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Gezichten 
lezen volgens 
de Chinese 
geneeskunde

Een van de oudste manuscripten over de Chinese geneeskunde bevatte een gezichtskaart 
met een kaart van de meridianen die zich in het gezicht bevinden. Deze originele kaarten 
bevatte 150 leeftijdposities en dat is later bijgesteld naar 100 posities. Dat mensen vroeger 
150 jaar oud konden worden, is tegenwoordig niet meer voor te stellen. In het oude 
China was gelaatsdiagnose naast de tong- en polsdiagnose de meest gebruikelijke en 
belangrijke diagnosemethode. Artsen mochten buiten de extremiteiten van hun patiënten 
het lichaam niet aanraken. Gezichten lezen heeft in veel culturen een lange geschiedenis. 

In de oude klassieker over de Chinese geneeskunst, de Nei 
Tsjing, vraagt de Gele Keizer: “In vroeger tijden werkten de 
mensen tot zij honderd jaar oud waren, is er tegenwoordig 
iets mis met de samenleving dat de meeste mensen al rond 
de vijftig afgeleefd lijken? Of doen de mensen dingen die hun 
levenskrachten uitputten? Hierop geeft de hofarts ten ant-
woord:” De houding van de mensen tegenover het leven is 
veranderd. Zij volgen nu hun lusten en zijn de natuurwetten 
vergeten”. Dit gesprek vond ruim 2000 jaar geleden plaats, 
maar zou ook nu nog van toepassing kunnen zijn… 

Yin en yang van het gezicht
Veel aspecten uit de gelaatkunde worden gemeenschappelijk 
gehanteerd. De lichaamsvormen zijn aangeboren, maar deze 
kunnen gedurende je leven veranderen. Ook karaktereigen-
schappen kunnen veranderen. Yin en yang behoren tot de 
belangrijkste principes van het universum. Het yinyang-prin-
cipe staat voor polariteit, evenwicht en harmonie. Yin en yang 
zijn twee tegengestelde en aanvullende kosmische energieën. 
Het een kan niet zonder het ander bestaan. Het yinyang-
teken staat symbool voor de gedachte dat alles bestaat met 
een tegengestelde variant waarvan de een niet beter is dan 
de ander. In de Chinese gelaatkunde staat de rechterzijde van 
het gezicht voor de yinne kant en de linkerzijde voor de yange 
kant. Wat betekenen deze beide zijden voor ons en wat vertel-
len deze ons? Rechts, yin staat voor passief, dit is de zijde die 
wij tonen aan de wereld aan onze omgeving. Het zogenaam-
de ‘publieke masker’. De linkerzijde is de actieve zijde, de kant 
van het gevoel en laat de innerlijke emoties zien. Dit is de zijde 
die men voor zichzelf houdt en laat zien wat zich van binnen 
afspeelt en wordt verwerkt. Het zogenaamde ‘privé masker’. 
Door een foto van jezelf in spiegelbeeld af te drukken kun je 
zien dat de gezichtshelften nogal kunnen verschillen. De ene 
zijde kan veel boller zijn, je ene oog kan veel opener zijn dan 

de ander. De ene wenkbrauw kan beter ontwikkeld zijn dan de 
andere. Wanneer bijvoorbeeld de rechter gezichtshelft veel 
duidelijker aanwezig en krachtiger is, dan laat dit zien dat je 
meer vanuit je ratio werkt. Gekoppeld met de hersenhelften 
staat de linkerhersenhelft voor logica, rationeel en analyseren 
en correspondeert met de rechterzijde van het lichaam. De 
rechterhersenhelft staat voor creativiteit, intuïtie en gevoels-
matig en correspondeert met de linkerzijde van het lichaam. 
Voor een optimale gezondheid zijn de beide gezichtszijden in 
balans en symmetrisch. Deze mensen laten zien wat zij voe-
len en tonen dit naar buiten toe. Markeringen en rimpels in 
een van de gezichtshelften geven informatie over hoe de per-
soon omgaat met zijn gevoel en hoe hij of zij dit tot expressie 
brengt. In de communicatie met de ander wordt er veelal naar 

Docent Deirdre Courtney, een autoriteit op het gebied van gezichtsdiag-
nose.
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de rechterzijde van het gezicht gekeken, stelt Deirdre. Om 
meer te weten te komen over het gevoel van de ander geeft zij 
als advies gericht te kijken naar de linkerzijde van het gezicht 
en te kijken naar de expressie en emoties tijdens het gesprek.

