όµως ο άνθρωπος εξελίσσεται, η χειρονοµία 

αυτή µπορεί να καταλήξει να είναι ακόµη και µόνο ένα 

δάχτυλο στα χείλη. Τα δάχτυλα στο στόµα θεωρούνται και κλασική κίνηση άγχους 

όπως και το δάγκωµα των χειλιών. Πρόκειται για µια αντανακλαστική χειρονοµία 

όταν νιώθουµε µεγάλη ανασφάλεια. Οι ψυχαναλυτές υποστηρίζουν ότι 

προσπαθούµε µε αυτό τον τρόπο να βρούµε τη σιγουριά που µας έδινε ο 
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θηλασµός της µαµάς µας. Το ίδιο ισχύει και τα µολύβια στο στόµα που «µασούµε» 

για να διοχετεύσουµε το άγχος. (Στην εικόνα δίπλα φαίνεται ποιά έκφραση 

παίρνουν όταν λένε ψέµατα ένα παιδί, µια έφηβη και ένας ενήλικας.) 

Το άγγιγµα της µύτης εκτός από τους βασικούς λόγους όπως είναι 

το κρύωµα και η χρήση ουσιών, σηµατοδοτεί το ψέµα.  

Συγκεκριµένα, το κέντρο που αποφασίζει ο εγκέφαλος τι θα 

εκφράσει και τι όχι γειτνιάζει µε το κέντρο που δέχεται τα 

ερεθίσµατα της όσφρησης. Η αντίφαση που υπάρχει λόγω του 

επικείµενου ψεύδους δηµιουργεί µια υπερδιέγερση σ' αυτό το 

κέντρο, που µεταδίδεται στο διπλανό κέντρο όσφρησης µε αποτέλεσµα να υπάρχει 

ερεθισµός της µύτης που εµφανίζεται σαν φαγούρα, µικρή ενόχληση, ύγρανση 

κ.λπ. Έτσι το χέρι ακουµπά τη µύτη πολύ συχνότερα από το συνηθισµένο όταν 

λέµε ψέµατα. Το φαινόµενο αυτό παρατηρείτε περισσότερο στους άντρες. Στην 

ουσία, η χειρονοµία αυτή είναι µια εξελιγµένη, συγκεκαλυµµένη εκδοχή της 

χειρονοµίας κάλυψης του στόµατος και µπορεί να χρησιµοποιηθεί τόσο από τον 

οµιλητή να συγκαλύψει την δική του εξαπάτηση και από τον ακροατή που 

αµφιβάλλει για τα λόγια του οµιλητή. 

Το τρίψιµο του µατιού υποδηλώνει επίσης ψέµα µε την διαφορά 

όµως ότι γίνεται συνήθως από τον ακροατή που ακούει το 

ψέµα. Η χειρονοµία είναι η προσπάθεια του εγκεφάλου για να 

µπλοκάρει το δόλο, αµφιβολία ή ψέµα που βλέπει ή να 

αποφύγει να εξετάσει το πρόσωπο του προσώπου στο οποίο 

έχει πει το ψέµα. Οι άνδρες συνήθως τρίβουν τα µάτια τους 

ζωηρά και αν το ψέµα είναι µεγάλο θα κοιτάζουν συχνά µακριά, 

συνήθως προς το πάτωµα. Οι γυναίκες χρησιµοποιούν µια µικρή, απαλή κίνηση 

τρίβοντας ακριβώς κάτω από το µάτι, είτε επειδή έχουν ανατραφεί για να 

αποφεύγουν εύρωστες χειρονοµίες, ή για να αποφύγουν να λερώσουν το βαµµένο 

τους πρόσωπο. Επίσης, αποφεύγουν τον ακροατή µε το 

βλέµµα στραµµένο στο ταβάνι. 

Για το άγγιγµα του λοβού του αυτιού οι επιστήµονες βρήκαν 

δύο ερµηνείες. Η πρώτη βασίζεται στο «δεν βλέπω, δεν 

ακούω, δεν µιλάω» που ουσιαστικά σηµαίνει πως ο 

ακροατής δεν µπορεί να ακούει άλλο τον συνοµιλητή του. 



42 

Αυτή είναι η εξελιγµένη έκδοση των ενηλίκων της κίνησης µε τα δύο χέρια πάνω 

στα αφτιά που χρησιµοποιείται από το µικρό παιδί που δεν θέλει να ακούσει τις 

επιπλήξεις του γονέα του. O συνοµιλητής µπορεί να παίζει µε το λοβό του ή τα 

σκουλαρίκια του. Η άλλη άποψη αναφέρει πως ο λοβός αντιπροσωπεύει το κεφάλι, 

το νοητικό στη φυσιογνωµική (το αυτί είναι ένα αντεστραµµένο έµβρυο µε το κεφάλι 

να είναι ο λοβός). Αγγίζοντας το λοβό είναι σαν να δείχνουµε τη σύγκρουση που 

υπάρχει στο κεφάλι. Ένα ασυνείδητο µασάζ στο λοβό προσπαθεί να ηρεµήσει τον 

ψεύτη συνοµιλητή µας. 

Άγγιγµα στο µήλο του Αδάµ, στο λαιµό, ή στον κόµπο της γραβάτας. Όταν 

πρόκειται για έρωτα, ο άντρας τείνει να κάνει συχνά τα παραπάνω όπως επίσης αν 

δεν φοράει γραβάτα συµµαζεύει το γιακά ή το κόψιµο της µπλούζας του και σε 

γενικές γραµµές, τα χέρια του κινούνται γύρω από το λαιµό. Η έξαψη που 

δηµιουργείται από τον έρωτα είναι πολύ µεγαλύτερη από αυτήν που δηµιουργείται 

από όταν λέµε ψέµατα αλλά πάλι υπάρχει η ανάγκη αποφόρτισης και πολλές 

κινήσεις µπορεί να είναι ίδιες και στις δυο περιπτώσεις.  

Ξύσιµο στον αυχένα ή το δάχτυλο στο κολάρο. Πολλές 

φορές στη διάρκεια του ψεύδους ο συνοµιλητής νιώθει σαν 

να «πνίγεται», σαν κάποιος να τον πιέζει στο 

λαιµό. Η επιστηµονική εξήγηση είναι πως 

όταν µας “πιάνουν στα πράσα” δηµιουργείται 

µια διαστολή των επιφανειακών αιµοφόρων 

αγγείων που εκφράζεται µε έξαψη και κοκκίνισµα. Έτσι ξυσίµατα γύρω από το 

λαιµό ή τον αυχένα ή το δάχτυλο γύρω από την µπλούζα που καλύπτει το λαιµό 

είναι ασυνείδητες κινήσεις αποφόρτισης, προσπάθεια να πάρουµε αέρα. Το ξύσιµο 

του λαιµού είναι και από τις χαρακτηριστικές κινήσεις αµφιβολίας. Παρατηρήσεις 

µάλιστα έχουν δείξει ότι ξύνουµε το λαιµό µας περίπου πέντε φορές. Σπάνια ο 

αριθµός είναι µικρότερος ή µεγαλύτερος. (http://www.indiabix.com/body-

language/hand-to-face-gestures/) 

Με το χάιδεµα στα φρύδια ο συνοµιλητής µοιάζει σαν να περιποιείται τον 

εαυτό του, για να µας δείξει το «καλό» του πρόσωπο όπως όταν κοιταζόµαστε 

στον καθρέφτη και «διορθωνόµαστε». Προσπαθώντας ασυνείδητα να 

ωραιοποιήσει τον εαυτό του, θέλει να γίνει πιο ελκυστικός, ώστε να µην τον 

αµφισβητήσουµε.  
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Βέβαια, πρέπει να παρατηρούµε αυτές τις χειρονοµίες τότε που έχουµε 

ρωτήσει τον άλλο κάτι κρίσιµο ή µας αναγγέλλει κάτι, γιατί τέτοιες χειρονοµίες 

µπορεί να εµφανιστούν ασυνείδητα σε µια µακρά συζήτηση, σε διάφορες στιγµές, 

και τότε δεν έχουν απαραίτητα την υπόνοια ψεύδους. (Corfu Psychology, 2010) 

 

Κάποιες άλλες ενδεικτικές κινήσεις 

που γίνονται στο πρόσωπο είναι το άγγιγµα 

του δείκτη στο µάγουλο που σηµαίνει 

προσοχή, ελαφρά ανία, υποψία για ψέµα και 

γενικά αρνητική αντιµετώπιση στα λεγόµενα 

του συνοµιλητή ή «αντιπάλου». Το ξύσιµο του κροτάφου εκδηλώνεται στους 

άντρες ως αµηχανία και είναι κλασικό συναίσθηµα ερωτευµένου. Το άγγιγµα στο  

πιγούνι δηλώνει αρνητισµό, πεποίθηση ότι ο συνοµιλητής µας λέει ψέµατα (από 

όπου προκύπτει και η λαϊκή φράση “µούσι” ότι δηλαδή µας λένε ψέµατα). Όταν 

τώρα ο συνοµιλητής µας στηρίζει το κεφάλι του στο χέρι του θα πρέπει να 

αντιληφθούµε πως τα λεγόµενά µας δεν τον ενδιαφέρουν και πολύ και πως πλέον 

πλήττει µαζί µας. Πρακτικά έχει βάλει το χέρι να κρατάει το 

κεφάλι του για να µην του πέσει καθώς τον παίρνει ο ύπνος. 

Παντελή έλλειψη ενδιαφέροντος υπάρχει όταν το κεφάλι έχει 

πάρει µια κλίση και το χέρι έχει πάρει την θέση του µαξιλαριού ή 

όταν το κεφάλι στηρίζεται και στα δύο χέρια. Ενδιαφέρον τώρα φαίνεται από την 

στάση του χεριού που ακουµπάει στο µάγουλο µε ένα δάχτυλο (συνήθως τον 

δείκτη) να δείχνει προς τα πάνω όπως φαίνεται στην εικόνα. Αν ο ακροατής µας 

χάσει το ενδιαφέρον του αλλά δεν θέλει να το δείξει ακόµη θα κάνει µια µικρή 

κίνηση µε το χέρι ώστε να το φέρει κάτω από το πιγούνι του για να στηρίξει το 

κεφάλι του. Το αυθεντικό ενδιαφέρον φαίνεται όταν το χέρι είναι στο µάγουλο αλλά 

όχι για να στηρίξει το κεφάλι.  

 

Μελέτες από διαφόρους ανθρώπους, όπως ο Dan Hill (2003) έχουν κάνει 

µεγάλη πρόοδο σχετικά µε τις εκφράσεις του προσώπου και πως θα τις 

αναγνωρίζουµε διότι πολλές από αυτές διαρκούν πολύ λιγότερο από το 1/5 του 

δευτερολέπτου. Συγκεκριµένα, ο προαναφερόµενος, όντας και Πρόεδρος της 

Sensory Logic, έχει µελετήσει µε τη µέθοδο του Facial Coding περισσότερους 

από 1200 επαγγελµατίες. Το Facial Coding είναι ένα επιστηµονικό εργαλείο, το 
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οποίο στηρίζεται στο γεγονός ότι τα συναισθήµατα γεννιούνται γρηγορότερα 

από τις σκέψεις, αποτυπώνοντας λεπτοµερώς, µε τη βοήθεια ψηφιακού 

εξοπλισµού, τις εκφράσεις του προσώπου και τα συναισθήµατα που δηλώνουν, 

ακόµη και σε ακρίβεια 1/30 του δευτερολέπτου. Στηρίζεται στην ταξινόµηση των 

διαφορετικών µυϊκών συνδυασµών που προκύπτουν από τους µυς του 

προσώπου που η Sensory Logic έχει εξετάσει. Το Facial Action Coding System 

ή FACS βασίζεται στην κίνηση των µυών του προσώπου που συνοδεύει τις 

εκφράσεις του προσώπου επειδή τα ίδια σχέδια έχουν βρεθεί σε εκφράσεις 

διαφόρων πολιτισµών. Ξεκινώντας το 1960, ο Paul Ekman (University  of 

California, San Francisco) και ο Wallace V. Friesen άρχισαν να µελετάνε 

συστηµατικά τα φυσιολογικά συστατικά του συναισθήµατος. Τους πήρε εφτά 

χρόνια ερευνών και διέσχισαν όλη την υφήλιο. Το FACS τώρα χρησιµοποιείται 

στην ψυχιατρική, στην αστυνοµία (FBI and CIA), όπως επίσης και από 

computer animators της Pixar και της DreamWorks.  

Η “µονάδα δράσης” ή “action unit” (AU) καθορίζεται ως την µικρότερη, 

ορατή, ανατοµικά βασισµένη κίνηση που περιλαµβάνεται στην κίνηση του 

προσώπου. Υπάρχουν 43 προσδιορισµένα AUs που βρίσκονται στο πρόσωπο 

σε τρείς περιοχές: 1) φρύδια και µέτωπο, 2) µάτια, βλέφαρα, γέφυρα της µύτης 

και 3) µάγουλα, µύτη, στόµα, πηγούνι και σαγόνι. Μια έκφραση του προσώπου 

περιγράφεται βάσει της 

συγκεκριµένης µονάδας 

δράσης που µεµονωµένα 

ή σε σχέση µε άλλες 

µονάδες παράγει την 

µετακίνηση του 

προσώπου. Το FACS 

παρουσιάζει ποιά από τις 

µονάδες αποτελούν την 

έκφραση επτά βασικών 

συναισθηµάτων: θλίψη, 

θυµός, ευτυχία, φόβος, 

έκπληξη, αποστροφή και 

περιφρόνηση. Τα ψεύτικα 

εναντίον γνήσια χαµόγελα 
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µπορούν επίσης να ανιχνευθούν επειδή χρησιµοποιούν τους διαφορετικούς 

µυς. (Dan Hill, 2003) 

Στην εικόνα επάνω φαίνεται ο χώρος 2 διαστάσεων ευχαρίστηση – διέγερση του 

Russell και χρησιµοποιείται για να εκφράσει κάθε κατάσταση συγκίνησης. Από 

κάτω αναλύονται τα AUs από το FACS 

και αντιστοιχίσεις φορέων τους στον 

χώρο των 2 διαστάσεων. 

Σε αυτή την εικόνα έχουµε τα πρώτα 

27 από τα 43 AUs και τι δείχνουν. 

Συγκεκριµένα, το AU5 είναι αυτό µε τις 

άνω βλεφαρίδες υψωµένες και αν το 

συνδυάσουµε µε το προηγούµενο 

διάγραµµα δίνει 0.0 ευχαρίστηση και 0.4 διέγερση και δείχνει την έκπληξη. 

 

Υπάρχουν βέβαια και άλλες παρόµοιες ανακαλύψεις. Επιστήµονες στο 

Μάντσεστερ ισχυρίζονται ότι ανακάλυψαν έναν νέο ανιχνευτή ψεύδους. Ένα 

σύστηµα που λειτουργεί απλά µε ένα φορητό υπολογιστή και µια κάµερα. Το όλο 

σκεπτικό λειτουργεί µε την παρατήρηση των συσπάσεων των µυών του 

υποψήφιου ψεύτη. Μια έρευνα που διήρκησε πέντε χρόνια στο Πανεπιστήµιο του 

Μάντσεστερ, και τα αποτελέσµατα  ήταν εξαιρετικά. Η συσκευή µπορεί να 

εντοπίσει και να αναλύσει χιλιάδες πολύ µικρές κινήσεις των µυών του προσώπου, 

που δεν γίνονται αντιληπτές µε γυµνό µάτι. Οι ερευνητές του προγράµµατος είπαν 

µε σιγουριά ότι το σύστηµα έχει πολλές δυνατότητες και καταπληκτική ακρίβεια. 

Μετά από τα πειράµατα το συγκεκριµένο σύστηµα έχει πάνω από 80% επιτυχία, 

σε σχέση µε τον παλιό σύστηµα ανίχνευσης ψεύδους που είχε 60% και στηριζόταν 

κυρίως στη µέτρηση των χτύπων της καρδιάς και την αλλαγή του τόνου της φωνής. 

Εκτός αυτού ο νέος ανιχνευτής είναι πολύ πιο εύκολος στη χρήση και δίνει και 

ποσοστό ψέµατος, δηλαδή για παράδειγµα αν όλα όσα λέγονται είναι ψέµατα ή 

κάποια ποσοστό απ' αυτά. Το όνοµα του συστήµατος είναι "Silent Talker", και έχει 

χρησιµοποιηθεί και σε πραγµατικές καταστάσεις, όπως για παράδειγµα στην 

περίπτωση του δολοφόνου του Γιορκσάιρ και απ' ότι είπε ο υπεύθυνος του 

προγράµµατος, ο Zuhair Bandar, ο "Silent Talker", ήταν που τους έδωσε όλες τις 

πληροφορίες. (Rothwell et all, 2006) 
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Πολλοί λένε ότι τα µάτια είναι ο καθρέφτης της ψυχής. Η τέχνη της κινεζικής 

φυσιογνωµικής, γνωστή και ως kang xiang, υποστηρίζει ότι όλο το πρόσωπο 

εκφράζει τον εσωτερικό µας κόσµο. (Dee, 2003) Παρατηρήστε λοιπόν προσεκτικά 

τον άνθρωπο που έχετε απέναντι σας και ίσως να τον γνωρίσετε καλύτερα. 

Τα µεγάλα µάτια δείχνουν άνθρωπο εργατικό, ανοιχτόµυαλο αλλά και 

ανυπόµονο, ενώ τα µικρά άνθρωπο επιφυλακτικό, ζηλιάρη και εσωστρεφή, που 

υπολογίζει και την παραµικρή λεπτοµέρεια. Μάτια που βρίσκονται στην ίδια 

οριζόντια ευθεία και είναι ισοµεγέθη δείχνουν καλοσύνη και συµπόνια και 

παραπέµπουν σε κάποιον που εµπιστεύεται εύκολα τους άλλους. Αντίθετα, αν δεν 

βρίσκονται στην ίδια ευθεία και υπάρχει διαφορά στο µέγεθος, δείχνουν την 

αδυναµία του ατόµου να εκφράσει τις σκέψεις του και την τάση του να εθελοτυφλεί. 

 

Όταν γνωρίζουµε κάποιον για πρώτη φορά, όσο περισσότερη οπτική επαφή 

έχουµε τόσο το καλύτερο. Αυτή η µακροχρόνια πεποίθηση αποτελεί την 

αντιστροφή της ιδέας ότι οι άνθρωποι µε πονηρά και "ανήσυχα" µάτια συνήθως 

λένε ψέµατα. Το αποτέλεσµα είναι µια ατυχής τάση των περισσοτέρων ανθρώπων 

όταν έχουν µια πρώτη επαφή µε ένα νέο πρόσωπο (όπως για παράδειγµα σε µια 

συνέντευξη για µια δουλειά) να κοιτάζουν επίµονα τον συνοµιλητή τους. Αυτού του 

είδους η συµπεριφορά είναι πολύ πιθανόν να φέρει το άτοµο που παίρνει τη 

συνέντευξη σε δύσκολη θέση. Οι περισσότεροι από εµάς νιώθουµε άνετα όταν η 

επαφή µε το βλέµµα κρατάει λίγα δευτερόλεπτα. Μια επίµονη µατιά όµως που 

διαρκεί πολύ περισσότερο µπορεί να µας προκαλέσει νευρικότητα. Ο συνοµιλητής 

µας µπορεί να υποθέσει ότι µάλλον κάτι άλλο συµβαίνει σε αυτήν την περίπτωση. 

Ίσως τα επίµονα βλέµµατα να αποτελούν µια απόπειρα πυροδότησης ερωτικής 

συµπεριφοράς. Πραγµατικά, όπως αποδεικνύουν σχετικές µελέτες γύρω από την 

ερωτική συµπεριφορά και το φλερτάρισµα (Seymour & Sozou, 2009) η 

παρατεταµένη οπτική επαφή είναι ένα πρώτο βήµα στη διαδικασία του ερωτικού 

παιχνιδιού. 

