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Novinari Shankar Vedantam a Bill Mesler tvrdia, Ze mylné presvedcenia a 1Zi nie su vZdy
znakom slabomysel’nosti, patologie ¢i podlosti. Vysvetluji, prefo sebaklam niekedy
zohrava zasadnu ilohu na ceste k uspechu a duSevnej pohode.

Kapitola 1: Medové motizy

V jednom kuse hovorim, tesi ma, Ze vas pozndavam, hoci ma to vobec netesi. Ale ak
chcete prezit, musite také veci hovorit.
J. D. Salinger, Kto chyta v Zite

Jorge Trevino je profesionalny klamar. Ked” poc¢ujeme slovo klamar, v mysli sa ndm zvycajne
vynori obraz zlovol'ného intrigéna, ktory z neistot splieta 171, podvody a polopravdy, ako Jago
v Othelovi od Williama Shakespeara. Trevino je iny. Je priatel'sky a dobrosrde¢ny, jeden
z najvladnejsich l'udi, akych ste kedy stretli. Ma vysokt emociondlnu inteligenciu. Svoje
schopnosti ma z velkej ¢asti vrodené — vzdy bol rad s 'ud'mi. No vel'a z nich si vytrénoval za
tridsat’ rokov prace v hotelierstve.

Ako rodék od mexickych hranic, z mesta Matamoras, zac¢al Trevino s drobnymi pracami
v miestnosti pre zamestnancov v hoteli Ritz Carlton v Houstone v Texase. Za niekol'’ko rokov
sa prepracoval az na manaZzérske pozicie vratane funkcie manazéra sluzieb pre hosti v hoteli
Ritz Carlton v Laguna Beach v Kalifornii. Napokon presiel do Stylovej siete hotelov Kimpton
a konec¢ne do Hyattu, kde sa stal vykonnym viceprezidentom pre marketingovu stratégiu. Vel'a
¢asu travi vycvikom zamestnancov v novootvorenych hoteloch po celom svete.

Pri takomto vycviku ¢asto uc¢i buduci pracovny persondl drobnosti, vd’aka ktorym maju
zékaznici pocit, Ze je o nich dobre postarané. ,,Niekedy,* hovori Trevino, ,,to moze byt nie¢o
celkom jednoduché, napriklad otdzka ,Ako sa mate?‘ vo vstupnej hale. Vzdy ide o to
prejavit’ vrucnost’, dovernost’ a Stedrost’, o to, ako byt voc¢i 'udom vItdny a priatel'sky, aj
keby vaSe osobné pocity boli diametralne odlisSné. Trevino to nazyva ,,Clovecinou®. Ide
o schopnost’ posobit’ tak, aby zdkaznici citili, Ze sa o nich dobre starate, a to bez ohl'adu na
okolnosti — bez ohl'adu na to, ako sa v skuto€nosti citite vy. Iné vhodné slovo by bolo
,.klamstvo.

Mozno ma ¢asnik naozaj Specialny vzt'ah k veceri, ktora serviruje. Mozno si letuSka naozaj
mysli, ze ste vynimo¢ny. Lenze ani ti najpriatel'skejsi l'udia si nedokdzu udrzat’ tolko
,uprimnej priatel’'skosti®, aka bez prestavky ocakavame od niekoho, kto pracuje v odvetvi
sluzieb. ,,Nema to konca,* vravi Trevino. ,,Myslim, ze viacSina I'udi nedokéaze pochopit’, aké
je tazké byt ,neustdle pripraveny‘ osem, desat’ aj dvanast’ hodin denne.*



Trevino hovori, ze ak zamestnanci chci byt v hotelierskej praci dobri, potrebuju
prejavovat’ rovnaku vriacnost’ voci kazdému, dokonca aj vo¢i tomu najnerozumnejSiemu
rozhnevanému zakaznikovi. To ani zd’aleka nie je l'ahké. ,,O¢akavania hosti si obrovské.
Zatutocia na vas,” vravi. Malé triky mézu pomoct’. Napriklad ked’ nepriatel'sky naladeného
zékaznika vzdy posadite. (,,Statie,” ako vysvetluje, ,je velmi bojovna pozicia.“)
Najdolezitejsie je, aby ste boli vzdy zdvorili a vyzZarovali empatiu napriek tomu, Ze ,,mate
chut’ udriet’ ich do tvare a povedat: ,Sa uvedom!““.