De drie zones van het gezicht
De klassieke verdeling van energie in de Chinese filosofie 
symboliseert de onderscheiding van hemel, mens en aarde. 
De mens staat tussen hemel en aarde. Het bovendeel sym-
boliseert de hemel en staat voor het voorhoofd, het gebied 
boven de wenkbrauwen tot de haargrens. Het middendeel 
symboliseert de mens. Dit is het gedeelte van de wenkbrau-
wen, ogen en de neus. Het onderdeel symboliseert de aarde 
en is het gedeelte van de mond, kin en kaken. 
De bovenzone staat voor het denken, de mentale zone. Bij 
een hoog voorhoofd wil dat zeggen dat deze persoon het 
denken centraal stelt en dat er veel ideeën in het hoofd zijn. 
Mensen met een hoog bovendeel zijn dus echte denkers. Het 
wil niet zeggen dat iemand intelligent is, maar wel alles wil 
overdenken. Deze persoon zal niet spontaan handelen, maar 
eerst wikken en wegen. Bij beslissingen nemen hebben deze 
personen tijd nodig voordat zij keuzes maken. Zij willen meer 
informatie hebben, folders, onderzoeken bekijken, andere 
meningen horen en de voor- en nadelen afwegen alvorens 
te beslissen. Deze mensen hebben tijd nodig en nemen geen 
overhaaste beslissingen. 
De middenzone staat voor praktisch ingestelde mensen. Het 
handelen is praktisch georiënteerd. Zij maken beslissingen en 
doen het direct. Wanneer iemand een probleem heeft, staan 
zij klaar om direct te helpen. Zij zijn efficiënt en willen tijd, 
geld en energie besparen. Zij zijn niet krenterig, maar vinden 
het niet nodig om meer geld uit te geven dan nodig is wanneer 
je het ook goedkoper kunt krijgen. Dit zijn de mensen die een 
activiteit heel efficiënt kunnen regelen en plannen, zodat het 
allemaal fantastisch verloopt.
De onderste zone zijn de mensen die reageren vanuit instinct, 
emotie en impulsen. Die doen dingen omdat zij het gevoel 
hebben dat zij dat moeten doen, ondanks dat de omgeving 

soms anders denkt. Het voelt goed en daarom doen zij het. 
Zij vertrouwen op hun gevoel. Wanneer zij reageren vanuit 
instinct, maken zij vaak een goede keuze. Wanneer zij rea-
geren vanuit emotioneel instinct kunnen zij zich na afloop 
schuldig voelen. Voelen is van belang voor deze persoon. Zij 
doen iets voordat zij erover denken en baseren hun leven op 
hun gevoel. Mensen met een grote onderste zone zullen hun 
vakantiehuis verhuren aan vreemden wanneer het goed voelt. 
Zij hebben geen contract nodig, ze doen het gewoon. Terwijl 
de mensen met een dominante bovenzone alles van tevoren 
vastleggen in een contract om problemen uit te sluiten. Bij het 
kopen van een nieuwe auto gaan de mensen met de domi-
nante bovenzone folders opvragen, garages bezoeken en prij-
zen vergelijken. De mensen met een dominante middenzone 
vinden dat de auto praktisch en mooi moet zijn of voldoende 
zitplaatsen moet hebben wanneer dat nodig is en laadruimte 
voor de koffers. De personen met de dominante onderste 
zone zien de auto, zijn er helemaal ‘verliefd’ op en kopen 
hem direct. Hun gevoel zegt; kopen, dit is fantastisch en zij 
doen het. Mensen kan je indelen in categorieën gebaseerd 
op de dominantie en grote van de zone. Deze zones geven 
informatie over de wijze van reageren op de omgeving en de 
wijze waarop beslissingen worden genomen. Er is sprake van 
balans wanneer alle zones gelijk van grootte zijn. Wanneer er 
verschil in zones is, kan dat degene duiden om meer aandacht 
te besteden aan de zwakke zones, bijvoorbeeld door meer op 
hun instinct te vertrouwen of door aan de slag te gaan en niet 
te blijven overdenken en afwegen.