Το βλέµµα είναι πολύ σηµαντικό κοµµάτι της µη λεκτικής επικοινωνίας. Η 

κόρη του µατιού 

είναι αυτή που 

αποκτά ιδιαίτερη 

σηµασία. Όσο πιο 

ανοιχτή είναι η 
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κόρη του µατιού ενός ανθρώπου, τόσο µεγαλύτερο ενδιαφέρον υπάρχει από την 

µεριά του για το άτοµο που βρίσκεται απέναντι του. Η κόρη δηλαδή του µατιού 

διαστέλλεται όταν συµφωνούµε ή µας αρέσει αυτό που ακούµε ή κυρίως βλέπουµε 

και συστέλλεται όταν νιώθουµε το αντίθετο. 

Ο James Burke, σ' ένα απ' τα πρώτα του τηλεοπτικά προγράµµατα, 

αποπειράθηκε να αποδείξει τη θέση αυτή µε δύο δίδυµες κοπέλες, εντελώς ίδιες 

µεταξύ τους. Έδωσε στη µία ένα φάρµακο που έκανε τις κόρες της να διασταλούν 

και στην άλλη ένα που τις έκανε να συσταλούν. Όταν ήρθε το κοινό στο στούντιο 

παρουσιάστηκαν τα δύο κορίτσια. Ένας άντρας απ' το κοινό κλήθηκε ν' ανέβει στη 

σκηνή και να διαλέξει µία απ' τις δύο. Αφού ήταν ίδιες, ο καηµένος απάντησε ότι 

και οι δύο ήταν όµορφες. Ο James Burke του είπε: «Ναι, είναι, αλλά δεν σε ρώτησα 

αυτό. Ποια απ' τις δύο θα διάλεγες;». Εκείνος διάλεξε το κορίτσι µε τις 

διασταλµένες κόρες. Ο James Burke στη συνέχεια εξήγησε πως, αν δείξεις σ' έναν 

άντρα τη φωτογραφία µιας γυµνής γυναίκας, οι κόρες των µατιών του 

διπλασιάζονται σε µέγεθος. 

Έχει διαπιστωθεί πως υπάρχει και το επιχειρηµατικό βλέµµα. Αν λοιπόν 

σκέφτεστε να ζητήσετε αύξηση ή να κλείσετε µια καλή συµφωνία και θέλετε να 

δείξετε ότι έχετε αυτοπεποίθηση, το καλύτερο κόλπο είναι το επιχειρηµατικό 

βλέµµα. Φανταστείτε ότι υπάρχει ένα τρίγωνο που συνδέει τα µάτια µε το µέτωπο. 

Όση ώρα λοιπόν κάνετε τις συζητήσεις σας προσπαθήστε να κρατήσετε τη µατιά 

σας σε αυτό το «τρίγωνο». Αν ρίξετε το βλέµµα σας, σηµαίνει ότι έχετε αρχίσει ήδη 

να χάνετε την κυριαρχία του παιχνιδιού. Αν πάλι δείτε κάποιον να σας κοιτάει 

αριστερά - δεξιά, µε ελαφρά σηκωµένα τα φρύδια και ένα χαµόγελο γοητείας, τότε 

σας φλερτάρει χωρίς να το έχετε καταλάβει. 

Όταν προσπαθούµε να θυµηθούµε κάτι δεν 

κοιτάµε αριστερά; Και όµως είναι αλήθεια και συµβαίνει 

σε όλους. Όπως φαίνεται και στην εικόνα δίπλα όταν 

προσπαθούµε να θυµηθούµε κάτι οπτικό κοιτάµε πάνω 

αριστερά ενώ αν κατασκευάζουµε µια οπτική εικόνα 

κοιτάµε πάνω δεξιά. Το ίδιο συµβαίνει και για τις 

ακουστικές αναµνήσεις. Μόνο που εκεί κοιτάµε στην 

ευθεία του µατιού αλλά είναι πάλι αριστερά για να 

θυµηθούµε κάτι και δεξιά αν το κατασκευάζουµε εκείνη 

την στιγµή. Αν το προσέξετε ίσως και να πιάσετε στα 



48 

πράσα κάποιον που σας λέει ψέµατα την στιγµή που τα κατασκευάζει. Κάτω 

αριστερά κοιτάµε όταν θέλουµε να δώσουµε κουράγιο στον εαυτό µας και κάτω 

αριστερά όταν προσπαθούµε να θυµηθούµε ή να 

ξανανιώσουµε ένα συναίσθηµα. Παρατηρήστε το… 

Εδώ πρέπει να αναφέρουµε και την έκφραση της ντροπής. 

Το κεφάλι έχει µια κλίση και τα µάτια είναι στραµµένα 

στο έδαφος στην δεξιά µεριά. Μπορεί αυτό να 

συνοδευτεί από την κίνηση του δεξιού χεριού λίγο πιο 

πάνω απ’ το µάτι, δηλαδή στο 

φρύδι ή στο µέτωπο, για να 

καλύψει ίσως το χαµήλωµα του βλέµµατος. Όταν νιώθουµε 

τύψεις η κίνηση αυτή αλλάζει φορά. Το χέρι που καλύπτει το 

πρόσωπο είναι το αριστερό και προσπαθεί κυρίως να κρύψει τα µάτια για δεν θέλει 

να τον κοιτάει εκεί ο συνοµιλητής του διότι νιώθει άσχηµα. 

           

Οι άνθρωποι χαµογελούν για χιλιάδες διαφορετικούς λόγους. Από αυτούς 

µόνον ένας υποδηλώνει ευτυχία. Ο Ekman περιγράφει πολλών ειδών χαµόγελα, 

ξεκινώντας από το γνήσιο χαµόγελο, µέχρι το χαµόγελο του φόβου, της 

περιφρόνησης, το δυστυχισµένο χαµόγελο και πολλά άλλα. «To χαµόγελο είναι 

έµφυτο και παρατηρείται στα βρέφη σχεδόν από τη γέννησή τους… Τα πρώτα 

χαµόγελα εµφανίζονται δύο µε δώδεκα ώρες µετά τη γέννηση και φαίνονται να 

είναι κενά και χωρίς περιεχόµενο… Η δεύτερη φάση του χαµόγελου ξεκινά κάπου 

ανάµεσα στην πέµπτη εβδοµάδα και τον τέταρτο µήνα της ζωής του µωρού. Αυτό 

είναι το λεγόµενο "κοινωνικό χαµόγελο" κατά το οποίο το βρέφος χαµογελάει όταν 

εστιάζει το βλέµµα του σε ένα συγκεκριµένο πρόσωπο…» (Λουπασάκης, 2002) 

Στο γνήσιο, ευχάριστο χαµόγελο οι 

συγκεκριµένοι µυς που κινούνται 

σύµφωνα µε τον Ekman είναι οι 6, 12D 

και 25C όπως φαίνεται στην εικόνα. 

Οποιαδήποτε όµως και να είναι η 

καταγωγή και τα κίνητρά τους, τα 

χαµόγελα έχουν µια παντοδύναµη επίδραση σε µας τους ανθρώπους. Παρά το 

γεγονός ότι οι δικαστές στις αίθουσες των δικαστηρίων είναι εξίσου πιθανόν να 

κρίνουν ένοχους χαµογελαστούς ή "κατσούφηδες" υπόδικους, συνήθως δίνουν σε 
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αυτούς που χαµογελούν µικρότερες ποινές. Το φαινόµενο αυτό αποκαλείται "smile 

leniency effect". (Mc Neil, 1998) 

Μια διαφορετική «µορφή» χαµόγελου είναι αυτή που παρουσιάζεται από τον 

David Cohen όπου αναφέρει ότι ένας ερωτευµένος άντρας δεν χαµογελάει 

συγκρατηµένα αλλά µε το στόµα του ανοιχτό, ενώ µπορεί σε κανονικές συνθήκες 

να µην το κάνει. (Cohen ,1996) 

 

Τα λεπτά χείλη είναι σηµάδι εσωστρεφούς προσωπικότητας, ενώ τα 

σαρκώδη χείλη δείχνουν άνθρωπο παθιασµένο και συναισθηµατικό όπως επίσης 

δείχνουν γενναιοδωρία και επιθυµία του ατόµου να µιλά για τον εαυτό του. Τα 

µεγάλα χείλη δείχνουν πάθος για τη ζωή, ενώ τα στενά εγωισµό και ψυχρότητα. 

Όταν το άνω χείλος είναι µεγαλύτερο, δείχνει άνθρωπο που «δίνεται» εύκολα 

στους άλλους και γίνεται στόχος εκµετάλλευση. 

Η συνεχής ύγρανση των χειλιών είναι από τα πιο χαρακτηριστικά σήµατα 

της ερωτικής γλώσσας του σώµατος. Προδίδει αυξηµένη ερωτική πρόθεση και 

παρατηρείται σε άντρες και γυναίκες, όσο και αν αυτό φαίνεται απίστευτο.  

Το µάζεµα των φρυδιών είναι ίσως το πιο χαρακτηριστικό αλλά και το πιο 

στιγµιαίο και πραγµατικά δύσκολο στην παρατήρηση, γιατί γίνεται πολύ φευγαλέα. 

Γενικά τα φρύδια είναι το πιο ζωτικό σηµείο για την αναγνώριση της έκφρασης και 

της διάθεσης. (Cohen, 1996) 

Ένα φαρδύ, λείο µέτωπο δηλώνει ευτυχισµένη παιδική ηλικία, υψηλό δείκτη 

ευφυΐας και µεγάλη φαντασία ενώ τα µεγάλα, καλοσχηµατισµένα αφτιά θεωρούνται 

ως ένδειξη επιτυχίας.  

Η µύτη υποδεικνύει το βαθµό στον οποίο είναι ανεπτυγµένο το αίσθηµα της 

δικαιοσύνης κάποιου και την ευθύτητα του χαρακτήρα του. Όσο πιο ίσια είναι η 

µύτη του τόσο πιο δίκαιος είναι. Μικρή και µυτερή µύτη δείχνει άνθρωπο που 

µπορεί να αποκτήσει φήµη, αλλά παράλληλα είναι εγωκεντρικός, αναποφάσιστος 

και ευαίσθητος. Μεγάλη και στρογγυλή µύτη δείχνει καλή τύχη και αποτελεί ένδειξη 

ισχυρού χαρακτήρα, µε αποφασιστικότητα και διάθεση για πρωτοβουλία. Τέλος, η 

χοντρή µύτη χαρακτηρίζει τους ρεαλιστές και όσους προσεγγίζουν τους άλλους µε 

τόλµη. 
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4. Ο ΤΟΝΟΣ ΤΗΣ ΦΩΝΗΣ 

 

Όπως σοφά είχε πει ο ∆αρβίνος 114 χρόνια πριν «είµαστε αυτό που 

φαινόµαστε, όχι αυτό που λέµε» , πράγµα που σηµαίνει ότι και να θέλουµε να 

κρύψουµε την αλήθεια το σώµα µας θα την µεταφέρει προς τα έξω έτσι κι αλλιώς. 

Από το 1971 ο Mehrabian και άλλη επιστήµονες που έχουµε προαναφέρει, έχουν 

αποδείξει πως το 55% της επικοινωνίας µας στηρίζεται στην στάση του σώµατος 

και το 38% στον τόνο της φωνής µας (Pease, 2006). 

 

Ο τόνος της φωνής είναι ένας ακόµη από τους παράγοντες εκείνους που 

ανήκουν στην µη-λεκτική επικοινωνία και επηρεάζουν ή συνοδεύουν τα λεγόµενά 

µας. Σε µία πρόταση τονίζουµε περισσότερο την λέξη που θεωρούµε 

σηµαντικότερη (µπορεί και άθελά µας) ή την λέξη στην οποία θέλουµε να δώσει ο 

συνοµιλητής µας µεγαλύτερο βάρος. Αντίθετα, την στιγµή που λέµε κάτι που δεν 

θέλουµε να πούµε ή δεν θέλουµε να δώσουν τόση σηµασία οι ακροατές µας ο 

τόνος της φωνής µας πέφτει. Αυτό µπορεί να γίνει συνειδητά ή και ασυνείδητα 

όποτε πρέπει να προσέξουµε πολύ τον ακροατή µας και την υπόλοιπη γλώσσα 

του σώµατός του για να καταλάβουµε το νόηµα αλλά και τον σκοπό που 

χρησιµοποιείται ο τόνος της φωνής.  

 

Ο ανθρωπολόγος Ρέι Μπέρτγουισελ, που ασχολήθηκε µε τη µελέτη της 

επικοινωνίας µέσω κινήσεων του σώµατος (kinesics), ανακάλυψε ότι ο µέσος 

άνθρωπος µιλάει 10-11 λεπτά την ηµέρα και µια πρόταση διαρκεί κατά µέσο όρο 

2,5 δευτερόλεπτα, ενώ κάνει και αναγνωρίζει χιλιάδες εκφράσεις προσώπου. 

(Σαµαράκη, 2008) Υπολογίστε τώρα πόση ώρα την ηµέρα νοµίζετε πως µιλάτε και 

συνδυάστε το µε όσα αναφέρθηκαν προηγουµένως. Το ποσοστό της καθ’ αυτής 

οµιλίας µας είναι πάρα πολύ µικρό σχετικά µε αυτό που νοµίζουµε. (Pease, 2006) 

Η προφορική συνιστώσα σε µια πρόσωπο µε πρόσωπο συνοµιλία είναι λιγότερο 

από 35% άλλωστε όπως αναφέρθηκε και παραπάνω.  

 

 Κάποια από τα χαρακτηριστικά της φωνής είναι ο τόνος της, η έντασή της, ο 

ρυθµός της, η παύση, η ταχύτητα και οι χρωµατισµοί της. Τα παραγλωσσικά 

φαινόµενα δίνουν πληροφορίες για τα άτοµα και διαφέρουν ανάλογα µε την 
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κουλτούρα προέλευσης. (Mediterranean Management Centre, Σεµινάριο µε θέµα: 

Learning Solution for Business Excellence, 2006) 

 

Μεγάλη σηµασία επίσης έχει και η ανάσα. Αν ανασάνουµε αργά ή γρήγορα, 

αν ανασάνουµε βαριά ακόµα και αν «κρατάµε την αναπνοή µας». Συγκεκριµένα, 

ειδικοί στον ευρύ χώρο της αστυνοµίας έχουν παρατηρήσει πως όταν κάποιος 

κρατάει την ανάσα του είναι γιατί νιώθει ένταση, ταραγµένος ή κρύβει κάτι, ενώ η 

εκπνοή σηµατοδοτεί το σωστό σηµείο ή µέρος. Μόλις δηλαδή εκπνεύσει ο 

συνοµιλητής µας ή σε αστυνοµικές υποθέσεις ο ύποπτος, είναι επειδή ο ειδικός 

«έφτασε στο σωστό σηµείο» είτε κυριολεκτικά (π.χ. δείχνοντας την κρυψώνα στο 

χάρτη) ή µεταφορικά (κατάλαβε, έφτασε στο τελικό συµπέρασµα του τι πραγµατικά 

είχε γίνει). ∆εν πρέπει φυσικά να ξεχνάµε και το γεγονός ότι η σωστή απάντηση 

µπορεί να είναι και η πιο απλή, δηλαδή ότι µπορεί ο άνθρωπος που κάθεται 

απέναντί µας να κράτησε την αναπνοή του γιατί κάτι του µύρισε άσχηµα. 

 

Είναι γενική αντίληψη όλων πως η ένταση της φωνής υψώνεται όταν τα 

άτοµα που συνοµιλούν είναι θυµωµένα. Για άλλη µια φορά η "µη λεκτική 

επικοινωνία" σηµατοδοτεί µε αξιόπιστο τρόπο την παρουσία συναισθηµάτων. Ο 

υψηλός τόνος στη φωνή κάποιου συσχετίζεται µε ποικιλία συναισθηµάτων 

συµπεριλαµβανοµένου του θυµού, της νευρικότητας, του φόβου, του 

ενθουσιασµού, της υστερίας και άλλων. Θα πρέπει πάντα να κρίνουµε µε µεγάλη 

προσοχή το άτοµο που προσπαθεί να επικοινωνήσει, τα λεγόµενά του καθώς και 

τα συµφραζόµενα. Ειδικοί προειδοποιούν ότι εάν δεν κατανοούµε καλά τα βασικά 

µοντέλα επικοινωνίας κάποιου έχουµε ελάχιστες πιθανότητες να ερµηνεύσουµε 

σωστά και µε ακρίβεια τα λιγότερο συνηθισµένα "σήµατα" που εκπέµπει. "Το 

καλύτερα καταγεγραµµένο φωνητικό σηµάδι συναισθήµατος είναι ο τόνος της 

φωνής", υπογραµµίζει ο Ekman (2001). Ο τόνος της φωνής όµως µπορεί να 

διαφέρει ανάµεσα στους ανθρώπους, στους διαφορετικούς πολιτισµούς αλλά και 

στην συναισθηµατική κατάσταση του ανθρώπου. Για παράδειγµα, οι Άραβες σε 

σύγκριση µε τους δυτικούς µιλάνε πολύ δυνατά, δίνοντας την εντύπωση ότι 

µαλώνουν. Ως δείκτης ψυχικής διάθεσης των ατόµων που επικοινωνούν, 

αναφέρουµε ως παράδειγµα το γεγονός ότι οι µελαγχολικοί µιλάνε αργά και 

χαµηλόφωνα. 
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Η πεποίθηση ότι η ταχύτητα στην οµιλία και η εξαπάτηση συµβαδίζουν είναι 

ευρέως διαδεδοµένη και πολύ ανθεκτική στο χρόνο. Με τα χαρακτηριστικά 

παραδείγµατα των πρωταγωνιστών κάποιων διαφηµιστικών σποτ που έλεγαν τις 

ατάκες τους απίστευτα γρήγορα, οι περισσότεροι αντιδρούν έντονα και καχύποπτα 

στην γρήγορη οµιλία. Οι άνθρωποι µπορούν κατά µέσο όρο να πουν 150 λέξεις το 

λεπτό. (ΞΕΝΙΚΟΥ∆ΑΚΗΣ, 2002) Στο ανώτατο όριο της κλίµακας αυτής οι ακροατές 

πιάνουν τον εαυτό τους να κρατάει µια αµυντική και επιφυλακτική στάση προς τον 

οµιλητή. «∆εν µπορείς να εµπιστευτείς έναν πωλητή που µιλάει πολύ γρήγορα» 

πιστεύει πολύς κόσµος στηρίζοντάς το στο ότι ο πωλητής µιλάει γρήγορα για να 

τους µπερδέψει. Παρόλα αυτά, εάν συµβαίνει το αντίθετο τότε υπάρχει πολύ 

σοβαρότερος λόγος υποψίας. Ο προφορικός λόγος που είναι ιδιαίτερα αργός 

επειδή διακόπτεται από ενδιάµεσες παύσεις, αποτελεί έναν πιο αξιόπιστο δείκτη 

εξαπάτησης από ότι ο υπερβολικά γρήγορος ρυθµός οµιλίας. Μια συνηθισµένη 

«διαρροή» στη φωνή είναι αυτή που γίνεται από τη µια διστακτική (µήπως πει κάτι 

που θα αποκαλύπτει το ψεύδος) και την επόµενη στιγµή γρήγορη, για να 

«τελειώνει» και να απαλλαγεί από το βάσανο. Ακόµα και στη µαφία έχουν το ρητό: 

«Αν λες ψέµατα, συντόµευε». O ψεύτης νιώθει πως όσο λιγότερα και γρηγορότερα 

τα πει, τόσες λιγότερες εκτεθειµένες περιοχές έχει για να αποκαλυφθεί. 

 

Τα πιο συνηθισµένα στοιχεία ψέµατος όµως είναι οι παύσεις. Οι παύσεις 

µπορεί να είναι πολύ παρατεταµένες ή πολύ συχνές. Όταν κάποιος διστάζει όταν 

έρθει η σειρά του να µιλήσει και ειδικά όταν ο δισταγµός προκύπτει εν όψη της 

απάντησης σε µια ερώτηση µπορεί να προκαλέσει υποψίες. Το ίδιο ισχύει και για 

µικρότερες παύσεις στη ροή του λόγου όταν προκύπτουν αρκετά συχνά. Τα λάθη 

στην άρθρωση του λόγου µπορεί επίσης να αποτελούν ένα στοιχείο εξαπάτησης. 