Raz Trevino zastupoval manaZéra v hoteli Ritz Carlton Houston pocas republikdnskeho
snemu v roku 1992. Muz, ktorého opisal ako ,,ve'mi velkého rozhnevaného Texasana®, ho
zdrapil za golier a pokusil sa ho pritlacit’ na recepcny pult. (Trevino ma 170 centimetrov.)
,Vtedy im proste das cokol'vek, profesionalneho Soféra ¢i obycajného vodica,” vravi.
,»A povies, ze posles hoci aj Sampanské alebo pomarancovy dzas.*

Ked si na tento incident Trevino spomenie dnes, uz sa na fiom len smeje. Pri inej
spomienke vSak zadrziava slzy. Citi sa ,,rozhnevany a dotknuty*, len €o si ju vybavi. Stalo sa
to, ked’ bol manazérom sluzieb pre hosti v hoteli Ritz Carlton v San Franciscu. Par z Anglicka
sa prave zaregistroval a izba, ktorl im sl'tbili, nebola vol'nd. Trevino zariadil, Ze stravia noc
vo Fairmonte, v jednom z najlepSich hotelov v meste. ,,Bolo uz skoro nadrdnom,* vravi.
»Posadil som ich do auta, bola to dodadvka. Ja som sedel na prednom sedadle ako
spolucestujuci a hovoril som: ,Zoberieme vas do jedného z najlepsich hotelov v meste. Zrazu
som pocitil na krku pluvanec. Pamitam sa, ako som zacal hl’'adat’ papierova vreckovku a utrel
si zozadu krk. Po cely ¢as som sa im ospravedlnoval a vravel, ako je mi to Iito. Ked’ sa na
d’alsi den vratili do hotela, uistil som sa, ¢i dostali parovu poldruhahodinovi masaz.*

Psycholdgovia a sociologovia davno vedia, aké je v takychto situaciach narocné potlacat’
prirodzené emoécie. Zamestnanci McDonaldu, ktori cez okienko prijimaji vaSe objednavky,
letuska, ktora ma zvladnut’ rozhnevaného cestujiiceho v preplnenom lietadle, uctivy ¢asnik,
ktory vam nosi vaSe napoje s dazdnickami, zatial’ ¢o vy si vylihujete pri bazéne — tito vSetci
nevykonavaju len ti beznu, ale aj ,,emociondlnu pracu®.

VécsSina znds si mysli, Ze zdvorilost je pri zdkaznickom servise dobra vec. (A je.)
Nedokdzeme vSak vidiet vSetky tie nespocitatelné klamstvd zo strany obsluhujacich
a sebaklamy zo strany zakaznikov. Sluzby zdkaznikom st profesionalnou verziou toho, ¢o sa
o¢akava od nas vSetkych. Ucia nas, Ze s druhymi mame hovorit’ zdvorilo a pouzivat’ verbalne
lubrikanty, ktoré zahladia trhliny v naSom medziludskom kontakte. V Skolkach detom
vravime: ,,Ak to nevie§ povedat pekne, radSej nehovor ni¢,” ¢o je len iny sposob, ako
Kristinke povedat’, aby si to, ¢o si skuto¢ne mysli o Jozkovi, nechala pre seba. Tak Jozkovi
umoznime, aby si o sebe udrzal vysoku mienku. Pri manzelskej terapii hovoria psycholégovia
rozhadanym parom, aby v konverzacii praktizovali ,,pomalé zaciatky*. Znamena to, Ze ak si
myslite, Ze vas partner je kretén, mali by ste povedat’: ,,Jozef, chcem, aby si vedel, ako vel'mi
milujem a oceniujem vsetko, Co robis, ale tvoje spravanie niekedy zrafiuje moje city.*
V mnohych skupindch je harmoénia najméd vysledkom schopnosti ¢lenov zjemnit’ svoj
nesuhlas pomocou prijemného oparu humoru, lichotenia a vlI'adnosti. Hovor mi IZi, hovor mi
malé sladké [zi, pospevovala si rockova kapela Fleetwood Mac. Pamétam sa, ze ako dieta
som ¢ital o tom, aké je dolezité byt zdvorily: ,,Myslite si, ze nie je dolezité tahat’ 'udom



medové motizy popod nos?“ pytala sa kniha. ,Pamétajte, ze tak ako medové motuzy
v komunikacii, tak aj pri jazde autom je to prave vanku§ vzduchu v pneumatikach, ¢o vas
chrani pred tym, aby ste citili kazdy hrbol’ na ceste!*

Profesionalna zdvorilost zékaznickeho servisu a medové motizy v medziludskej
komunikécii zjavne obsahuji malé 1zi. Ale tieto trividlne akty klamstva a sebaklamu maju
rovnaké psychologické prvky, aké sa objavuju pri ovel'a zadvaznejSich forméach zavadzania.
Ich dosledné $tidium ndm pomdaha pochopit, ako spoluhra tychto psychologickych sil
formuje naSe myslenie a spravanie. V Trevinovych hoteloch hosti podporuji v tom, aby verili
fikcii, ze su vaZeni, ceneni a milovani len preto, kym su. Nezédlezi na tom, ze su drzi
a neprijemni, ani na tom, ze sa ich deti spravaju nevychovane. Navstevnici Trevinovych
hotelov o¢akavaju ,,sluzby s tsmevom®.