Inspelen op de behoefte van de persoon
Als schoonheidsspecialist kan je juist door je nauwe contact 
met het gezicht van de cliënt goed observeren en een disba-
lans in gezichtshelften signaleren. Markeringen, rimpels of 
huidirritaties geven je informatie over de persoon. Van daar-
uit kan je vragen stellen zonder conclusies te trekken of de 
observaties juist zijn. Denk aan: ‘is er momenteel meer stress, 
tekort aan ontspanning of slaap, een overbelasting of zorg 
om anderen waardoor de huid onrustig is?’. Door een analyse 

Illustratie The emotional map, blz.60 uit boek face reading Lillian Bridges
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van de gezichtszones kan je je informatie afstemmen op de 
behoeften van je klant. Een klant met een dominante boven-
zone wil folders mee van de producten, wil de voor- en nade-
len van het product weten en de bestanddelen met de wer-
king. Zij gaat geen overhaaste beslissingen nemen en komt 
na de bestudering van de folder erop terug. Dan is het zinvol 
dit te noteren in je rapportage en er de volgende keer naar 
te vragen. Wanneer deze mensen een keuze hebben gemaakt 
voor een behandeling of product zullen zij trouw daarin zijn, 
want zij hebben het goed onderzocht. De personen met een 
dominante middenpool vinden dat het product ook praktisch 
moet zijn. Makkelijk smeerbaar met een goed hanteerbare 
make-up. Zij willen niet uren voor de spiegel staan om hun 
make-up aan te brengen. Zij willen concreet weten wat een 
product of behandeling doet en hebben een hekel aan lange 
verhalen eromheen. Het kost ze te veel tijd en dan worden ze 
ongeduldig. Zij plannen hun tijd efficiënt in en hebben een 
hekel aan wachten, want dat heeft invloed op de rest van hun 
planning. Dit zijn mensen die hun afspraken graag van tevo-
ren maken. Dan is het geregeld en hoeven zij er niet meer aan 
te denken. Als schoonheidsspecialist kan je er van op aan dat 
deze mensen trouw komen en er op tijd zijn en niet zomaar 
afspraken afzeggen omdat ze wat anders te doen hebben. 
Personen met een dominante onderzone zijn snelle beslissers 

voor behandelingen en producten. Zij zien iets en voelen ‘dat 
moet ik hebben’. Zij kunnen veel geld uitgeven en houden van 
een mooie uitstraling van een product. Even snel kunnen zij 
ook weer kiezen voor iets anders. Als schoonheidsspecialist 
is het belangrijk om te vragen hoe iets voelt. Hoe voelt het 
masker, de behandeling of de crème. Laat de persoon het pro-
duct ruiken en voelen op de huid. Breng make-up aan op het 
gezicht en laat degene zien hoe het staat. Heeft degene een 
goed gevoel bij jou als schoonheidsspecialist, dan blijven ze je 
trouw als klant.

Tot slot
Als schoonheidsspecialist is het belangrijk om vragen te stel-
len zonder conclusies te trekken, ook wanneer je observaties 
doet. Van daaruit kan je advies geven op het gebied van huid-
verzorging, voeding en ontspanning om stress te reguleren. 
Oordeel vooral niet. Achter het zichtbare beeld zit altijd een 
persoon met unieke verhalen en ervaringen in het leven.
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