Σε αυτά συµπεριλαµβάνονται επιφωνήµατα δισταγµού όπως "εεε…", "µµµ…" 

καθώς και επαναλήψεις όπως "εεε… εγώ…, εγώ ήθελα να πω…" και τµηµατικές 

λέξεις όπως "εµένα πρα…πραγµατικά µου άρεσε". Αυτά τα φωνητικά στοιχεία που 

συνήθως υποδηλώνουν εξαπάτηση (λάθη στον προφορικό λόγο και παύσεις) 

µπορεί να προκύψουν από δυο διαφορετικούς µεταξύ τους λόγους. Το άτοµο που 

λέει ψέµατα µπορεί να µην έχει προετοιµάσει την επόµενη ατάκα του. Εάν δεν 

περίµενε ότι θα χρειαστεί να πει ψέµατα ή αν ήταν προετοιµασµένος να πει ψέµατα 

αλλά δεν περίµενε να του γίνει η συγκεκριµένη ερώτηση, είναι πολύ πιθανόν να 

διστάσει να κάνει παύσεις ή να κάνει λάθη στην άρθρωση. Τα λάθη αυτά όµως 
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µπορεί να προκύψουν ακόµη και αν ο επίδοξος ψεύτης έχει προετοιµάσει πολύ 

καλά τα λόγια του. Ο υψηλός κίνδυνος εντοπισµού του και αποκάλυψης του 

ψέµατος, µπορεί να κάνει και έναν πολύ καλά προετοιµασµένο ψεύτη να 

"σκοντάψει" ή να ξεχάσει την "ατάκα" του. Το µεγαλύτερο µέρος της έρευνας γύρω 

από τη "σιωπηλή επικοινωνία" δείχνει ότι οι άνθρωποι συνήθως δεν είναι και τόσο 

επιδέξιοι στο να καµουφλάρουν τα αισθήµατά τους. 

 

Τελικά η "γλώσσα του σώµατος" µας παρέχει πολύ σηµαντικά αλλά όχι 

πάντα τόσο αξιόπιστα στοιχεία σχετικά µε τις προθέσεις του ατόµου που 

προσπαθεί να επικοινωνήσει. Αυτό συµβαίνει κυρίως γιατί οι άνθρωποι δίνουν 

µεγάλη βάση στον παράγοντα συναίσθηµα και είτε είναι προκατειληµµένοι 

αρνητικά απέναντί του (ξέροντας ότι θα µας πει ψέµατα) είτε θετικά (αγνοώντας, 

υποσυνείδητα, ενδείξεις που διαφορετικά θα λαµβάναµε σοβαρά υπ' όψιν µας). 

Όσες περισσότερες πληροφορίες µπορούµε να συλλέξουµε σχετικά µε τα στοιχεία 

τα οποία προσπαθούµε να αποκωδικοποιήσουµε, τόσες περισσότερες 

πιθανότητες έχουµε να τα ερµηνεύσουµε σωστά. Μπορεί η γλώσσα του σώµατος 

να είναι η µόνη που λέει πάντα την αλήθεια, αλλά πρέπει να λάβουµε υπ΄όψιν µας 

πολλούς διαφορετικούς παράγοντες που µπορεί να την επηρεάσουν. Επίσης, 

έχουµε αναφερθεί και στις διάφορες προσωπικότητες αλλά και συνήθειες των 

ανθρώπων, οπότε για να καταλήξουµε σε ένα βέβαιο συµπέρασµα θα πρέπει να 

προσέχουµε πολύ καλά τον συνοµιλητή µας και να συνδυάσουµε τουλάχιστον 

τέσσερις από τις ενδείξεις που µας δείχνει (ο κανόνας των τεσσάρων). 

 

Ο χρωµατισµός της φωνής σχετίζεται και µε την χροιά της αλλά και µε το 

πόσο «παραστατική» είναι. (Αρβανίτη, 2010) Η αλλοίωση της χροιάς της φωνής 

µπορεί να είναι ακόµη ένα βασικό στοιχείο ψέµατος. O συνοµιλητής µας µπορεί να 

ακουστεί µε διαφορετική φωνή απ' τη συνηθισµένη. Αυτό µπορεί να γίνει είτε 

ασυνείδητα (η φωνή αλλοιώνεται, τρέµει, διστάζει κ.λπ.) είτε συνειδητά (γίνεται 

θελκτική για να µας «ξελογιάσει» ή σκληρή για να µην τολµήσουµε να τον 

αµφισβητήσουµε). Η αλλοίωση της χροιάς κάποιου µπορεί να είναι ίχνος ψέµατος, 

φόβου ή ακόµα και άγχους (π.χ. στο να ρωτήσει κάποια για να βγούνε στο πρώτο 

του ραντεβού). Ιδιαίτερο ρόλο στη µη λεκτική επικοινωνία παίζει και η προφορά 

ενός ατόµου, η οποία µεταφέρει πολλαπλά µηνύµατα και συνεισφέρει ιδιαίτερα 

στη δηµιουργία των πρώτων εντυπώσεων.  
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Ο σηµαντικότερος παράγοντας της φωνής είναι η χροιά της, η οποία δεν 

µπορεί να παρατηρηθεί καλύτερα απ’ ότι στο ραδιόφωνο. (Κουµιώτης, 2004) Εκεί 

οι ραδιοφωνικοί παραγωγοί έχουν µόνο τη φωνή τους για να επικοινωνήσουν µε 

τους ακροατές τους άρα είναι και οι ειδικοί σε θέµατα φωνής. Θέλοντας και µη 

µαθαίνεις πότε θα υψώνεις και πότε όχι την φωνή σου, να βελτιώσεις την 

λειτουργία της αναπνοή σου, να αναγνωρίζεις τα λάθη της αναπνοής και 

άρθρωσης, να µπορείς να ελέγχεις το συναισθηµατικό φορτίο της φωνής και γενικά 

και την χρωµατίζεις και χειρίζεσαι σωστά και αποτελεσµατικά. (Mediterranean 

Management Centre, Σεµινάριο µε θέµα: Learning Solution for Business 

Excellence, 2006) Σε µια ζωντανή εκποµπή ραδιοφώνου έχει καίρια σηµασία η 

χροιά, ο τόνος και η εκφραστικότητά της φωνής του εκφωνητή αλλά και του όποιου 

συνοµιλητή. Παρακολουθώντας µια ραδιοφωνική εκποµπή αντιλαµβανόµαστε πως 

όλα τα συναισθήµατα που προσπαθεί να µας περάσει ο εκφωνητής, τα καταφέρνει 

λόγο του χρωµατισµού της φωνής του. Το θαυµάσιο γεγονός είναι πώς αυτό 

συµβαίνει χωρίς να δούµε τον εκφωνητή ποτέ. (Νταφέκας, 2000) 

 

Ο τόνος της φωνής είναι ένα σηµαντικό εργαλείο για κάποια επαγγέλµατα 

περισσότερο από άλλα. Κάθε επαγγελµατίας που φέρει σε πέρας µεγάλο µέρος 

της εργασίας του χρησιµοποιώντας το τηλέφωνο αλλά και σε όλους αυτούς που η 

φωνή τους αποτελεί βασικό εργαλείο της εργασίας τους, όπως επαγγελµατίες του 

λόγου, δασκάλους, πολιτικούς, εκπαιδευτές, παρουσιαστές, ιερωµένους, 

managers, ηγέτες, πωλητές, υπαλλήλους που εξυπηρετούν, δικηγόρους. 

Επαγγελµατίες που ασχολούνται µε την θεατρική επικοινωνία, τον αυτοσχεδιασµό 

και το θεατρικό παιχνίδι. Κατά βάση όµως απευθύνεται σε οποιοδήποτε θέλει να 

βελτιώσει την γλώσσα του σώµατός του για τον επαγγελµατικό του χώρο ή για την 

προσωπική του ζωή. 
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5.  ΣΗΜΑΣΙΑ ΤΗΣ ΓΛΩΣΣΑΣ ΤΟΥ ΣΩΜΑΤΟΣ  

 

Α. ΣΤΙΣ ΣΥΝΕΝΤΕΥΞΕΙΣ 

 

Ενώ τις λέξεις που χρησιµοποιούµε όταν µιλάµε τις µαθαίνουµε, η γλώσσα 

του σώµατος είναι υποσυνείδητη, αυτόµατη και ως επί το πλείστον διαπολιτισµική. 

Ενώ οι λέξεις πληροφορούν, η γλώσσα του σώµατος δίνει νοήµατα. Αν και είναι 

µια βαθιά ανθρώπινη επικοινωνία, στον κόσµο των business η αποκωδικοποίησή 

της έχει αξιολογηθεί ως ανταγωνιστικό πλεονέκτηµα.  

Όσοι δεν µπορούν να καταλάβουν την σηµασία της γλώσσας του σώµατος, 

ουσιαστικά αγωνίζονται εις µάτην να πείσουν τους άλλους, να τύχουν της 

ανταπόκρισής τους και να κερδίσουν την προσοχή τους. Ίσως να µην γνωρίζουν 

πώς το 90% της επικοινωνίας, δεν είναι λεκτική αλλά ένα αποτελεσµατικό πακέτο 

φωνής, σωµατικής στάσης και χειρονοµιών.  

Η προσωπική επαφή είναι ζωτικής σηµασίας σε κάθε σηµαντική 

επιχειρηµατική συναλλαγή, στις διαπραγµατεύσεις και κατά το κλείσιµο των 

συµφωνιών. Αποτελεί άλλωστε ιδιαίτερο προσόν για το στέλεχος εκείνο που στον 

επαγγελµατικό χώρο του, µέσα από την οπτική επικοινωνία καταφέρνει «να 

διαβάσει ανάµεσα στις γραµµές», όπως συνήθως λέµε για τον έµπειρο και 

διεισδυτικό αναγνώστη. «Για όποιον δεν αναγνωρίζει τη γλώσσα του σώµατος 

στην επικοινωνία, είναι σαν να διαβάζει ένα κείµενο που του λείπουν τα σηµεία της 

στίξης.» (Ribbens & Thompson, 2001) 

Μπορούµε κι εµείς οι ίδιοι να χρησιµοποιήσουµε τη γλώσσα του σώµατος σε 

µια πρώτη γνωριµία προκειµένου να αυτοπαρουσιαστούµε. ∆εν είναι µόνο η 

χειραψία ή το γνέψιµο µε το κεφάλι, αλλά επίσης η εµφάνισή µας, από τα ρούχα 

µας µέχρι τη στάση του σώµατός µας, που δίνει πλήθος πληροφοριών στους 

άλλους για το ποιοι είµαστε. 

Γι αυτό και στις επαγγελµατικές συνεντεύξεις, όπου θέλουµε να κάνουµε µια 

πολύ καλή πρώτη εντύπωση µέσα σε συγκεκριµένο χρονικό διάστηµα, υπάρχει 

ολόκληρη επιστήµη για το πώς θα συµπεριφερθεί κανείς, όχι µόνο όσον αφορά το 

λεκτικό κοµµάτι, αλλά πολύ περισσότερο το πώς θα σταθεί, πώς θα καθίσει, πόση 

ώρα και πώς θα κοιτάξει, πώς θα ντυθεί και πολλές άλλες µικρές λεπτοµέρειες που 

µπορεί στον συνεντευξιαζόµενο να φαίνονται ανούσιες αλλά ο άνθρωπος που 
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παίρνει την συνέντευξη τις θεωρεί σηµαντικές και θα τις λάβει υπ΄όψιν του ως 

παράγοντες για την πρόσληψη ή όχι του εκάστοτε υποψηφίου. 

 

Η συνέντευξη αποτελεί το σηµαντικότερο µέρος στη διαδικασία αναζήτησης 

απασχόλησης. Ένα µέρος της διαδικασίας αυτής κερδίζεται από την στιγµή που θα 

γίνει το πρώτο τηλεφώνηµα µέχρι τη στιγµή της συνάντησης µε τον αξιολογητή. 

Έτσι, στο τηλεφώνηµα πρέπει να είµαστε σοβαροί, ετοιµόλογοι και ευέλικτοι 

κυρίως για την ώρα της συνέντευξης. Μέχρι την ηµέρα της συνάντησης πρέπει να 

γνωρίζουµε ορισµένα στοιχεία για την εταιρία στην οποία επιθυµούµε να 

εργαστούµε. Πρέπει επίσης να φρεσκάρουµε στην µνήµη µας τις ηµεροµηνίες των 

σπουδών και επαγγελµατικών µας ενασχολήσεων. Ακόµη και αν τελικά δεν 

ενδιαφερόµαστε για την συγκεκριµένη θέση ή αλλάξαµε γνώµη δεν πρέπει σε 

καµία περίπτωση να µην ενηµερώσουµε πως δεν θα πάµε. Ποτέ δεν ξέρουµε τι θα 

συµβεί στο µέλλον και ποιοί θα γνωρίζουν γι αυτή µας την αµέλεια. Κατά την 

διάρκεια της συνέντευξης πρέπει να εντυπωσιάσουµε µε σκοπό να µείνουµε στην 

µνήµη του αξιολογητή. Μπορούµε να επιστρατεύσουµε τον αυθορµητισµό µας, τον 

ενθουσιασµό µας, τους ξεκάθαρους επαγγελµατικούς στόχους και φυσικά να 

υποβάλλουµε εύστοχες ερωτήσεις δείχνοντας το ενδιαφέρον µας στον συνοµιλητή 

µας. Κλείνοντας την συνέντευξη µπορούµε να ρωτήσουµε πότε θα ολοκληρωθεί η 

διαδικασία και µε ποιόν τρόπο θα ενηµερωθούµε. Τέλος, πρέπει να κάνουµε και 

µόνοι µας την αυτοκριτική µας διότι η διαδικασία µπορεί να επαναληφθεί σύντοµα 

ή µε κάποιον άλλο πιθανό εργοδότη. (Σαχταρίδης, 2004) 

    

Η συνέντευξη µπορεί να γίνει από ένα στέλεχος της εταιρίας ή µια οµάδα 

ανθρώπων. Στην δεύτερη περίπτωση πρέπει να είµαστε πιο προετοιµασµένοι για 

να κερδίσουµε τον καθένα ξεχωριστά αλλά και όλους µαζί.  
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“Η εµφάνιση του υποψηφίου, η ικανότητά του στον προφορικό λόγο και η 

κοινωνικότητά του είναι προσόντα που εκτιµώνται κατά την συνέντευξη. Επίσης, η 

προσωπικότητα του υποψηφίου αξιολογείται, όσο είναι δυνατό βέβαια να 

αξιολογηθεί µέσα στο χρονικό διάστηµα που διαρκεί η συνέντευξη. Έτσι, σε µία 

πρόσωπο µε πρόσωπο συνάντηση, ο αξιολογητής προσπαθεί να ανακαλύψει τα 

κίνητρα, τη συµπεριφορά και τα αισθήµατα του υποψηφίου, στοιχεία που δεν 

µπορεί να διαπιστώσει δια µέσου της αίτησης και του βιογραφικού σηµειώµατος.” 

(Μπόγκα-Καρτέρη, 2003)  

Ο κύριος Συντζάκης Κυριάκος, υπεύθυνος επικοινωνίας, όντας ένας από τα 

στελέχη που είναι υπεύθυνα για την στελέχωση τµηµάτων, που συνεπάγεται πως 

είναι ένας από τους ανθρώπους που θα πάρουν τις συνεντεύξεις από τους 

υποψήφιους για την όποια θέση, ανέφερε στο 12ο διήµερο συνέδριο της ΕΙΜ 

φοιτητών, πως όταν κάνει µια ερώτηση στον υποψήφιο δεν τον ενδιαφέρει τόσο η 

απάντηση που θα δώσει αλλά ο τρόπος που θα απαντήσει. Όπως αναφέραµε 

προηγουµένως, είναι πολύ σηµαντικό για όποιον θέλει να προσληφθεί σε µια θέση 

να γνωρίζει βασικά στοιχεία για την εταιρία στην οποία θέλει να εργαστεί. Αυτό δεν 

σηµαίνει όµως πως µπορεί να πάρει το εγχειρίδιο της εταιρία και να το 

αποστηθίσει. Σηµαντικό επίσης είναι να γνωρίζουµε πως για σηµαντικές θέσεις σε 

µια εταιρία είναι πολύ συχνή η ερώτηση «Για ποιο λόγο πιστεύεται πως πρέπει να 

σας προσλάβει η εταιρία µας;» ή «Για ποιο λόγο πιστεύετε πως είστε οι 

κατάλληλος υποψήφιος;». Στο σηµείο αυτό έγκειται και η διαφορά µε τις ελληνικές 

και τις «ευρωπαϊκές» επιχειρήσεις. Στις εταιρίες ευρωπαϊκών προδιαγραφών ο 

υποψήφιος πρέπει πρώτα να προσκοµίσει το βιογραφικό του µαζί µε το 

βιογραφικό του σηµείωµα που ουσιαστικά είναι ο λόγος που θέλει να εργαστεί στην 

εταιρία, µε τι διαπραγµατεύεται η εταιρία και για ποιό λόγο πρέπει η εταιρία να τον 

προσλάβει. Αν ο υποψήφιος περάσει από την διαδικασία του βιογραφικού, τότε 

κανονίζεται η πρώτη συνέντευξη µε κάποιο χαµηλόβαθµο στέλεχος της εταιρίας. 

Αν περάσει και από αυτή τη διαδικασία τότε κανονίζεται η δεύτερη και πιθανών 

τελική συνέντευξη. Η όλη αυτή διαδικασία είναι χρονοβόρα αλλά θεωρείται σαφής, 

ασφαλής και δίκαιη. Ευτυχώς αλλά και δυστυχώς ταυτόχρονα, στην Ελλάδα δεν 

εφαρµόζεται αυτή η τακτική συχνά, πράγµα που σηµαίνει πως ο υποψήφιος θα 

κριθεί αν είναι κατάλληλος για την θέση από την µια και µοναδική φορά που θα 

πάει στα γραφεία της εταιρίας, που θα αφήσει το βιογραφικό του στην γραµµατέα, 

που θα περιµένει κάποια λεπτά µέχρι ο υπεύθυνος να «ρίξει µια µατιά» στο 



58 

βιογραφικό του και τέλος να κάνει κάποιες ερωτήσεις την ώρα της συνέντευξης 

βασιζόµενες κυρίως στο βιογραφικό. 

 

Όσων αφορά τώρα το βιογραφικό, για τον σκοπό της εργασίας, θα 

ασχοληθούµε µόνο µε αυτά που φαίνονται “ανάµεσα στις γραµµές'. Για αρχή 

έχουµε την εµφάνιση του βιογραφικού. Είναι η πρώτη εικόνα που σχηµατίζει ο 

αξιολογητής για τον υποψήφιο άρα θα πρέπει να είναι επιµεληµένο, χωρίς λάθη και 

παραλείψεις. Συνεχίζοντας ο αξιολογητής εξετάζει εάν ο υποψήφιος άλλαζε 

διαρκώς δουλείες που µπορεί να σηµαίνει από απόδοση κάτω του αναµενόµενου 

έως και αδυναµία συνεργασίας. Από την µεριά του υποψηφίου τώρα, βασιζόµενοι 

σε αυτό, πρέπει να δηλώνουµε στο βιογραφικό µας δουλειές σχετικές µε την θέση 

που θέλουµε και όχι να αναφέρουµε όλες τις δουλειές που έχουµε κάνει. 

Καταλήγοντας µε το βιογραφικό, πολύ σηµαντικό στοιχείο για τους αξιολογητές 

είναι τα χρονικά κενά. Ένας επαγγελµατίας δεν µπορεί να καθίσει 6 µήνες ή ένα 

χρόνο. Ή δεν εργάστηκε πουθενά γιατί δεν έβρισκε δουλειά, ή απασχολήθηκε 

κάπου που δεν θέλει να το αναφέρει. Όποια από τις δυο περιπτώσεις και να ισχύει 

ο αξιολογητής θα προβληµατιστεί και ο υποψήφιος θα πρέπει να είναι έτοιµος γιατί 

θα χρειαστεί ίσως να δώσει κάποιες εξηγήσεις. (Σαχταρίδης, 2004) 

 

Οι τεχνικές της µη-λεκτικής επικοινωνίας βοηθούν στη δηµιουργία θετικής 

και επιτυχηµένης εικόνας του εαυτού σας στον εργασιακό σας χώρο, στη βελτίωση 

των διαπροσωπικών σας σχέσεων, στην επίτευξη δύσκολων στόχων και στην 

αντιµετώπιση δύσκολων καταστάσεων. Η συνοµιλία µε τους άλλους πρέπει να 

χαρακτηρίζεται από τη µετάδοση όσο το δυνατόν πιο καθαρών και κατανοητών 

µηνυµάτων. Όσο καλά και αν νοµίζουµε ότι γνωρίζουµε τους άλλους, εντούτοις δεν 

µπορούµε να διαβάζουµε τη σκέψη τους. Πρέπει να µιλούµε ξεκάθαρα µαζί τους 

για να αποφεύγουµε τις παρεξηγήσεις που µπορούν να πληγώνουν και τις 

καταστάσεις που προκαλούν σύγχυση ή ακόµη και θυµό. Ακόµη και το να ακούµε 

τους άλλους προσεκτικά αποτελεί µια καίρια συνιστώσα της αποτελεσµατικής 

επικοινωνίας. Κάποιος που είναι καλός ακροατής, ενθαρρύνει τον άλλο να µιλά 

ανοικτά και ειλικρινά. 
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Β. ΣΤΙΣ ΠΩΛΗΣΕΙΣ 

 

Οι περισσότεροι άνθρωποι αποκαλούν «γλώσσα του σώµατος» τα στοιχεία, 

την σηµασία τους, και διάθεση για επικοινωνία από τους άλλους. Στοιχεία που 

λαµβάνουµε από τις χειρονοµίες, εκφράσεις του προσώπου, στάσεις του σώµατος 

και οτιδήποτε άλλο το οποίο «δεν λέγετε». Οι επιστήµονες την αποκαλούν «µη - 

λεκτική επικοινωνία» η οποία ανέρχεται στο ίδιο ακριβώς αντικείµενο: µια δεύτερη 

πηγή ανθρώπινης επικοινωνίας η οποία συχνά είναι πιο αξιόπιστη ή ουσιώδης 

στην κατανόηση του τι ακριβώς συµβαίνει από τις ίδιες τις λέξεις.  

∆υστυχώς ακόµη στην Ελλάδα, όπως έχουµε προαναφέρει, η επιστήµη της 

γλώσσας του σώµατος δεν έχει µελετηθεί όπως σε άλλες χώρες. Στον ευρύ χώρο 

του marketing και των πωλήσεως είναι µεγίστης σηµασίας να χρησιµοποιούµε τα 

στοιχεία της µη-λεκτικής επικοινωνίας αλλά και να καταλαβαίνουµε τι εννοούνε οι 

«πελάτες» µας µε τις κινήσεις και τις χειρονοµίες που κάνουνε χωρίς να χρειαστεί  

να πούνε κάτι.  

«Η σηµασία της γλώσσας του σώµατος στο µάνατζµεντ δεν έχει εκτιµηθεί 

όπως θα έπρεπε. Τους λόγους τόσο της επιτυχίας όσο και της αποτυχίας των 

µάνατζερ, πολύ συχνά, θα πρέπει να τους αναζητούµε στον κρυφό κόσµο της µη 

λεκτικής επικοινωνίας.» (Ribbens & Thompson, 2001) 

Το να είσαι ικανός να αντιληφθείς την «µη - λεκτική επικοινωνία» ή «γλώσσα 

του σώµατος» είναι στοιχειώδης παράγοντας σε επαγγελµατικό επίπεδο. Το 

πρόβληµα είναι πως συνήθως ερµηνεύουµε ένα χαµόγελο ή την έλλειψη οπτικής 

επαφής (eye contact) µέσω µίας συναισθηµατικής οθόνης και όχι µιας 

επιστηµονικής. Μερικές φορές ένα χαµόγελο είναι σηµάδι χαράς και µερικές φορές 

υποδεικνύει µια στιγµή περιφρόνησης. 

Ακριβής γνώσεις την γλώσσας του σώµατος είναι απαραίτητες για επιτυχία 

σε διαπροσωπικές σχέσεις, στον εργασιακό χώρο είτε στην προσωπική ζωή. 

Ωστόσο, το µεγαλύτερο µέρος της αντίληψής µας στα στοιχεία αυτά γίνεται 

ενστικτωδώς και δυστυχώς τα περισσότερα σήµατα που αντιλαµβανόµαστε, είναι 

λανθασµένα, σύµφωνα µε τις σύγχρονες επικοινωνιακές έρευνες. 

“Στην αποκωδικοποίησή της γλώσσας του σώµατος οφείλονται συχνά 

επιτυχίες αλλά και τα επικοινωνιακά λάθη των διευθυντικών στελεχών.” 

(∆αµουλιάνου Χ., 2001) Συγκεκριµένα για τον χώρο της εργασίας υποστηρίζεται ότι 

η γλώσσα του σώµατος είναι εκείνη που προδίδει την πραγµατική στάση που τηρεί 
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ο καθένας, το πώς αντιδρά στις σκέψεις των άλλων και, τελικά, η «γνώση» της 

γλώσσας αυτής είναι που σε κάνει αποτελεσµατικό στην επικοινωνία σου µε τους 

άλλους. 

Ο επαγγελµατίας πωλητής, όντας ειδικός στο να επικοινωνεί και να κατανοεί 

τους ανθρώπους, πρέπει να είναι σε θέση να ερµηνεύει και τη «γλώσσα του 

σώµατός τους». Ο επαγγελµατίας αντιλαµβάνεται ότι κάθε άτοµο µε το οποίο 

επικοινωνεί είναι διαφορετικό. Υπάρχουν, παρ' όλα αυτά, συγκεκριµένες κινήσεις 

της γλώσσας του σώµατος που είναι κοινές για όλους µας. Ενδεικτικές κινήσεις της 

«γλώσσας του σώµατος» αναφέρονται σε ξεχωριστή ενότητα αλλά συγκεκριµένες 

κινήσεις που µπορεί να βοηθήσουν ένα πωλητή να κάνει καλύτερα την δουλειά του 

θα αναφερθούν παρακάτω. 

Ας ξεκινήσουµε, λοιπόν, από τα µάτια. Λέγεται ότι η κόρη του µατιού 

διαστέλλεται όταν εγκρίνουµε και συστέλλεται όταν αποδοκιµάζουµε κάτι: όταν, 

δηλαδή, µας αρέσει κάτι, η κόρη του µατιού µας µεγαλώνει, ενώ, αντίθετα, µικραίνει 

όταν δεν µας αρέσει.  

Μπορεί αυτή να θεωρηθεί µια φαινοµενικά άχρηστη πληροφορία αλλά 

υπάρχει τρόπος να χρησιµοποιηθεί από ένα πωλητή προς όφελός του. Αν µιλάτε 

µ' έναν πελάτη που ισχυρίζεται πως δεν του αρέσει το προϊόν σας, αλλά οι κόρες 

του είναι πολύ µεγάλες, ξέρετε ότι προσποιείται. Η γλώσσα του σώµατός του λέει 

ότι εγκρίνει το προϊόν που του πουλάτε απλώς προσπαθεί να πετύχει µια καλύτερη 

τιµή, µια έκπτωση. Αλλά, ας είµαστε ρεαλιστές. ∆εν µπορείτε να «καρφώνετε» τον 

άλλο στα µάτια ή να σκύβετε πάνω απ' το γραφείο του για να δείτε καλύτερα. 

Μπορεί, όµως, να το προσέξετε τυχαία. Να θυµάστε, επίσης, ότι η κόρη του µατιού 

αλλάζει ανάλογα µε το φως. Κάθε φορά που περνάτε απ' το λαµπερό φως του 

ήλιου σ' ένα σκοτεινό δωµάτιο, το µέγεθος της κόρης του µατιού σας αλλάζει. 

Έχετε, λοιπόν, υπόψη σας τις αλλαγές στο φως αν τύχει να προσέξετε µια κόρη να 

µεγαλώνει ή να µικραίνει. Η γλώσσα του σώµατος θεωρείται τόσο ανακριβής γιατί 

εξαρτάται από πολλές µεταβλητές.  

Ένας από τους παράγοντες που µπορεί να χρησιµοποιήσει ο πωλητής 

προς όφελός του είναι ο «χώρος». Οι εσωστρεφείς άνθρωποι χρειάζονται 

περισσότερο χώρο γύρω τους και δεν τους αρέσει να είναι στριµωγµένοι. Οι 

εξωστρεφείς απ' την άλλη, νιώθουν πιο άνετα σε µικρούς χώρους. Υπάρχει µια 

ζώνη περίπου 30 εκατοστών γύρω από κάθε ανθρώπινο ον, γνωστή και ως «ζώνη 

οικειότητας» (στην οποία θα αναφερθώ περαιτέρω στην ενότητα «Η Γλώσσα Του 
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Σώµατος Στην Καθηµερινή Ζωή»)  Ονοµάζεται έτσι επειδή τα µόνα άτοµα που 

επιτρέπουµε να βρεθούν σ' αυτήν είναι αυτά µε τα οποία έχουµε οικειότητα. Όταν 

κάποιος νιώσει ότι κάποιος εισβάλλει στο χώρο του, η συνηθισµένη αντίδραση 

είναι να κάνει πίσω. Ο λόγος είναι πως αισθάνεται πίεση. Ο χώρος µπορεί να 

χρησιµοποιηθεί από έναν πωλητή για να ασκήσει ή να ελαττώσει πίεση, ανάλογα 

µε τις περιστάσεις. 

Πολύ αποτελεσµατική χρήση των παραπάνω γίνεται στις ανακρίσεις της 

αστυνοµίας. Οι ανακριτές χρησιµοποιούν τεχνικές παραβίασης του ζωτικού χώρου 

για να κάµψουν την αντίσταση των 

ανακρινόµενων. Καθίζουν τον 

ανακρινόµενο σε µια σταθερή 

καρέκλα στον ανοιχτό χώρο ενός 

δωµατίου και καθώς τον 

ανακρίνουν εισβάλουν ξαφνικά 

στην ζώνη οικειότητας και 

παραµένουν εκεί µέχρι να καµφθεί 

η αντίστασή του και να απαντήσει. 

Ως παράδειγµα αναφέρω την 

συνήθης εικόνα που βλέπουµε σε αστυνοµικές ταινίες, όπου ο ανακριτής ξεκινά 

την ανάκριση έχοντας απέναντί του τον ύποπτο σε µια απόσταση περίπου 3 

µέτρων χωρίς π.χ. ένα τραπέζι µεταξύ τους. Αυτό δηµιουργεί ένα αίσθηµα 

ασφάλειας. Στην πορεία ο ανακριτής µετακινεί την καρέκλα του πιο κοντά στον 

ύποπτο, µέχρι το σηµείο που τα γόνατά του φτάνουν ανάµεσα στα γόνατα του 

υπόπτου. Στο στάδιο αυτό, ο ανακριτής ασκεί τεράστια πίεση και καθιστά αδύνατο 

για τον ύποπτο να πει ψέµατα, χωρίς αυτό να γίνει αµέσως αντιληπτό. (Οικονόµου 

Ε., 2001) 

 

Στον κόσµο των επαγγελµατικών πωλήσεων πρέπει να είστε σε θέση ν' 

αντιλαµβάνεστε πότε ασκείτε υπερβολική πίεση σ' έναν πελάτη. Το µήνυµα αυτό 

θα το πάρετε καθώς τα άκρα του πελάτη σας θα κάνουν σπασµωδικές κινήσεις, 

άθελά του. Το πόδι του θ' αρχίσει να τρέµει ή να κουνιέται µηχανικά ή θα χτυπά τα 

δάχτυλα του χεριού του στο γραφείο που αναγνωρίζονται ως σηµάδια 

ανυποµονησίας ή απογοήτευσης. Αν δείτε τέτοια ακούσια σηµάδια, προσπαθήστε 

να δείτε τι τα προκαλεί. Αλλάξτε το θέµα της συζήτησης κι αφήστε τη γλώσσα του 
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σώµατος του πελάτη σας να χαλαρώσει. Αν ασκείτε πίεση σε σηµείο που ο 

πελάτης νιώθει αµηχανία, θα αναπτύξει µια αντανακλαστική αντίσταση απέναντί 

σας.  

Το µυστικό σχετικά µε την γλώσσα του σώµατος είναι πως τα περισσότερα 

που συµβαίνουν γύρω µας έχουν σηµασία αλλά δεν µπορούµε να τα 

αντιληφθούµε, αυτά ή την σηµασία τους. Οι καρέκλες που προορίζονται για τους 

επισκέπτες, για παράδειγµα, σε κάποια γραφεία είναι σαφώς χαµηλότερες. Όταν 

κάθεστε σε χαµηλές καρέκλες, χάνετε απότοµα την αυτοπεποίθησή σας. Κάθεστε 

απέναντι, αλλά παρ' όλα αυτά είστε αναγκασµένοι να κοιτάτε προς τα πάνω. Αν η 

γλώσσα του σώµατός σας δείχνει έλλειψη αυτοπεποίθησης, δεν έχετε την ευκαιρία 

να κάνετε σωστά τη δουλειά σας. Παρατηρήστε τον τρόπο µε τον οποίο κάποιος 

κάθεται. Ένα εσωστρεφές άτοµο συχνά τραβάει την καρέκλα του προς τα πίσω 

ενώ κάποιος πιο εξωστρεφής τραβάει την καρέκλα του προς τα πάνω πριν καθίσει. 

Ο πιο αποτελεσµατικός τρόπος για να κάνετε µια παρουσίαση είναι να κάθεστε 

εσείς κι ο πελάτης στην ίδια άκρη ενός 

τραπεζιού ή ενός γραφείου. Οι «πρόσωπο µε 

πρόσωπο» επαφές στη γλώσσα του σώµατος 

υποδηλώνουν σύγκρουση και θεωρούνται µια 

κακή αρχή. Το να κάθεστε δίπλα δηλώνει πως 

δουλεύετε µαζί, ότι είστε δύο άνθρωποι που 

σκοπεύουν να συνεργαστούν. Επιπρόσθετα, αν είστε δεξιόχειρες προσπαθήστε να 

έχετε τον πιθανό πελάτη σας στα δεξιά σας. Θα νιώθετε πιο δυνατοί, πιο άνετοι, 

πιο σίγουροι για τον εαυτό σας. 

Το ύψος του σώµατος µπορεί να δώσει µια εντύπωση εξουσίας και 

δύναµης. Συνήθως σηκώνουµε όρθιο κάποιον για να τον συγχαρούµε για τα 

επιτεύγµατά του. Ο νικητής σε κάποιο άθληµα στέκεται σε ψηλότερο βάθρο απ' ότι 

ο δεύτερος κι ο τρίτος. Ο πιο σηµαντικός άνθρωπος σ' ένα δικαστήριο κάθεται στην 

πιο ψηλή καρέκλα και τα λοιπά. Εποµένως, αν συµβαίνει να είστε πολύ ψηλοί, 

προσπαθήστε να µη δηµιουργήσετε αίσθηµα ανασφάλειας στον πελάτη σας. 

Για τη στάση του σώµατος, αναφορικά µε τη γλώσσα του σώµατος, έχουν 

ειπωθεί περισσότερα απ' ότι για οποιονδήποτε άλλον παράγοντα. Μη διαβάζετε 

περισσότερα απ' όσα πρέπει σε µια σταθερή στάση. Αυτό που έχει σηµασία είναι η 

αλλαγή της στάσης. Μπορεί ο συνοµιλητής σας να κάθεται µε σταυρωµένα τα 

χέρια. Αυτό δεν σηµαίνει απαραίτητα ότι βαριέται ή ότι δεν ενδιαφέρεται. Μπορεί 
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απλά να δείχνει ότι νιώθει άνετα σ' αυτήν τη 

στάση. Αν, όµως, κάποιος που κάθεται µε 

σταυρωµένα τα χέρια, ξαφνικά τα ανοίξει και 

γείρει προς το µέρος σας, αυτό µπορεί να είναι 

ένδειξη πως ότι λέτε τη συγκεκριµένη στιγµή τον 

ενδιαφέρει πολύ. Κατά τον ίδιο τρόπο να 

προσέχετε και τα σήµατα που δίνετε εσείς. 

(Denny, 2003) 

 

Υπάρχουν αρκετά σηµάδια που προδίδουν κάποιον όταν δεν λέει την 

αλήθεια. Κάθε φορά που κάνετε µια σηµαντική ερώτηση, παρατηρήστε την 

απάντηση στη γλώσσα του σώµατος. Αν εντοπίσετε µια ακούσια κίνηση των 

χεριών προς το πρόσωπο, το λαιµό, τα µαλλιά ή το λοβό του αυτιού, είναι πολύ 

πιθανό αυτό που σας λένε να µην είναι απόλυτα αληθές. Άλλη µια ένδειξη είναι 

όταν το βλέµµα του συνοµιλητή σας ξαφνικά καρφώνεται στο ταβάνι ή στο 

πάτωµα. Έχετε το νου σας για τέτοιες αλλαγές στη συµπεριφορά των άλλων. Αυτό 

µπορεί να φανεί χρήσιµο όταν ρωτάτε για παράδειγµα τον πελάτη αν τον 

ενδιαφέρει περισσότερο το πρώτο ή το δεύτερο προϊόν που του δείξατε και απαντά 

κανένα οπότε καταλαβαίνεται πως ο πελάτης είναι θετικός για την αγορά αλλά 

υπάρχουν άλλοι παράγοντες που τον επηρεάζουν και πρέπει να τους 

ανακαλύψετε. 

Τέλος, µπορεί ως πωλητές να µην ασχολούµαστε µόνο µε µεµονωµένους 

πελάτες αλλά να αναφερόµαστε και σε οικογένειες ή ακόµα και σε ολόκληρο 

συµβούλιο εταιρίας. Εκεί, εκτός του ότι οι παρουσιάσεις θα είναι διαφορετικές, το 

σηµαντικό για έναν πωλητή είναι να απευθύνεται σε όλους αλλά να ανακαλύψει, 

όσο πιο σύντοµα γίνεται, ποιός είναι ο αρχηγός ή ο αρµόδιος για τις αποφάσεις. Σε 

µια οµάδα ανθρώπων διακρίνεται εύκολα, αν παρατηρήσετε τη συνολική γλώσσα 

σώµατος της οµάδας. Όταν κάποιος σταυρώνει τα πόδια του ή παίζει µε το στυλό 

του κι οι άλλοι τον µιµούνται, είναι πολύ πιθανό να είναι ο αρχηγός, αυτός που 

παίρνει τις αποφάσεις. 

Ο Richard Denny αναφέρει ως παράδειγµα ένα γεγονός που συνέβη στον 

ίδιο. «Κατά τη διάρκεια µιας παρουσίασης που έκανα σε κάποιο ∆ιοικητικό 

Συµβούλιο, απευθυνόµουν κυρίως στο Γενικό ∆ιευθυντή, που υπέθεσα πως είναι ο 

αρµόδιος για τις αποφάσεις. Είχα χειριστεί όλες τις ερωτήσεις του πολύ 
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ικανοποιητικά, έτσι τουλάχιστον πίστευα. Παρ' όλα αυτά δεν µπορούσα να κλείσω 

τη δουλειά, ν' αποσπάσω µιαν απάντηση. Ξαφνικά παρατήρησα ότι κάθε φορά 

που ο ∆ιευθυντής του Οικονοµικού τµήµατος έκανε κάποια ακούσια κίνηση, οι 

υπόλοιποι τον µιµούνταν. Έτσι εστίασα την προσοχή µου σ' εκείνον το ∆ιευθυντή. 

Μέσα σε λίγα λεπτά είχα ολοκληρώσει την Πώληση. Όπως ανακάλυψα, ο Γενικός 

∆ιευθυντής είχε µόνο τον τίτλο και ότι ο βασικός µέτοχος ήταν ο ∆ιευθυντής του 

Οικονοµικού Τµήµατος.» 

 

Την επόµενη φορά που θα έχετε την ευκαιρία να παρουσιάσετε µια ιδέα σε 

µια οµάδα ανθρώπων, παρακολουθήστε τους προσεκτικά όπως δίνετε την ιδέα 

σας και θα παρατηρήσετε κάτι συναρπαστικό. Οι περισσότεροι, αν όχι όλα τα µέλη 

του ακροατηρίου σας θα φέρουν το ένα χέρι µέχρι τα πρόσωπά τους και να 

αρχίσουν να χρησιµοποιούν χειρονοµίες αξιολόγηση. Καθώς θα φτάνετε στο τέλος 

της παρουσίασής σας και ρωτήσετε την οµάδα να εκφράσουν τις απόψεις ή 

προτάσεις σχετικά µε την ιδέα, οι χειρονοµίες αξιολόγησης θα σταµατήσουν. Ένα 

χέρι θα µεταβεί στο πηγούνι και να αρχίσει µια χειρονοµία χαϊδεύοντας το πηγούνι. 

 

Εικόνες από http://www.indiabix.com/body-language/hand-to-face-gestures/ 
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Γ. ΣΤΙΣ ∆ΙΑΦΗΜΙΣΕΙΣ 

 

Για να δοθεί η σωστή δοµή στην ενότητα αυτή, πρέπει πρώτα να 

αναλύσουµε την διαφήµιση στο σύνολό της και έπειτα την σηµασία της γλώσσας 

του σώµατος σε αυτήν. Η  διαφήµιση, ως ενότητα µορφής και περιεχοµένου, 

προσπαθεί: α) να πείσει τους καταναλωτές, παρουσιάζοντας χαρακτηριστικά, 

ιδιότητες, συγκριτικά πλεονεκτήµατα του προϊόντος, β) να τους πληροφορήσει και 

να τους ενηµερώσει για το προϊόν, γ) να χτίσει και να διαµορφώσει την εικόνα 

(image) του προϊόντος, δ) να διαµορφώσει θετική στάση για το προϊόν ή να 

αναστρέψει την αρνητική στάση, ε) να διαφοροποιήσει το προϊόν και να 

γνωστοποιήσει τις ειδικές προσφορές, στ) να προβάλλει και να διαµορφώσει θετική 

εικόνα για την επιχείρηση ή τον οργανισµό. (Ζώτος, 2000) Οι διαφηµίσεις επίσης 

δηµιουργούν αναγνωρισιµότητα, πληροφορούν, ενθαρρύνουν, πείθουν για δοκιµή, 

δηµιουργούν συναισθηµατικούς δεσµούς µεταξύ προϊόντων και καταναλωτών 

(brand loyalty). (Ανδρονικίδης, 2006) Η διαφήµιση, η οποία διαδίδει εσκεµµένα 

νοήµατα που αναδεικνύουν µια «αειθαλή πραγµατικότητα», απευθύνεται σε 

κοινωνικές οµάδες βάση δηµογραφικών και ψυχογραφικών παραµέτρων. 

Η διαφήµιση ως κοινωνικό-οικονοµικό φαινόµενο έχει προκαλέσει 

αξιοσηµείωτες συζητήσεις που τείνουν να απεργάζονται αλληλοσυγκρουόµενες 

απόψεις. Από τη µια πλευρά, η διαφήµιση κατηγορείται µε δριµύτητα από 

κριτικούς/ερευνητές (π.χ. σχεδόν απ’ όλο το κοινωνικοπολιτικό φάσµα: είτε είναι 

συντηρητικοί, είτε φιλελεύθεροι, είτε µαρξιστές) οι οποίοι επιχειρηµατολογούν σε 

γενικές γραµµές ότι: 1) αποσπά την προσοχή µας από κοινωνικά και πολιτικά 

προβλήµατα και εστιάζεται πάνω στις προσωπικές µας ανάγκες και επιθυµίες 2) 

είναι σεξιστική και χρησιµοποιεί τις γυναίκες βασικά ως σεξουαλικά αντικείµενα, 

εκµεταλλευόµενη τη σεξουαλικότητά τους για να πωλήσουν προϊόντα και 

υπηρεσίες (Leiss et al. 1990) 3) προκαλεί άγχος και αυτολύπηση σε άτοµα τα 

οποία δεν διαθέτουν χρήµατα να απολαύσουν τη ζωή (ή το lifestyle) που 

απεικονίζεται σαν «κανονική» στις διαφηµίσεις 4) συνήθως παραπλανά τον κόσµο 

σχετικά µε τι προσδοκά από τα προϊόντα 5) διδάσκει τον κόσµο να εξοµοιώνει την 

ευτυχία µε την αγορά ενός προϊόντος, κι έτσι τους εκπαιδεύει να καταναλώνουν 

αβέρτα σαν να ήταν το µοναδικό µέσο για την απόκτηση της ευτυχίας ή της 

ευδαιµονίας. (Leiss et al. 1990) 6)  η λειτουργία της διαφήµισης είναι να 

δηµιουργήσει επιθυµίες, ανάγκες που δεν υπήρχαν προηγουµένως, εξαναγκάζουν 
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τους ανθρώπους να επιθυµούν περισσότερα και περισσότερα πράγµατα τα οποία 

σε φυσιολογική κατάσταση δεν θα επιθυµούσαν. (Galbraith, 1977) 

Από την άλλη πλευρά, οι υποστηρικτές της διαφήµισης επιχειρηµατολογούν 

ότι: 1) πληρώνει τα περιοδικά που διαβάζουµε και τα προγράµµατα που 

παρακολουθούµε (τα οποία θα ήταν πιο δαπανηρά δίχως τη «γενναιοδωρία» της 

διαφήµισης) 2) µειώνει το κόστος πολλών προϊόντων διαµέσου της οικονοµικής 

κλίµακας (economies of scale) 3) παρέχει στους καταναλωτές πολύτιµη 

πληροφόρηση για προϊόντα και υπηρεσίες 4) µπορεί να επιχειρεί να πείσει τον 

κόσµο, αλλά δεν µπορεί να εξαναγκάσει κανέναν να κάνει κάτι που δεν θέλει. 

(Κόντος, 2006) 

 

Χρήσιµο είναι να αναφέρουµε σε αυτό το σηµείο και την “µέτρηση της AIDA”  

ακρώνυµο από τα αρχικά των λέξεων Attention (Προσοχή), Interest (Ενδιαφέρον), 

Desire (Επιθυµία), Action (Πράξη). Η αποτελεσµατικότητα της διαφήµισης µε την 

µέτρηση αυτή, µετριέται από την µεταβολή του ενδιαφέροντος και της επιθυµίας 

πριν και µετά την προβολή της διαφήµισης. Πρέπει επίσης να ξεκαθαρίσουµε πως 

“ανθρώπινη ανάγκη είναι µια κατάσταση αισθητής έλλειψης κάποιας βασικής 

ανάγκης”, “επιθυµίες είναι οι πόθοι για συγκεκριµένα µέσα ικανοποίησης των 

βαθύτερων αναγκών” και τέλος, “οι απαιτήσεις είναι επιθυµίες για συγκεκριµένα 

προϊόντα/υπηρεσίες, οι οποίες υποστηρίζονται από µια ικανότητα και επιθυµία να 

το αγοράσουν”.  (∆ρ. ∆. Πασχαλούδης, 2003) Σύµφωνα τώρα µετά παραπάνω, 

καταλήγουµε στο συµπέρασµα πως ούτε το marketing αλλά ούτε και οι διαφηµίσεις 

συγκεκριµένα δηµιουργούν ανάγκες όπως κατηγορείται από τους  κριτικούς. 

Αντιθέτως, το marketing προσπαθεί να εντοπίσει και να ικανοποιήσει τις διάφορες 

ανάγκες – επιθυµίες των καταναλωτών µε επικερδής φυσικά τρόπους για την 

επιχείρηση. 

 

Ως επικοινωνιακό µέσο η διαφήµιση είναι πανταχού παρούσα, τόσο ώστε 

έχει εκτιµηθεί ότι κάθε µέρα ο µέσος άνθρωπος βλέπει 100 τηλεοπτικές 

διαφηµίσεις, ακούει 60 ραδιοφωνικές διαφηµίσεις, διαβάζει (ή ρίχνει µια µατιά σε) 

70 διαφηµίσεις σε περιοδικά και 60 σε εφηµερίδες. (Berger, 1991) Ωστόσο, µελέτες 

που διεξήχθηκαν στις Η.Π.Α. έχουν οροθετήσει ότι περίπου το 60% των ενηλίκων 

ασχολούνται µε άλλα πράγµατα όταν οι διαφηµίσεις προβάλλονται από την 

τηλεόραση και ότι λιγότεροι από το 25% των τηλεθεατών θυµούνται τη διαφήµιση 
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που είδαν την προηγούµενη ηµέρα (Schudson,1984). Στην Ελλάδα έγινε µια 

έρευνα (View, 2002) µε την ερώτηση: «Τι κάνετε συνήθως όταν αρχίζουν οι 

διαφηµίσεις;» οι ερωτηθέντες απαντούσαν ως εξής: «Πηγαίνω στην 

κουζίνα/µπάνιο» (6,3%)· «Τις παρακολουθώ» (6,5%)· «Βλέπω µία-δύο και µετά 

κάνω ζάπινγκ» (20,6%)· «Κάνω µια δουλειά που είχα αφήσει στη µέση» (20,9%)· 

«Αλλάζω αµέσως κανάλι» (42,7%)· «Τίποτε απ’ όλα αυτά» (3%). Συνεπώς, ο 

υποτιθέµενος καταναλωτής δεν σπεύδει να αγοράσει ένα διαφηµιζόµενο προϊόν 

που προβάλλεται - όσο πειστικό ή φαντασµαγορικό κι αν είναι. Όπως τονίζει ο 

Schudson, “οι διαφηµίσεις κάνουν το θαύµα τους, στο βαθµό που µπορεί να 

κάνουν οτιδήποτε άλλο, πάνω σε ένα αφηρηµένο ή απρόσεκτο ακροατήριο”. 

Θεωρητικά ο σκοπός της διαφήµισης είναι να µεταδώσει ένα µήνυµα σε µια 

αγορά-στόχο ενώ πρακτικά είναι να δηµιουργήσει ή να αυξήσει πωλήσεις. 

Συγκεκριµένα η πληροφοριακή διαφήµιση δίνει επεξηγήσεις για: την χρήση του 

προϊόντος, τις νέες χρήσης του, την αλλαγή των σηµείων πώλησης, την βελτίωση 

εντυπώσεων και τέλος να εδραιώσει µια εταιρική εικόνα. (Πασχαλούδης, 2003) 

Επιπλέον, η πληροφόρηση εµπεριέχει διαστάσεις οι οποίες αποδύονται σε 

ρητορικούς συγκερασµούς µε αποτέλεσµα να φανερώνεται η εκάστοτε 

πληροφόρηση µε ποικίλες σκοπιµότητες. Το γεγονός ότι η πληροφόρηση πρέπει 

να κωδικοποιηθεί και να αποτελείται από σηµεία (signs) που να υποδεικνύουν την 

αξία του προϊόντος, καθιστά το κοινό πιο ευεπίφορο στο να προσελκύεται από 

αυτά τα σηµεία, ιδίως αν είναι σαγηνευτικά. (Κόντος, 2006) 

 

Ένα ουσιώδες χαρακτηριστικό της διαφήµισης είναι ο τρόπος µε τον οποίο 

σκαρφίζονται οι διαφηµιστές, κυρίως µε σύντονες προσπάθειες να φανούν 

πρωτότυποι, µηνύµατα που απαρτίζουν ένα συµφυρµό περίτεχνων 

σηµατοδοτήσεων. Πολλοί πιστεύουν, όπως το διατυµπάνισε ο McLuhan (1964), ότι 

η σηµαντικότερη τέχνη του 20ου αιώνα είναι η διαφήµιση. Ο Williams (1980) 

δήλωσε ότι «η διαφήµιση είναι η επίσηµη τέχνη της σύγχρονης καπιταλιστικής 

κοινωνίας».  

 

Έχει ειπωθεί πως «πειστικές εικόνες έχουν περισσότερο αντίκτυπο από τη 

γλωσσική διατύπωση στη λήψη των αποφάσεων, στη ‘συναισθηµατική άποψη’ και 

στη συµπεριφορά» φράση που αντικατοπτρίζει την λαϊκή ρήση «µια εικόνα είναι 

ίση µε χίλιες λέξεις». Στην επιστήµη της διαφήµισης αυτό ορίζεται ως «τα 



68 

σηµαίνοντα και τα σηµαινόµενα των διαφηµίσεων» τα οποία  είναι επιφορτισµένα 

µε ιδεολογήµατα (π.χ. φαντασιακές σηµασίες) που νοµιµοποιούν και διαιωνίζουν 

την ανταλλακτική αξία, αλλά προπάντων τη συµβολική αξία των διαφόρων 

αντικειµένων µέσω των διαφηµίσεων. (Ανδρονικίδης, 2006) Λόγου χάρη, δεν είναι 

τυχαίο να δούµε έναν απλό εργαζόµενο ή µία  εργαζόµενη να σπαταλάει το 

µηνιάτικο πρώτα για ντύσιµο (ή να ντυθεί π.χ. µε 10 άτοκες δόσεις) και µετά να 

κάνει επίδειξη στα ακριβότερα κέντρα διασκέδασης ή εστιατόρια. Εδώ συµβάλλει η 

ήδη αναφερόµενη ψευδαίσθηση περί της φαντασίωσης που, στην προκειµένη 

περίπτωση, αναφαίνεται η επιθυµητή χλιδή dolce vita, η οποία προβάλλεται ιδίως 

στα media. 

Ακόµη και οι διαφηµίσεις υπάγονται σε κάποια πρέπει. Οι διαφηµίσεις 

πρέπει να είναι ελκυστικές. Στα µαζικά µέσα, οι διαφηµίσεις πρέπει να είναι 

έγχρωµες για να ελκύουν την προσοχή του αναγνώστη. Στο Internet, αυτή η αρχή 

µπορεί να υλοποιηθεί υιοθετώντας διαλογικό και κινούµενο περιεχόµενο, που 

µπορεί να ελκύει την προσοχή του επισκέπτη και να τον κάνει να θέλει να 

επιστρέψει. Οι διαφηµίσεις πρέπει να στοχεύουν σε συγκεκριµένες οµάδες ή σε 

µεµονωµένους καταναλωτές. Οι διαφηµίσεις πρέπει να προσαρµόζονται και να 

µιλούν σε προσωπικό επίπεδο. Οι διαφηµίσεις πρέπει να δίνουν έµφαση στο 

εµπορικό σήµα και στην εικόνα της εταιρίας. Οι διαφηµίσεις πρέπει να δίνουν 

έµφαση στο πώς η εταιρία σας και τα προϊόντα και οι υπηρεσίες της διαφέρουν 

από τον ανταγωνισµό. Το εµπορικό σήµα µε την σειρά του πρέπει να είναι κάτι 

πρωτότυπο, µοναδικό, να µένει στην µνήµη του καταναλωτή και φυσικά να 

συνδυάζεται µε την εταιρία και τα προϊόντα της. (Ρούφος, 2003) 

Αναφέραµε πως σκοπός της διαφήµισης είναι να δηµιουργήσει µια 

πλασµατική, ωραιοποιηµένη µορφή ευτυχίας στην οποία παίζει σπουδαίο ρόλο το 

προϊόν που πλασάρεται. Η διαφήµιση µας µεταφέρει µέσω µιας «εικονικής 

πραγµατικότητας» στην απόλυτη ευτυχία η οποία υλοποιείται µε την χρήση του 

προϊόντος. Είναι η «εικόνα» του προϊόντος και όλων των παραγόντων που την 

απαρτίζουν. Είναι τα φωτεινά χρώµατα, η γρήγορη κίνηση, τα φαντασµαγορικά 

τοπία και φυσικά οι πάντα χαµογελαστοί άνθρωποι-πρωταγωνιστές. 

Ένας από τους τύπους διαφήµισης είναι που στην αρχή ο πρωταγωνιστής 

είναι κακόκεφος, θλιµµένος (συµπεράσµατα που βγαίνουν από την γλώσσα του 

σώµατός του, τις εκφράσεις του προσώπου του και την συνολική του εικόνα) και 
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αµέσως µετά την χρήση του προϊόντος ο ίδιος άνθρωπος γίνεται όµορφος, 

καλοντυµένος και πάνω απ’ όλα ευδιάθετος.  

Μία διαφορετική µορφή διαφήµισης, η πιο πειστική, οικονοµική και “αληθινή” 

µορφή διαφήµισης, είναι µε την χρήση «ανθρώπων της διπλανής πόρτας» όπως 

έχουν χαρακτηριστεί. Ο µέσος καταναλωτής δεν µπορούσε πλέον να ταυτιστεί µε 

τα µοντέλα, τους ηθοποιούς και κάθε είδος κοσµικού που πληρώνονταν για να 

παίξει έναν ρόλο. Έτσι πρωταγωνιστές διαφηµίσεων γίνονταν πραγµατικά ο 

καθένας (γεγονός που έκανα πιο εύκολη την ταύτιση) και έτσι τα συναισθήµατα 

που ο κάθε καλλιτέχνες έπρεπε να προσποιείται 

µπροστά στην κάµερα, πλέον βγαίνουν χωρίς κανένα 

κόπο και δυσκολία από καθηµερινούς ανθρώπους. Η 

γλώσσα του σώµατος, όπως έχει αναφερθεί, δεν λέει 

ψέµατα. Έτσι όταν η νοικοκυρά αγανακτεί γιατί το 

απορρυπαντικό της δεν καθαρίζει σωστά ή χαίρεται 

γιατί επιτέλους όλα τα πιάτα της είναι πεντακάθαρα 

χωρίς πολύ κόπο, τα συναισθήµατα που εκφράζονται 

είναι πιο αυθόρµητα, πιο αληθινά και αυτό φαίνεται 

στην «γλώσσα του σώµατός της». 

                                                                    

                                                                              Πρωταγωνίστρια µια διασηµότητα  

 

 

 

 

 

 

                  Πρωταγωνιστές διαφήµισης κοινοί άνθρωποι 

 



70 

∆. ΣΤΗΝ ΠΟΛΙΤΙΚΗ 

 

Ζούµε στην εποχή της εικόνας και η τηλεόραση είναι ένα µεγάλο κοµµάτι της 

ζωής µας. Η γλώσσα του σώµατος παίζει ακόµα πιο σηµαντικό ρόλο, αφού κάτω 

από τα φώτα της κάµερας όλα είναι εµφανή. Στους πολιτικούς, η τηλεόραση τους 

έχει δώσει δηµοσιότητα και καθιστά την εξωτερική τους εµφάνιση, αλλά και τη 

γλώσσα του σώµατός τους πολύ σηµαντική για τη γενικότερη εικόνα τους. Αυτές οι 

δυνατότητες της τεχνολογίας δυσκολεύουν κατά πολύ το έργο τους, αλλά µπορούν 

να χρησιµοποιηθούν και υπέρ τους αν ξέρουν πώς να τις εκµεταλλευτούν. Γι’ αυτό 

και οι πολιτικοί δίνουν πια πολύ µεγάλη σηµασία στην εµφάνισή τους, όχι µόνο 

όσον αφορά το ντύσιµο, αλλά και τον τρόπο που θα «στηθούν» µπροστά στην 

κάµερα, ώστε να κερδίσουν το κοινό τους. Η εξωτερική εµφάνιση και το στυλ τους 

συµβαδίζουν συνήθως µε τις πολιτικές τους πεποιθήσεις. 

Από την άλλη, το δύσκολο για εκείνους είναι πως συχνά µιλούν και 

υποστηρίζουν απόψεις στις οποίες δεν πιστεύουν πραγµατικά. Κάποιες φορές 

προσπαθούν να παραπλανήσουν, να πουν ψέµατα, να κρύψουν τα πραγµατικά 

τους συναισθήµατα και τις σκέψεις τους και να εµφανιστούν ως κάτι που δεν είναι 

πραγµατικά. Μέσα από την οθόνη της τηλεόρασης, µπορεί να φανεί η ασυνέπειά 

τους στη γλώσσα του σώµατός τους. Όσοι από εκείνους το γνωρίζουν αυτό, θα 

επιδιώξουν να κάνουν όσο το δυνατόν λιγότερες χειρονοµίες, κινήσεις και 

εκφράσεις, θα αποφύγουν να αγγίζουν το πρόσωπό τους και θα έχουν σταθερή 

οπτική επαφή µε το συνοµιλητή τους. 

Ένα ενδιαφέρον παράδειγµα ήταν το debate των αρχηγών από τα δύο 

µεγαλύτερα κόµµατα. (Σαµαράκη, 2008) 

Είχε την ιδιαιτερότητα για τα ελληνικά δεδοµένα ότι οι υποψήφιοι ήταν όρθιοι 

πίσω από ένα αναλόγιο. Η στάση 

αυτή τους δυσκόλευε, αφού αφενός 

ήταν κουραστική, αφετέρου όλο 

τους το σώµα ήταν εκτεθειµένο 

προς παρατήρηση. Θετικό για 

εκείνους και αρνητικό για εµάς τους 

τηλεθεατές ήταν ότι η κάµερα δεν 

έδειχνε σχεδόν καθόλου 

«ολόσωµα» πλάνα, οπότε µόνο οι 
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παρευρισκόµενοι είχαν τη δυνατότητα να βγάλουν συµπεράσµατα από το σύνολο 

της γλώσσας του σώµατος. Επίσης, βοηθούσε η ύπαρξη του αναλόγιου µπροστά 

τους, αφού δηµιουργούσε ένα φυσικό εµπόδιο ανάµεσα τους, ενώ µπορούσαν και 

να στηριχθούν πάνω σ’ αυτό. Τέλος, µε βάση τα πλάνα της τηλεόρασης δεν ήταν 

καθόλου ξεκάθαρο πού κοιτούσε ο κάθε υποψήφιος όταν µιλούσε, κάτι που θα µας 

έδειχνε πώς πραγµατικά αντιµετωπίζει ο ένας τον άλλον και ποια σχέση επιδίωκαν 

να έχουν, αλλά και σε ποιες φάσεις απέφευγαν την αντιπαράθεση µε µειωµένη 

οπτική επαφή. 

Ο κάθε υποψήφιος είχε το δικό του στυλ στον τρόπο που µιλούσε και 

χρησιµοποιούσε το σώµα του ανάλογα µε την προσωπικότητά του, αλλά και το 

"δασκάλεµα" που είχε γίνει προηγουµένως από τους ειδικούς που τον 

πλαισιώνουν. Ο κ. Καραµανλής ήταν γενικότερο πιο συναισθηµατικός, 

κατηγορηµατικός µέχρι και επιθετικός στη γλώσσα του σώµατός του και στην 

εκφορά της οµιλίας του. Οι χειρονοµίες του ακολουθούσαν τη ροή του λόγου του 

και χρησιµοποιούνταν για να δώσει έµφαση στα λεγόµενά του και να τραβήξει την 

προσοχή των τηλεθεατών σε κάποια σηµεία. Ανάλογο ήταν και το κούνηµα 

(γνέψιµο) του κεφαλιού, ενώ έκανε και κάποιες εκφράσεις στο πρόσωπο, κυρίως 

το ανασήκωµα ή σµίξιµο των φρυδιών. 

 

Κάποια παραδείγµατα της γλώσσας του σώµατός του και της 

αποκωδικοποίησής της ήταν τα εξής: 

· Κουνούσε αρκετά το σώµα του και τα κάτω άκρα, γεγονός που 

µαρτυρούσε άγχος, µπορεί όµως και να ένιωθε άβολα στην όρθια θέση. Συχνά 

παρερµηνεύεται ως αστάθεια στις απόψεις 

· Σταύρωνε τα χέρια του κυρίως όταν µιλούσε για δυσάρεστες εξελίξεις, 

παίρνοντας έτσι µια στάση άµυνας 

· Με το ανασήκωµα των φρυδιών έδινε έµφαση στα λεγόµενά του 

· Κουνούσε τα χέρια µε την παλάµη προς τα κάτω, σαν να απέκρουε λεκτική 

επίθεση, χωρίς απαραίτητα να έχει γίνει. Προσπαθούσε να την προλάβει ίσως 

· Με µια απότοµη χειρονοµία σαν «τσεκούρι» που 

σκίζει τον αέρα, έδειχνε αποφασιστικότητα 

·Έχοντας ένταση στη φωνή και διακυµάνσεις 

παρουσιαζόταν πιο συναισθηµατικός και ζωντανός, πιο 

ανθρώπινος, αλλά και επιθετικός 
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· Ακουµπούσε τα δύο χέρια στο αναλόγιο όταν συνόψιζε, αποπνέοντας 

σιγουριά και σταθερότητα 

· Έσµιγε τα φρύδια (µιλώντας πχ. για την ανεργία), θέλοντας να δείξει 

προβληµατισµό, αλλά και να τονίσει και τη σοβαρότητα του θέµατος  

· Όταν κάποια στιγµή τον διέκοψε ο συνοµιλητής του, έβαλε το χέρι µε την 

παλάµη προς τα κάτω, αντικρούοντας και σωµατικά την επιθετική προσέγγιση του 

συνοµιλητή του, ενώ λεκτικά απέρριπτε τα λεγόµενα του. 

· Σχηµατίζοντας γροθιές µε τα χέρια, όταν µιλούσε, εµφανιζόταν να έχει 

αφοσίωση και αποφασιστικότητα στα πιστεύω 

 

Ο αντίπαλός του, κ. Παπανδρέου, ξεκίνησε µε "ξύλινο" λόγο και 

επιτηδευµένες χειρονοµίες. Στην πορεία οι χειρονοµίες έγιναν περισσότερο 

φυσικές και εµφανίστηκαν κάποιες εκφράσεις στο πρόσωπο. Είχε όµως 

µεγαλύτερη σταθερότητα από τον συνοµιλητή του στα κάτω άκρα και κατά 

συνέπεια στη θέση του, γεγονός που τον παρουσίαζε πιο ψύχραιµο και σταθερό, 

αν και λιγότερο άµεσο. 

 

Κάποια χαρακτηριστικά παραδείγµατα από τη δική του γλώσσα σώµατος: 

· Ανοιγόκλεινε τα µάτια του περισσότερο δείχνοντας έτσι άβολα συναισθήµατα, 

νευρικότητα και άγχος, κάτι που ερχόταν σε αντίθεση µε τη σταθερή του στάση και 

τις ήρεµες κινήσεις 

· Χρησιµοποιούσε τη χειρονοµία «καµπαναριό» (ένωνε τα ακροδάχτυλα των 

δύο χεριών µεταξύ τους µε τα δάχτυλα ανοιχτά, έτσι 

ώστε να θυµίζει καµπαναριό καθολικής εκκλησίας) 

για να εµφανίζεται µε αυτοπεποίθηση, κύρος και 

υπερηφάνεια. Ωστόσο, στα σηµεία που 

προσπαθούσε να πείσει τους τηλεθεατές θα 

µπορούσε να θεωρηθεί εγωιστική και αυτάρεσκη 

χειρονοµία. 

· Είχε τα δάκτυλά του λυγισµένα σαν να κρατάει σφικτά ένα αντικείµενο, 

χειρονοµία που µαρτυρούσε προσπάθεια επιβολής και ενισχυόταν µε χτύπηµα στο 

τραπέζι 
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· Όταν έκανε την ίδια κίνηση, αλλά δεν έσφιγγε τόσο πολύ τα χέρια του 

ουσιαστικά περνούσε το µήνυµα ότι δεν ήταν σίγουρος ή δεν είχε αρκετή θέρµη, 

ενώ προσπαθούσε να γίνει πιστευτός. 

· Απευθυνόταν ευθέως στον αντίπαλό του, δείχνοντας αµεσότητα και πως 

δεν φοβάται την σύγκρουση, αλλά ταυτόχρονα προσωποποιούσε την 

αντιπαράθεση 

·Ακουµπούσε τον αντίχειρα µε το δείχτη και το µέσο και τα υπόλοιπα 

δάχτυλα ήταν λυγισµένα µέσα στην παλάµη, όταν ήθελε να κάνει σχόλια µε 

ακρίβεια και λεπτότητα. 

· Σταύρωνε τα χέρια του όταν ήταν αρνητικός στην τοποθέτηση του 

αντιπάλου του 

· Χρησιµοποιούσε ανοιχτές χειρονοµίες, αποκαλύπτοντας την παλάµη του 

και αφήνοντας ακάλυπτο το σώµα του για να παρουσιαστεί ως έντιµος, ειλικρινής, 

συµπαθής και προσεγγίσιµος 

· Στο ξεκίνηµα κάποιων απαντήσεων έκανε παύσεις, προσπαθώντας να 

σκεφτεί την απάντηση. ∆εν γέµιζε, ωστόσο, το κενό µε λέξεις ή ήχους, δείχνοντας 

έτσι µειωµένο άγχος και αυτοκυριαρχία 

·Στο τέλος, ζητά από τους πολίτες την ψήφο τους και παράλληλα κάνει µια 

χειρονοµία µε την παλάµη προς τα κάτω που δήλωνε άµεση εξουσία και επιταγή. 

 

Και η πιο χαλαρή στιγµή της βραδιάς ήταν όταν η κα. Χούκλη ξέχασε ότι ο κ. 

Καραµανλής είχε άλλο ένα λεπτό να µιλήσει. Ζήτησε συγγνώµη και απολογήθηκε 

ότι ήταν από το άγχος της. Τότε, ο κ. Καραµανλής της είπε µε ανοιχτή χειρονοµία 

ότι δεν χρειαζόταν να έχει άγχος. Εκείνη φάνηκε να κολακεύτηκε αφού είχε µια 

αντίδραση που ονοµάζεται «σχεδόν φλερτάρισµα», µε ντροπαλό χαµόγελο, 

χαµηλωµένο βλέµµα και βάζοντας τα µαλλιά της πίσω από το αυτί της. 

 

Υπάρχει και η χειραψία των πολιτικών. Είναι η χειραψία µε τα δύο χέρια και 

θέλει να δώσει την εντύπωση ότι ο άλλος είναι καθαρός και δεν έχει να φοβηθεί 

τίποτα. Την χρησιµοποιούν ευρύτατα οι πολιτικοί αλλά φέρνει αντίθετα 

αποτελέσµατα, αφού περνάει µήνυµα υπεροψίας και ανάγκης ελέγχου. Καλό είναι 

να χρησιµοποιείτε µόνο όταν ξέρετε τον άλλο καλά και δεν θα σας παρεξηγήσει. 
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Περίπτωση πολιτικού από τον διεθνή χώρο είναι αυτή του George Bush 

Junior, του οποίου µάλιστα το χαµόγελο αποτελεί και µια κατηγορία απο µόνο του. 

Σύµφωνα µε επιστηµονική εξήγηση έχει αποδειχθεί οτι οι Τεξανοί είναι οι άνθρωποι 

που χαµογελούν περισσότερο απο τους υπόλοιπους αµερικάνους. Το µειδίαµα του 

George Bush, που το έχουµε συναντήσει ουκ ολίγες φορές, υποδηλώνει αυτή την 

έµφυτη τάση. 

Μια ακόµη ενδιαφέρουσα περίπτωση αποτελεί και ο Τόνι Μπλερ, ο οποίος 

ασυνείδητα κουνάει το µικρό δαχτυλάκι του χεριού του όποτε ένας αντίπαλος τον 

κάνει να νιώθει άγχος. Εξάλλου, όταν απειλείται αγγίζει το στοµάχι του, µια 

χειρονοµία που σύµφωνα µε τους ψυχολόγους επαναφέρει πίσω στην παιδική του 

ηλικία. 

Γενικά, πιστεύεται πως πολύ έντονες και κατηγορηµατικές κινήσεις των 

χεριών, υποδηλώνουν µια τάση να φανεί ο εκάστοτε πολιτικός πειστικός για αυτά 

που λέει. Η κίνηση στα χέρια, όπως λένε και οι γνώστες της γλώσσας του 

σώµατος, είναι κι ένα πολιτικό τρικ που αποτελεί προσπάθεια µεταφοράς της 

προσοχής του ακροατή στα προτεταµένα χέρια για αποφυγή εντοπισµού 

εκφράσεων του προσώπου που µπορεί να εντοπισθεί ότι υποδηλώνουν πως ο 

οµιλητής ψεύδεται. 

 

 



75 

Ε. ΣΤΗΝ ΚΑΘΗΜΕΡΙΝΗ ΖΩΗ 

 

Τα σώµατα µας στέλνουν µηνύµατα συνεχώς και συχνά δεν 

αντιλαµβανόµαστε ότι βγάζουµε περισσότερα νοήµατα προς τα έξω από αυτά που 

συνειδητοποιούµε. Με το να εξοικειωνόµαστε µε µερικά βασικά µη-λεκτικά 

σηµάδια, µπορούµε να βελτιώσουµε την δυνατότητα µας στο να κατανοήσουµε τι 

πράγµατι εννοούν οι γύρω µας και να αντιληφθούµε τι πράγµατι προβάλλουµε 

εµείς προς αυτούς. Η στάση, η θέση και η κίνηση ενός ατόµου, συχνά µας λένε 

περισσότερα από αυτά που το ίδιο λέει (ίσως µάλιστα και το ακριβώς αντίθετο). Η 

χρήση κυρίως αλλά και η κατανόηση της γλώσσας του σώµατος είναι κατά βάση 

ασυνείδητη. Καταλαβαίνουµε, τις προθέσεις του άλλου απλά και µόνο από τις 

κινήσεις του και στέλνουµε τα δικά µας µηνύµατα. Αλλά πολύ συχνά ξεχνάµε πως 

ακριβώς γίνεται. Συχνά, λέµε για ένα άτοµο ότι έχει ένστικτο. Τελικά, απλά µπορεί 

να κατανοήσει περισσότερα νοήµατα και να δεχτεί περισσότερα µηνύµατα από το 

περιβάλλον του επειδή παρατηρεί πιο προσεκτικά τους άλλους ανθρώπους (ίσως 

και ασυνείδητα), τις κινήσεις τους και γενικά τα µη-λεκτικά µηνύµατα που 

εκπέµπουν. 

Στην εποχή µας, που το νόηµα των λέξεων κινδυνεύει να εκφυλιστεί σε όλες 

τις εκφάνσεις τις κοινωνικής µας ζωής µέσα από τα κλισέ, τις υπερβολές και την 

κατάχρηση, οι ερωτικές σχέσεις πολλές φορές φαντάζουν σαν θέατρο του 

παραλόγου, µε χιλιοειπωµένες ατάκες και ένα σενάριο, σωστό πονοκέφαλο, που 

δεν συνάδει µε τα λόγια. Η εξωλεκτική επικοινωνία όµως (η στάση του σώµατος, οι 

εκφράσεις του προσώπου µας, οι κινήσεις και το βλέµµα µας), ως αρχέγονη και 

παγκόσµια γλώσσα, παραµένει γνήσια ως προς την έκφραση των συναισθηµάτων 

µας και είναι πρακτικά αδύνατο να νοθευτεί µε πλαστούς κώδικες. 

Γενικά, η σπουδαιότητα της µη λεκτικής επικοινωνίας έγκειται στο ότι 

αντανακλά τον εσωτερικό µας κόσµο. Ότι αισθανόµαστε και νιώθουµε για τον 

εαυτό µας εµφανίζεται στη γλώσσα του σώµατός µας. Γι’ αυτό πολλές φορές λέµε 

σε όσους παραπονιούνται για την εµφάνισή τους ότι σηµασία έχει πώς αισθάνεται 

ο καθένας µέσα του. Μια προσεγµένη εξωτερική εµφάνιση βοηθά να φαίνεται 

κάποιος ωραιότερος, αλλά η πραγµατική οµορφιά κρύβεται µέσα µας και βγαίνει 

µόνο όταν το συνειδητοποιήσουµε και το πιστέψουµε. Μαθαίνοντας περισσότερο 

τον εαυτό µας, θα καταφέρουµε να τον αποδεχτούµε και να τον αγαπήσουµε. 
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Στην καθηµερινή µας ζωή παρατηρούµε την γλώσσα του σώµατος παντού. 

Ακόµα και όταν δεν κινούµαστε στοιχεία του σώµατός µας εκφράζουν πολλά 

χαρακτηριστικά για την προσωπικότητά µας. Ένα από τα στοιχεία αυτά είναι η 

έννοια του χώρου. Μια περίπτωση χρησιµοποίησης του χώρου είναι, την οποία οι 

περισσότεροι γνωρίζεται, είναι “η αγαπηµένη καρέκλα κάποιου” (συνήθως του 

πατέρα). Μια άλλη περίπτωση είναι ο χώρος στα γραφεία της επιχείρησης  ο 

“χώρος του γραφείου” συνήθως καθορίζεται λαµβάνοντας υπόψη τη θέση του 

εργαζοµένου στην ιεραρχία της επιχείρησης. Ο Place και άλλοι (1971) προτείνουν 

τα ανάλογα προς τη θέση του εργαζοµένου στην ιεραρχία της επιχείρησης, 

τετραγωνικά γραφείου, το οποίο θα πρέπει αυτός να κατέχει.  

Σύµφωνα µε του παραπάνω η ταξινόµηση της επιφάνειας του γραφείου σε 

σχέση µε τη θέση του στελέχους στην επιχείρηση είναι η εξής:  

Τίτλος Στελέχους:                                       Επιφάνεια Γραφείου: 

Ανώτερα διοικητικά στελέχη                         400 τετραγωνικά µέτρα 

Μεσαία διοικητικά στελέχη                           300 τετραγωνικά µέτρα 

∆ιευθυντές                                                   200 τετραγωνικά µέτρα 

Βοηθοί διευθυντές                                       150 τετραγωνικά µέτρα 

Γενικοί υπάλληλοι                                50 – 100 τετραγωνικά µέτρα 

 

Όπως διαπιστώνει κανείς, όσο ψηλότερα στην ιεραρχική βαθµίδα της 

επιχείρησης βρίσκεται το πρόσωπο, τόσο περισσότερα τετραγωνικά µέτρα γραφείο 

κατέχει. Μερικές επιχειρήσεις µάλιστα καθορίζουν και το µέγεθος του έπιπλου 

γραφείου, την καρέκλα µε ή χωρίς µπράτσα και λοιπά. 

Μια τρίτη έννοια του χώρου είναι του “φυσικού χώρου” ή του “προσωπικού 

χώρου” ή της “απόστασης”. (Μπόγκα-Καρτέρη, 1997) Είναι ο χώρος που έχουµε 

γύρω µας και πόσο από αυτόν τον χώρο επιτρέπουµε στους γύρω µας να 

καταλάβουν. Ο χώρος αυτός, που αφήνουµε γύρω µας είναι γνωστός ως Ζωτικός 

χώρος και διακρίνεται σε τέσσερις διαφορετικές ζώνες: 

1. Ζώνη Οικειότητας (15-50cm): Είναι η πιο σηµαντική γιατί αυτήν ακριβώς 

φρουρεί το άτοµο σαν ιδιοκτησία του και µόνο σε αυτούς που είναι συναισθηµατικά 

κοντά του επιτρέπει την παραβίασή της. 

2. Προσωπική Ζώνη (50cm-1,5m): Είναι η απόσταση που στέκεται κάποιος 

από τους άλλους στις κοινωνικές συναναστροφές και τις φιλικές συγκεντρώσεις. 
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3. Κοινωνική Ζώνη (1,5-3,5m): Στεκόµαστε σε αυτή την απόσταση σε 

ξένους, σ' ένα καινούργιο συνάδελφο και γενικά σε ανθρώπους που δεν 

γνωρίζουµε πολύ καλά. 

4. ∆ηµόσια Ζώνη (πάνω από 3,5m): Είναι η βολική απόσταση που 

διαλέγουµε κάθε φορά όταν απευθυνόµαστε σε µια µεγάλη οµάδα ανθρώπων. 

(Οικονόµου, 2001) 

 

Μια επιστηµονική έρευνα από τους Κάτσιου και Ζαφρανά απέδειξε ότι ο 

άνθρωπος έχει τη δική του προσωπική φυσαλίδα που κινείται µαζί του και το 

µέγεθός της εξαρτάται από την πυκνότητα του πληθυσµού στον τόπο που 

µεγάλωσε. Εκεί όπου ορισµένοι πολιτισµοί, όπως οι Βρετανοί και οι Ιάπωνες, είναι 

συνηθισµένοι στο συνωστισµό, οι άνθρωποι δεν έχουν πρόβληµα µε την 

πολυκοσµία ή ακόµη προτιµούν να 

βρίσκονται σε ανάµεσα σε πολύ 

κόσµο. Το γεγονός αυτό 

υποδηλώνει εξωστρεφή άτοµα, 

χωρίς όµως να συνεπάγεται πως 

όλοι οι Βρετανοί είναι εξωστρεφής. 

Άλλοι όµως, όπως οι Αµερικανοί, 

προτιµούν ανοικτούς χώρους, 

λιγότερο κόσµο που δηλώνεις πιο κλειστό χαρακτήρα ανθρώπου χωρίς πάλι να 

αναφερόµαστε στο σύνολο των ανθρώπων αυτών. (Οικονόµου, 2001) 

 

Εσείς τι θέση κάθεστε; 

Μπορεί η επιλογή να είναι τυχαία, αλλά υπάρχει στρατηγική, θέλετε να 

πουλήσετε κάτι σε κάποιον, κάθεστε στη γωνία του γραφείου του για κοντινή 

επαφή αλλά και εξουσία. Νιώθετε ανταγωνιστικά, κάθεστε απέναντι του. Έρευνα σε 

ιατρεία έδειξε ότι το 5% ασθενών ένιωθαν άνετα µε τον γιατρό πίσω από το 

γραφείο του. θέλετε ανεξαρτησία, κάθεστε διαγώνια, θέση εχθρικότητας. Σηµαντικό 

είναι και το τραπέζι: τετράγωνο = επίσηµο, δηµιουργεί ανταγωνιστική κατάσταση-

στρογγυλό = ανεπίσηµο, διευκολύνει τη χαλαρή συζήτηση - ορθογώνιο = δύο 

θέσεις επιρροής που κινούν τα νήµατα. Είναι χαρακτηριστικό ότι οι ανοιχτές 

οικογένειες προτιµούν τα στρογγυλά στις τραπεζαρίες τους, οι κλειστές τα 

τετράγωνα και οι εξουσιαστικές τα ορθογώνια. Pease (2006) 
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Όταν κάποιος πιάνει µε το ένα του χέρι τον αγκώνα κάποιου άλλου δείχνει πως 

“τα έχει χαµένα”, βρίσκεται σε έναν χώρο που δεν γνωρίζει κανένα και 

χρειάζεται κάποιον ως οδηγό ή στήριγµα όπως όταν τα µικρά παιδιά πιάνουν 

το χέρι της µαµάς. Το τρίψιµο των παλαµών µεταξύ τους υποδηλώνει έξαψη και 

προσµονή µιας θετικής έκβασης της συζήτησης ενώ η έντονη κίνηση χεριών κατά 

τον λόγο φανερώνει έντονα συναισθήµατα ανάλογα της κίνησης/συζήτησης (π.χ. 

θαυµασµός, απορία, φόβος, εκνευρισµός, πειθώς κλπ). (Corfu Psychology, 2010) 

Όταν παίζουµε τα δάκτυλα στο γραφείο ή τραπέζι, 

ανυποµονούµε. Οι ενωµένες οι άκρες των δακτύλων των 

χεριών δηλώνουν προετοιµασία, αναµονή, βαθιά σκέψη, 

µια διαδικασία που είναι έτοιµη να κλείσει τον κύκλο της 

(µόλις οι παλάµες ενωθούν, σε σοβαρά ζητήµατα, σηµαίνει 

πως ο ενδιαφερόµενος έχει πάρει την απόφασή του). 

Σωµατικά µπορούµε να δείξουµε και τον θυµό µας και µε τα χέρια µας (όπως 

φαίνεται στις εικόνες), όχι µόνο µε τις εκφράσεις του 

προσώπου που αναφέρθηκαν σε προηγούµενη ενότητα 

όπως επίσης και ο φόβος διαγράφεται και στις  γραµµές του 

λαιµού και όχι µόνο στο πρόσωπο (εικόνα στα αριστερά). 

Έχουµε και την γνωστή χειρονοµία τριψίµατος του λαιµού, που θέλει 

να δείξει κάποιον πόνο στον αυχένα και την χρησιµοποιεί ένα άτοµο 

το οποίο ψεύδεται και συνήθως αποφεύγει το βλέµµα σας και 

κοιτάζει προς τα κάτω. Αυτή η χειρονοµία χρησιµοποιείται επίσης ως 

ένδειξη απογοήτευσης ή θυµού και, όταν συµβαίνει αυτό, το χέρι 

χτυπά το πίσω µέρος του λαιµού και στη συνέχεια αρχίζει να το 

τρίβει. Θα παρατηρήσετε πως όταν κάποιος ξύνει τον λαιµό ή τον αυχένα του γιατί 

νιώθει άβολα ή προσπαθεί αν θυµηθεί κάτι θα το κάνει πέντε (5) φορές. Ο αριθµός 

αυτός είναι σπάνια µικρότερος ή µεγαλύτερος. Ο άνθρωπος που κάνει την κίνηση 

αυτή µη-λεκτικά σου λέει ότι είσαι κυριολεκτικά «πόνος στον αυχένα» ή καλύτερα 

‘pain-in-the-neck’ για τους αγγλοµαθείς, που επεσήµανες το λάθος του. 

(http://www.indiabix.com/body-language/hand-to-face-gestures/, για εικόνες και 

σχολιασµό) 
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Τέλος, ψυχοσωµατικά ο Ιδρώτας φανερώνει ανυπαρξία ελέγχου, δύσκολη θέση, 

υπερβολική ζέστη, άγχος, αγωνία, προβλήµατα υγείας (π.χ. κλειστοφοβία). 

 

Η µη λεκτική επικοινωνία είναι πιο αυθόρµητη στο φλερτ, αν και οι 

περισσότεροι δεν έχουµε επίγνωση του πώς λειτουργεί. Για παράδειγµα, παρότι η 

πρώτη κίνηση για µια γνωριµία γίνεται παραδοσιακά από τους άντρες, στην 

πραγµατικότητα οι γυναίκες είναι εκείνες που µεταδίδουν τα πρώτα σήµατα και 

ουσιαστικά προσκαλούν τους άντρες να τις πλησιάσουν. Ωστόσο, αυτό γίνεται 

τόσο ανεπαίσθητα που οι άντρες θεωρούν ότι εκείνοι έχουν ξεκινήσει την 

αλληλεπίδραση. Πάντως, η συµβολή της γλώσσας του σώµατος στο φλερτ είναι 

ιδιαίτερα σηµαντική, αφού µέσω αυτής δηλώνονται συναισθήµατα και επιθυµίες 

που είναι συχνά δύσκολο να εκφραστούν µε λόγια. Σύµφωνα µάλιστα µε έρευνες 

που έχει κάνει ο ψυχίατρος Άλµπερτ Σέφλεν, στο φλερτ ακολουθείται µια σειρά 

από προβλεπόµενες και αλλεπάλληλες κινήσεις, όταν ένας άντρας και µια γυναίκα 

φλερτάρουν µεταξύ τους. (ΣΑΜΑΡΑΚΗ, 2008) 

Είτε το πιστεύετε είτε όχι, οι γυναίκες εκπέµπουν διαρκώς εµφανέστατα 

µηνύµατα µέσω της γλώσσας του σώµατος, δηλώνοντας κάθε φορά τι σκέφτονται 

και τι αισθάνονται. Το µόνο κόλπο είναι να αποκωδικοποιήσετε αυτά τα µηνύµατα, 

τα οποία είναι ιδιαίτερα χρήσιµα στο στάδιο της τυχαίας γνωριµίας, όταν, δηλαδή, 

δεν γνωρίζεστε πολύ καλά. 

Μπορούµε εύκολα να καταλάβουµε τις γυναίκες που προσπαθούν να 

τραβήξουν την προσοχή ενός άντρα, ακόµα και όταν βρίσκονται στην άλλη άκρη 

του δωµατίου. Σχεδόν κάθε πτυχή της γλώσσας του σώµατός τους τίθεται σε 

εφαρµογή. Αφού όµως περάσουµε το πρώτο στάδιο της τυπικής γνωριµίας και τα 

δυο άτοµα καθίσουν στο ίδιο τραπέζι, από τα στοιχεία της γλώσσας του σώµατος 

µπορούµε να καταλάβουµε αν κάποιο ή και τα δυο άτοµα νιώθουν τελικά αυτή την 

έλξη που ένιωσαν την πρώτη στιγµή. 

Οι γυναίκες σπάνια λένε αυτό που πραγµατικά σκέφτονται µε λέξεις. Με την 

γλώσσα του σώµατός τους όµως λένε πάντα την αλήθεια. Αντίθετα, οι άντρες που 

συνήθως λένε αυτό που σκέφτονται χωρίς υπεκφυγές, δεν έχουν µάθει να µιλάνε 

πολύ οπότε οι γυναίκες πρέπει να γίνουν ειδικοί στην µη-λεκτική επικοινωνία για να 

µπορέσουν να καταλάβουν τους σκοπούς τους. Έχει αποδειχθεί πως υπάρχουν 

βασικοί κώδικες της γλώσσας του σώµατος που αποκαλύπτουν την ύπαρξη ή µη 

ερωτικού ενδιαφέροντος. Παρακάτω αναφέρονται κάποια µηνύµατα που στέλνουν 
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αντίστοιχα οι άντρες και οι γυναίκες στο αντίθετο φύλο κυρίως υποσυνείδητα. 

(Cohen, 1996) 

Οι άντρες όταν ενδιαφέρονται εκπέµπουν µηνύµατα όπως τα εξής: 

Χαµογελούν περισσότερο απ’ το συνηθισµένο (γεγονός που είναι δύσκολο να 

αντιληφθεί µια γυναίκα που τον βλέπει για πρώτη φορά). ∆ιατηρούν µεγάλη οπτική 

επαφή, πράγµα που πρέπει να προσέξουµε πολύ διότι µπορεί να σηµαίνει πως 

τον ενδιαφέρουµε ή πως «µας κοιτάει αλλά δεν µας βλέπει» γιατί του 

δηµιουργούµε πλήξη και θέλει απλά να περάσει η βραδιά. Φέρονται µερικές φορές 

αµήχανα έως και νευρικά (παίζουν µε το ποτήρι ή µε το στυλό). Μπορεί να έχουν 

το ένα χέρι στη τσέπη µε το ένα δάχτυλο να εξέχει ή να χτυπούν τα δάχτυλα στη 

ζώνη τους. Έχουν τους ώµους γερµένους προς τα πίσω και το στήθος εξέχει (που 

υποδηλώνει µια ασυνείδητη ανδρική κίνηση άνεσης και σεξουαλικότητας). Κάνουν 

αρκετά σχόλια για τις επιτυχίες τους στη ζωή (δουλειά, χρήµατα, αυτοκίνητο) µε 

σκοπό κάποιες ή όλες να εντυπωσιάσουν την κοπέλα που συνοδεύουν. 

Νευρικότητα και αµηχανία παρουσιάζεται και στα δυο φύλα. Αν ένας άντρα 

φτιάχνει τυχαία τα µανικετόκουµπά του ή µια γυναίκα φέρνει συχνά ψηλά την 

τσάντα της είναι τέτοιες ενδείξεις. Επίσης το πιάσιµο και µε τα δύο χέρια ενός 

αντικειµένου δηλώνει νευρικότητα ή αµηχανία (προσπάθεια να κρυφτούν τα 

ευαίσθητα σηµεία όπως το στήθος και την κοιλιά). 

Όσο για τις γυναίκες, εκπέµπουν τα εξής µηνύµατα: ∆ιατηρούν µεγάλη 

οπτική επαφή και χαµογελούν (όπως ακριβώς και οι άντρες) που είναι απόλυτα 

λογικό. Γέρνουν προς το µέρος του µε όλο τους το σώµα συνήθως ασυναίσθητα. 

Αποκαλύπτουν το λαιµό τους, τα χέρια τους ή τις παλάµες τους γιατί νιώθουν 

άνετα. «Παίζουν» µε τα µαλλιά τους, είτε µε κινήσεις των χεριών είτε µε κινήσεις 

του κεφαλιού µε αφορµή την νευρικότητα που νιώθουν ή για να φανούν πιο 

αισθησιακές. Σταυρώνουν τακτικά τα πόδια τους, συνεχείς κινήσεις που κάποιος 

θα µετέφραζε πως δεν βολεύονται στην θέση του αλλά είναι ουσιαστικά µια 

υποσυνείδητη γυναικεία κίνηση για να φανερώσει το σώµα της. «Παίζουν» µε 

στρογγυλά αντικείµενα, όπως είναι η βάση ενός ποτηριού, ένα τσιγάρο ή ένα 

στυλό. Είναι ένα χαρακτηριστικό της γυναικείας φύσης να «ασχολείται» µε κυκλικά 

αντικείµενα όταν αισθάνεται νευρικότητα και αµηχανία. Αυτό οφείλεται στη νευρική 

τους έξαψη. Επειδή οι καρδιές τους χτυπάνε λίγο πιο γρήγορα απ’ ότι συνήθως, 

χρειάζονται κάποιο είδος συναισθηµατικής διεξόδου για αυτήν την ένταση. Ο 
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κύκλος είναι σύµβολο του πνεύµατος κινούµενο µέσα από την ενότητά του και 

προξενεί ένα αίσθηµα χαλάρωσης και συνεχούς ροής. (Αµπάβη Α., 2009) 

 

Οι λέξεις και η γλώσσα του σώµατος των γυναικών συχνά εκπέµπουν 

ανάµεικτα µηνύµατα. Για παράδειγµα, κάποιες γυναίκες χρησιµοποιούν σαρκασµό 

και προσβολές για να φλερτάρουν µε τους άντρες, ακόµα και όταν ενδιαφέρονται 

ερωτικά γι’ αυτούς. Αν η εν λόγω γυναίκα σας προσβάλλει µε τα λόγια της, αλλά 

επιδεικνύει όλα τα φυσικά σηµάδια του φλερτ, παρά τα αντίθετα µηνύµατα, εννιά 

στις δέκα φορές, ενδιαφέρεται. Αν η συντροφιά ενός άνδρα της προκαλεί δυσφορία 

θα φανούν άλλα στοιχεία, αντίθετα µε αυτά που αναφέρθηκαν προηγουµένως 

όπως το «σπάσιµο» της οπτικής επαφής και το σώµα στραµµένο σε άλλη 

κατεύθυνση από αυτόν. 

 

Όταν βγαίνετε στο πρώτο ραντεβού και προσπαθείτε να καταλάβετε τι 

σκέφτεται το άτοµο που έχετε απέναντι σας, κοιτάξτε προς τα κάτω. Το κλειδί είναι 

στα πόδια. Τα πόδια είναι µέρος της γλώσσας του σώµατος που µπορεί να 

αποκαλύψει πολλά. Το άτοµο που ελκύεται από ένα άλλο άτοµο προσπαθεί 

ασυνείδητα να ευθυγραµµιστεί µε αυτό. 

Το φαινόµενο του καθρέφτη αποτελεί ένα φαινόµενο που παρατηρείται τόσο 

στους άνδρες όσο και στις γυναίκες. Όσο πιο κοντά βρίσκονται δύο άνθρωποι, 

τόσο περισσότερο αντιγράφουν τις κινήσεις, ο ένας του άλλου. ∆ηλαδή, όταν 

σταυρώνετε τα γόνατα, τρίβετε το αυτί σας ή τραβάτε τα µαλλιά προς τα πίσω, το 

ταίρι ή ο/η κολλητός/ή σας, θα µιµηθεί άµεσα τις κινήσεις αυτές. Πίνει από το ποτό 

του κάθε φορά που σηκώνετε το ποτήρι σας, ανάβει τσιγάρο αµέσως µετά από 

εσάς, αλλάζει θέση στην καρέκλα όταν το κάνετε κι εσείς; Αντίθετα, αν εκείνος 

αποµακρυνθεί ή δεν παρατηρεί τις κινήσεις σας ποτέ, αυτό σηµαίνει πως δεν 

ενδιαφέρεται για εσάς ή για όσα λέτε. Γενικά η µίµηση υποδηλώνει πλήρης 

ανταπόκριση, ενδιαφέρον και απόλυτη επικοινωνία. Το γεγονός αυτό παρατηρείται 

συχνά στα παντρεµένα ζευγάρια που µετά από καιρό βλέπουµε να κάνουν τις ίδιες 

κινήσεις και όχι µόνο. Έχουµε προσέξει πως τα ζευγάρια αυτά έχουν περάσει και 

στο επόµενο στάδιο, δηλαδή να µοιάζουν τα άτοµα µεταξύ τους σαν να είναι 

αδέρφια. (Τριφύλλη, 2010) 
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Από την µια στιγµή στην άλλη το φλερτ µπορεί να µετατραπεί σε πόθο. Οι 

γυναίκες δαγκώνουν τα χείλη τους και γενικά τα πρόσωπά τους γίνονται πιο 

ζωηρά. Μπορεί ακόµα να βάζουν τα χέρια στο σώµα τους κατά έναν ασυνήθιστο 

τρόπο, ή να αγγίζουν το ίδιο τους το κορµί πιο αισθησιακά σε σηµεία όπως είναι ο 

αυχένας ή ο ώµος, κάτι το οποίο είναι ένα ασυναίσθητο σηµάδι που δείχνει ότι 

αυτό που πραγµατικά θα επιθυµούσαν είναι ο εν λόγω άντρας να τις αγγίξει έτσι. 

Οι ώµοι που κλείνουν ελαφρά προς τα µέσα είναι µια πολύ θετική ένδειξη διότι 

είναι η κίνηση που υποδηλώνει ότι θέλουµε, υποσυνείδητα, να αγκαλιάσουµε τον 

άλλο ή να µας αγκαλιάσει. 

Τα µηνύµατα του σώµατος που δείχνουν µία σφοδρή ερωτική επιθυµία είναι 

τα ίδια µε αυτά του φλερτ, µόνο που είναι πολύ πιο έντονα. Χαρακτηριστικό 

παράδειγµα είναι µια καλλίγραµµη τραγουδίστρια σε κάποιο αποκαλυπτικό 

videoclip της. Η οπτική επαφή αυξάνεται και παρατείνεται, και οι διασταλµένες 

κόρες του µατιού δείχνουν τη διέγερση. Οι εντυπωσιακές προκλητικές πόζες, µε 

τους γοφούς και το στήθος προς τα έξω, είναι αυτό που τελικά τις προδίδει. 

Φυσικά, αυτή η «ανοιχτή» συµπεριφορά συνήθως εµφανίζεται ιδιαιτέρως ή σε µέρη 

όπου ο κόσµος νιώθει ήδη πιο άνετα και απελευθερωµένος, όπως σε ένα club. 

Παρατηρείτε, ακόµα, η βαριά αναπνοή, η οποία είναι επίσης ενδεικτικό της έντονης 

επιθυµίας. Αυτό συµβαίνει γιατί υπάρχει διέγερση. Το άγγιγµα µεταξύ δυο 

ανθρώπων στην αρχή γίνεται τυχαία. Έτσι δηµιουργείται περισσότερη οικειότητα 

και αν δεν υπάρξει κάποια αρνητική αντίδραση, παρόµοιες κινήσεις συνεχίζονται 

µε µεγαλύτερη ένταση. 

Η γυναίκα αναφέραµε πως µπορεί να κρύψει τα συναισθήµατα της καλύτερα 

από τον άνδρα και αυτό συµβαίνει και όταν τα πράγµατα µεταφερθούνε στο 

κρεβάτι. Παρακάτω αναφέρονται κάποιοι τρόποι, µέσω της µη-λεκτικής 

επικοινωνίας, που δείχνουν την πραγµατική συναισθηµατική κατάσταση ακόµη και 

σε αυτόν τον τοµέα. 

Η αναπνοή µας, γενικότερα, όταν είναι αργή και σταθερή τότε αυτό σηµαίνει 

ότι είµαστε σε ήρεµη κατάσταση, µε την αδρεναλίνη σε φυσιολογικά επίπεδα. Όταν 

όµως η αναπνοή ενός ατόµου γίνεται πιο γρήγορη και πιο δυνατή, αυτό σηµαίνει 

ότι έχει ερεθιστεί και της αρέσει αυτό που γίνεται τη δεδοµένη στιγµή. 

Οι καρδιακοί παλµοί αυξάνονται όταν το σώµα είναι έτοιµο να έρθει σε 

οργασµό, πράγµα που σηµαίνει ότι οι µύες και όλα τα όργανα διψάνε για οξυγόνο. 

Αν ακούσουµε την αλλαγή στη συχνότητα της αναπνοής και τους χτύπους της 
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καρδιάς του άλλου ατόµου να αυξάνονται τότε βρισκόµαστε σε καλό δρόµο. Είναι ο 

τρόπος του σώµατος να µαρτυρήσει ότι «περνάει καλά» κι ένας τρόπος να 

καταλάβουµε αν υποκρίνεται ενδεχοµένως η γυναίκα. Ακόµη µπορούµε να 

προσέξουµε αν η αναπνοή της µετά τον «οργασµό» επανέλθει αµέσως στα 

φυσιολογικά επίπεδα.  

Αν µια γυναίκα τυλίγει τα πόδια της γύρω από το ταίρι της και γενικότερα 

στρέφει το σώµα της προς εκείνον, τότε µάλλον απολαµβάνει αυτό που γίνεται. Αν 

ακουµπάει ή ακόµη και πιέζει τον σύντροφό της, της αρέσει σε αντίθεση µε την 

περίπτωση που απλά στέκεται χωρίς να κάνει ουσιαστικά κάτι. Όταν µια γυναίκα 

έχει ερεθιστεί δε µπορεί να µην το δείξει µε κάποιον τρόπο και είναι λογικό να θέλει 

να αγγίζει και όχι µόνο να δέχεται χάδια. Υπάρχει βέβαια και ο τύπος των γυναικών 

που απλά δεν νιώθουν ότι µπορούν να απελευθερωθούν στο κρεβάτι αλλά πάλι, 

είναι στο χέρι του άντρα και στο δέσιµο που υπάρχει µεταξύ τους, για να νιώσει µια 

γυναίκα άνετα. 

Ο συγχρονισµός είναι πάντα καλός. Αν το ζευγάρι βρίσκεται σε κάποια 

στάση από την οποία η γυναίκα δε φαίνεται να θέλει να ξεκολλήσει και κάνει κι 

εκείνη τις απαραίτητες κινήσεις, τότε αυτό σηµαίνει ότι το απολαµβάνει. Ούτως ή 

άλλως, ο οργασµός είναι επαναλαµβανόµενες µικρές κινήσεις στο κατάλληλο 

σηµείο. Αν δεν συγχρονίζεται η γυναίκα µε τις κινήσεις του συντρόφου της, τότε 

µάλλον κάτι την δυσαρεστεί, οπότε η αλλαγή στάσης είναι η σωστή επιλογή µέχρι 

να βρεθεί εκείνη που θα φανεί ότι αρέσει και στους δύο. 

Η θέση των χεριών της είναι κάτι που µαρτυράει το πόσο ικανοποιηµένη 

είναι. Αν κρατάει τα χέρια της κοντά στο δικό της σώµα τότε κάτι δεν πάει καλά. Το 

σώµα της ανταποκρίνεται στις ορέξεις της, οπότε τα χέρια της πρέπει να είναι 

«ζωντανά», να κουνιούνται συνεχώς και να αγγίζουν τον σύντροφο. Η «σωστή» 

τους θέση είναι πάνω του, γύρω του κι όχι κρεµασµένα πάνω από το σεντόνι. 

Ακόµα και αν ως εδώ όλα πάνε καλά εσείς µπορείτε να µάθετε και άλλα για 

το άτοµο που βρίσκεται δίπλα σας ακόµα και την ώρα που κοιµάται. Αν κοιµηθεί 

όλο το βράδυ µε την πλάτη του γυρισµένη και σε αρκετή απόσταση από σας (και 

αν δεν συντρέχουν ιατρικοί ή άλλοι λόγοι) κατά πάσα πιθανότητα δεν αισθάνεται 

συναισθηµατικό δέσιµο µαζί σας. Το ίδιο, όµως, δεν ισχύει εάν κοιµάται µε την 

πλάτη γυρισµένη αλλά κοντά σας, ώστε να σας ακουµπά µε κάποιο σηµείο του 

σώµατός του. Από την άλλη, ο άνδρας που κοιµάται έχοντάς την γυναίκα στην 

αγκαλιά του, δεν σηµαίνει απαραίτητα και ότι είναι ερωτευµένος. Ενδέχεται να 
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κρυώνει, να νιώθει ανασφάλεια ή να αισθάνεται κτητικά απέναντί της (ιδίως αν 

σκεπάζει, ταυτόχρονα, µε τα πόδια του τα δικά σας). Βέβαια, το θέµα του ύπνο 

απαιτεί ολόκληρη ανάλυση γιατί έχει περισσότερη σχέση µε το υποσυνείδητο απ’ 

ότι νοµίζουµε. Ο τρόπος όµως που κοιµάται κάποιος δεν είναι και ξεκάθαρος µε 

βάση την γλώσσα του σώµατος. Ένα παράδειγµα είναι πως κάποιος µπορεί να 

κοιµάται πολύ καιρό, έως και χρόνια µόνος, οπότε να έχει συνηθίσει να 

«απλώνεται» σε όλο το κρεβάτι. Αυτό όµως δεν σηµαίνει πως δεν νιώθει τίποτα για 

εσάς. Η συνήθεια και συνεπώς οι κινήσεις που έχουµε συνηθίσει να κάνουµε δεν 

θεωρούν χαρακτηριστικά της γλώσσας του σώµατος, αλλά η 

αλλαγή τους ή η εξάλειψή τους. 

 

Ο Αµερικανός ψυχολόγος Πολ Έκµαν µαζί µε τον 

ψυχολόγο Μάικλ Άρτζαϊλ, ο οποίος µελέτησε διάφορα είδη της 

γλώσσας του σώµατος, υποστήριξαν ότι η µη λεκτική οδός 

αποτελεί µια πραγµατική γλώσσα και ως τέτοια χρειάζεται να την 

αποκωδικοποιούµε. ∆εν µπορούµε να ερµηνεύσουµε µια µεµονωµένη χειρονοµία 

ή κίνηση, παρά µόνο σε συνδυασµό µε το γενικότερο πλαίσιο και τις υπόλοιπες 

εκφάνσεις της λεκτικής και µη λεκτικής επικοινωνίας. (Σαµαράκη, 2008) Είναι ο 

κανόνας των τεσσάρων. Μια κίνηση µπορεί να συµβεί τυχαία. Μια δεύτερη µπορεί 

να µας προκαλέσει υποψίες. Σύµφωνα όµως µε µελέτες ειδικών, αν συναντήσουµε 

4 κινήσεις που υποδηλώνουν ότι ο συνοµιλητής µας, µας λέει ψέµατα, το 

περιθώριο λάθους εκµηδενίζεται όπως και η τυχαία περίπτωση συνεχόµενων 

συµπτώσεων. Πριν βιαστείτε λοιπόν να βγάλετε συµπεράσµατα, θυµηθείτε πως οι 

ειδικοί συνιστούν να βρίσκετε τέσσερα τουλάχιστον σηµάδια για να καταλάβετε ότι 

ο/ η συνοδός σας ενδιαφέρεται. Το ότι δε σας κοιτάει στα µάτια µπορεί να είναι 

επειδή ντρέπεται, το ότι έχει τα χέρια σταυρωµένα στο στήθος ενδέχεται να 

οφείλεται στο γεγονός ότι κρυώνει. Αν, όµως, αυτά συνδυάζονται µε άλλα δύο 

αρνητικά σηµάδια, τότε έχουµε βεβαιωθεί. Η γλώσσα του σώµατος µιλάει πιο 

δυνατά απ’ ότι τα λόγια, και σε αντίθεση µε τις συζητήσεις, είναι πολύ πιο δύσκολο 

να κρύψει κανείς τις πραγµατικές του προθέσεις που φαίνονται µέσα από τις 

ασυναίσθητες πράξεις του. Παρακολουθείστε προσεκτικά τις κινήσεις, και 

ενεργείστε ανάλογα µε αυτές. 

Η κατανόηση της γλώσσας του σώµατος είναι ένα πολύτιµο εργαλείο σε µια 

ερωτική σχέση, όπου τα λεκτικά παιχνίδια συχνά δεν µας επιτρέπουν να 
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καταλάβουµε τις πραγµατικές προθέσεις του συντρόφου. Μην ξεχνάτε ότι κάθε 

άνθρωπος είναι µοναδικός. Η γλώσσα του σώµατος χρησιµοποιείται από όλους 

τους ανθρώπους, σε όλο τον κόσµο, αλλά όχι πάντα µε τον ίδιο ακριβώς τρόπο. Γι' 

αυτό κι εσείς προσπαθήστε να ανακαλύψετε του συντρόφου σας. 
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      6.      ΣΥΜΠΕΡΑΣΜΑΤΑ 

 

Η γλώσσα του σώµατος είναι µια µορφή επικοινωνίας. Πράγµατα που 

θέλουµε να πούµε αλλά δεν τολµάµε µε λόγια, τα εκφράζουµε µε τις κινήσεις µας. 

Η γλώσσα του σώµατος είναι αληθινή και αλάνθαστη. Μπορεί να είναι θετική ή 

αρνητική. Είναι η µόνη µορφή επικοινωνίας που µπορούµε να εµπιστευτούµε, 

καθώς εκφράζεται από το υποσυνείδητο, ασυναίσθητα και κρύβει πολλά µυστικά. 

Η λεκτική επικοινωνία χρησιµοποιείται περισσότερο για να εκφράσει το 

γνωστικό κοµµάτι, να δώσει δηλαδή πληροφορίες και να µεταφέρει γνώσεις, ενώ η 

γλώσσα του σώµατος µεταδίδει περισσότερο συναισθήµατα και βοηθά στη 

διαπροσωπική συνεννόηση. 

Μαθαίνοντας την σηµασία της κίνησης του σώµατός µας αρχίζουµε να την 

προσέχουµε περισσότερο σε εµάς αλλά και στους ανθρώπους γύρω µας. 

Παρακολουθώντας λοιπόν τις κινήσεις και γνωρίζοντας την ερµηνεία τους 

µπορούµε να βελτιώσουµε την αυτογνωσία, την αυτοεκτίµηση και την προσωπική 

αυτονοµία µας, Μπορούµε να κατανοήσουµε πιο εύκολα τους δεσµούς µεταξύ 

σκέψης, συναισθηµάτων και συµπεριφοράς διότι µε την γνώση της γλώσσας του 

σώµατος µεγιστοποιούνται οι πηγές επικοινωνίας µας. Κατανοούµε την επίδραση 

του εαυτού µας στους άλλους, συσχετίζουµε την εσωτερική µε την εξωτερική 

πραγµατικότητα, και γίνονται αντιληπτές συναισθηµατικές, νοητικές ή φυσικές 

αλλαγές. 

Πρώτον, παρά το γεγονός ότι αυτού του είδους η "µη λεκτική επικοινωνία" 

σηµατοδοτεί πολύ αξιόπιστα την ύπαρξη κάποιου είδους συναισθήµατος, το 

συναίσθηµα αυτό µπορεί να σηµαίνει ότι κάποιος λέει ψέµατα µπορεί και όχι. Η 

νευρικότητα για παράδειγµα µπορεί να εκδηλωθεί µε ανήσυχα και πονηρά 

βλέµµατα. Υπάρχουν όµως χιλιάδες λόγοι που µπορεί να προκαλούν νευρικότητα. 

Για να είµαστε σε θέση να κατανοήσουµε τη σηµασία της κάθε συµπεριφοράς θα 

πρέπει να ερµηνεύσουµε το συναίσθηµα που την πυροδοτεί. 

∆εύτερον, ο Ekman ανακάλυψε ότι µια συγκεκριµένη οµάδα ανθρώπων είναι 

πολύ επιδέξια στο να εξασφαλίζει επαφή µε το βλέµµα η οποία µοιάζει απόλυτα 

ειλικρινής. Αυτοί είναι οι παθολογικοί ψεύτες. Κατά συνέπεια δεν είναι και πολύ 

ασφαλές να βασίζεται κανείς στην επαφή µε το βλέµµα σαν τρόπο µέτρησης της 

ειλικρίνειας και της αληθοφάνειας. Οι παθολογικοί ψεύτες λένε πολλά ψέµατα, 

ζούνε µέσα από αυτά και πιστεύουν πως είναι αληθινά ή πως ζούνε στην δική τους 
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πραγµατικότητα. Για τον λόγο αυτό δεν µπορούµε να τους αξιολογήσουµε µε βάση 

την γλώσσα του σώµατός τους, απλά επειδή αυτά που  λένε, πιστεύουν πως είναι 

αληθινά και ο οργανισµός τους όπως και το σώµα τους αντιδρούν κατά τον τρόπο 

αυτό. (Ekman, 2001) 

Έχουµε αναφέρει επίσης σε προηγούµενο κεφάλαιο πως η εντύπωση του 

λαού ότι όποιος δεν σε κοιτάει στα µάτια όταν σου µιλάει, λέει ψέµατα, είναι 

λανθασµένη. Η κατάρριψη του µύθου αυτού στηρίζεται στο γεγονός ότι όταν 

κάποιος θέλει να σου πει ψέµατα, προσπαθεί να διατηρεί όσο µεγαλύτερη οπτική 

επαφή µπορεί, γιατί θέλει το ψέµα του να γίνει πιστευτό. 

 

Έµφυτη ή επίκτητη; 

 

Ένα ερώτηµα που έχει απασχολήσει τους ειδικούς, οι οποίοι ασχολούνται µε 

τη µη λεκτική επικοινωνία, είναι κατά πόσο η γλώσσα του σώµατος είναι έµφυτη 

στους ανθρώπους ή αποκτιέται µέσα από τη µίµηση και τη µάθηση στην κοινωνία 

όπου ο καθένας µεγαλώνει. Για να απαντήσουν στο ερώτηµα αυτό, οι επιστήµονες 

έκαναν έρευνες σε άτοµα που έχουν γεννηθεί µε τύφλωση και κώφωση και δε θα 

µπορούσαν να µάθουν τη γλώσσα του σώµατος από το οπτικό ή το ακουστικό 

κανάλι αντίστοιχα. Ο Άιµπλ Άιµπεσφελντ, για παράδειγµα, Αυστριακός ερευνητής 

της ανθρώπινης συµπεριφοράς, παρατήρησε ότι τα παιδιά που έχουν γεννηθεί 

κωφά και τυφλά εµφανίζουν χαµογελαστές εκφράσεις, ανεξάρτητα από µάθηση ή 

µίµηση. (Σαµαράκη, 2008) Παρατήρησε επίσης χειρονοµίες διάφορων λαών και 

πολιτισµών του κόσµου για να εξακριβώσει κατά πόσο πρόκειται για συµπεριφορές 

που µαθαίνονται. Επιστήµονες όπως ο ∆αρβίνος και ο Έκµαν προσπάθησαν να 

αποδείξουν ότι οι εκφράσεις του προσώπου είναι οικουµενικές και κατ’ επέκταση 

έµφυτες. ∆ηµοσίευσαν πολλές έρευνες που δείχνουν ότι άνθρωποι απ’ όλο τον 

κόσµο µπορούν να αναγνωρίσουν τις ίδιες αυθόρµητες εκφράσεις θυµού, φόβου, 

αηδίας, απελπισίας, έκπληξης και χαράς. (Σαµαράκη, 2008) 

Αντίθετα, υπήρχαν άλλοι, όπως οι ανθρωπολόγοι Λα Μπαρ και Μιντ, που 

υποστήριζαν ότι η γλώσσα του σώµατος µαθαίνεται µέσα από τη συµµετοχή σε µια 

κοινωνική οµάδα, αφού ανακάλυψαν πολλά στοιχεία που δεν ήταν οικουµενικά και 

διέφεραν από πολιτισµό σε πολιτισµό όπως για παράδειγµα, οι Κινέζοι µπορεί να 

χαµογελούν ακόµα κι αν είναι θυµωµένοι µε κάποιον. (Σαµαράκη, 2008) Το 

συµπέρασµα, τελικά, είναι ότι κάποιες χειρονοµίες και εκφράσεις είναι έµφυτες, 



88 

όπως το πιπίλισµα που εµφανίζεται στα νεογνά. Άλλες πάλι, όπως το V ως σήµα 

της νίκης, είναι επίκτητες µέσα από τη µάθηση και τη µίµηση και µπορεί να 

διαφέρουν ανάλογα µε τον πολιτισµό ή ακόµα και την κοινωνία. Σ’ αυτόν το 

διαχωρισµό παίζει ρόλο επίσης και το πόσο αυθόρµητη µπορεί να είναι µια κίνηση. 

∆ηλαδή, µαθαίνουµε να ελέγχουµε υποσυνείδητα ορισµένες χειρονοµίες και να µην 

τις εκφράζουµε αυθόρµητα. Για παράδειγµα, το χαµόγελο, όπως έχει αποδειχτεί 

µέσα από έρευνες, είναι µια έµφυτη έκφραση χαράς και ευχαρίστησης που έχει τις 

ρίζες της στη συµπεριφορά των ζώων. Ωστόσο, µαθαίνουµε πολλές φορές να το 

ελέγχουµε και να το χρησιµοποιούµε για να καλύψουµε το θυµό µας, όπως 

προαναφέρθηκε για τους Κινέζους. 

Στους Κορεάτες δεν αρέσει να δείχνουν συναισθήµατα. Θεωρείται 

αναξιοπρεπές. Άρα πώς αναγνωρίζουµε συναισθήµατα από µικροεκφράσεις στους 

Κορεάτες; Το προαναφερθέν γεγονός ανήκει στους κανόνες έκφρασης. Στην ∆ύση 

ο κανόνας είναι να κοιτάς κάποιον στα µάτια όταν του µιλάς. Στην Κορέα θεωρείται 

αγένεια οπότε επιλέγουν να µην το κάνουν. Αλλά οι µικροεκφράσεις δεν είναι 

επιλογή. Είναι ακούσιες. ∆εν µπορείς να την ελέγξεις. Η εθνικότητα δεν έχει καµία 

σχέση και έτσι αιτιολογείται η οικουµενικότητα της µη-λεκτικής επικοινωνίας. 

Πρέπει έτσι να δεχθούµε το γεγονός ότι το µεγαλύτερο µέρος της γλώσσας 

του σώµατος (αν όχι εξ' ολοκλήρου) πηγάζει από το υποσυνείδητο και για τον λόγο 

αυτό δεν µπορεί να ελεγχθεί. Οπότε το συµπέρασµα ότι η γλώσσα του σώµατος 

είναι µη ελεγχόµενη πρέπει να γίνει αποδεκτό.  

Πιστεύουµε ακόµη πως η γλώσσα του σώµατος είναι οικουµενική. 

∆εχόµαστε το γεγονός ότι διαφορετικές φυλές και πολιτισµοί έχοντας διαφορετικά 

χαρακτηριστικά παρουσιάζουν διαφορές στην “µη λεκτική επικοινωνία” αλλά είναι 

µικρές ή λίγες και είναι ίδιες µέσα στην ίδια φυλή. Έτσι, ένας µελετητής της 

γλώσσας του σώµατος γνωρίζει πως είναι το θυµωµένο πρόσωπο ενός λευκού, 

ενός κινέζου και ενός µαύρου. Ακόµη όµως και οι διαφορές αυτές στηρίζονται στην 

διαφορετική διαµόρφωση του προσώπου και του σωµατότυπου των φυλών.  

Ας πάρουµε ως παράδειγµα το πρόσωπο και τους µύες του. Για να 

καταλάβουµε πότε κάποιος χαµογελάει γιατί είναι ευτυχισµένος ή λόγο κάποιας 

προσωπικής του άµυνας παρατηρούµε τους µυς του προσώπου τους οποίους 

κινεί υποσυνείδητα. Όταν κάποιος αγχώνεται, συνήθως τα χέρια του ιδρώνουν, 

γεγονός που δεν µπορεί ούτε και κρύψει αλλά ούτε και να ελέγξει. Τέτοιου είδους 

είναι τα στοιχεία που µελετούν οι ειδικοί και κατέληξαν σε πολλά “παραδείγµατα” 
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που έχουν παρατηρηθεί σε πολλούς ανθρώπους και δεν µπορούν να 

αµφισβητηθούν πλέον. ∆ηµιουργήθηκαν κατά αυτό τον τρόπο οι βάσεις και πάνω 

σε αυτές όλο και περισσότεροι µελετητές προσθέτουνε συνεχώς νέα στοιχεία για 

να φτάσουµε στο επίπεδο γνώσεων που έχουµε σήµερα για την “γλώσσα του 

σώµατος”.  
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