Trevinovi zékaznici o¢akéavaju nielen fikciu laskavej pozornosti, ale aj fikciu, Ze si tuto
vrucnost’ nekupili za peniaze. Mnoh¢ odvetvia sluzieb sa snazia transak¢énti povahu svojho
vztahu k zdkaznikom ukryt. Ked som pred niekolkymi rokmi navstivil Disney World,
predavac s uSami Mickey Mousa nasadil pri vstupe mojej rodine na zapéstia ndramky. Volaja
ich ,,ktizelné remienky*. Ak ste si chceli nieco kupit, stacilo len zamévat rukou ako kazelnik.
Néaramky boli elektronicky prepojené s mojou kreditnou kartou, no Disney v propagacnych
materidloch nevysvetlil, ze ndramky st sposob, ako potichu previest’ peniaze z ti€tov rodin na
ucet multimiliardovej korporacie. Pisalo sa tam, Ze ,klzelné remienky dodaju vasej
dovolenke dotyk kuzla“. ResStauracie, zvlast tie luxusné, vam zriedkakedy prezradia, kol'ko
stoja vase porcie. Ca$nik k vam nepride, hned’ ako dojete, a nepovie: ,,Okej, bude to
osemdesiatsedem dolarov a pitdesiat centov.” Ulet vam predlozi diskrétne zaloZzeny do
koZeného obalu. Aplikacie zdiel'anych jazd, ktoré vyuzivaju Uber alebo Lyft, posuvaju tento
druh 17i eSte d’alej — mozete si zavolat taxik, nechat’ sa odviezt’ a vystlpit’ na mieste urcenia
bez toho, aby ste €o len raz siahli po peniazenke alebo hovorili o peniazoch.

V osobnych vztahoch vynakladdme zna¢nii emocionalnu ndmahu, aby sme zjemmnovali
pravdu. To vysvetl'uje, preco manZzelské pary, ktoré s uz dlho spolu, hovoria, Ze manzelstvo
je drina. Priatel'om a kolegom sa niekedy dari vo vzdjomne;j interakcii lepSie nez manzelskym
parom, pretoze priatelia a kolegovia sa zo vSetkych sil snazia vyhnit' tomu, aby sa druhého
dotkli alebo odhalili svoj zdroj rozhorcenia. (Paradoxne, hadky ohrozuju priatel'stva viac nez
manzelstva. Jedind hadka medzi priateI'mi mdze znamenat’ aj koniec priatel’stva.) Cudia, ktori
si chci udrzat priatel'stvo, vedia velkoryso prijimat iny pohlad na vec, oplyvaju
komplimentmi a Setria kritikou. VyZaduje si to spolupachatel’'stvo zavadzania a sebaklamu.

Ked premyslame o klamstvach, zvycajne mame na mysli vel'ké 1zi, Casto také, o ktorych
nam rozpravali nejaki doleziti I'udia. K poslednym pidtdesiatim rokom americkych dejin
mozno priradit’ cely zoznam takychto klamstiev. Lyndon B. Johnson a incident v Tonkinskom
zalive. Richard Nixon a Watergate. Bill Clinton a televizny vyrok: ,,S tou Zenou som sexualny
pomer nemal.” Colin Powell a jeho prejav k Spojenym narodom, v ktorom tvrdil, Ze Spojené
Staty disponujui nevyvratitelnym dokazom o zbraniach hromadného nic¢enia v Iraku. Donald
Trump a obvinenie Baracka Obamu z toho, Ze ho jeho pdvod neopraviiuje stat’ sa prezidentom
Spojenych Statov.

No celkovo najrozs$irenejSie su 17i a zavadzanie, ktoré oznacujeme za spolocensky utlocit.
St nimi naplnené naSe kazdodenné konverzéacie. V ¢lanku z roku 1975 s ndzvom ,,Kazdy



musi klamat™ sociolog Harvey Sacks, zakladatel' odboru nazvaného ,.konverza¢na analyza®,
detailne opisal nespocetné mnozstvo 1zi, ktoré objavil v naSich beznych, kazdodennych
situdciach. Lzi zac¢inaju so zakladnymi pozdravmi, zvycajne nejakou verziou otazky ,,Ako sa
mas?*. Osoba, ktord sa pyta, sa o to v skutocnosti nezaujima, a od osoby, ktord odpoveda, sa
pravdiva odpoved neocakava.

Hovorime ,,Nech sa ti dari!*, no je nam to celkom fuk. Hovorime ,,Bola to vyborna vecera®,
hoci jedlo bolo hrozné. ,,Som rad, ze si priSiel na navstevu‘ niekedy znamena ,,Vd’aka Bohu,
7ze je tento nudny vecer konecne za nami!®“. Takéto 1zi predpisuji nepisané pravidla
spoloCenskej etikety. Deti, ktoré v spoloCenskom prostredi nevedia presved¢ivo klamat’,
neskor rodi¢ia vyhreSia. Sacks zistil, Ze v mnohych situdcidch hovorime klamstva ovela
beznejsie nez pravdu.

V komedidlnom programe Key & Peele mali herci Keegan-Michael Key a Jordan Peele
opakujuci sa skec, v ktorom jeden z nich hral prezidenta Obamu tak, ako ho véicSina z nés
poznala z televizie — ako rezervovaného, zdvorilého a tctivého —, a druhy hral jeho alter ego
menom Luther, ktoré nemalo Obamovu nadl'udska schopnost’ filtrovat’ hnev. Vrcholom Vecere
koreSpondentov Bieleho domu v roku 2015 pre mna bola scénka, ktori rozohral skutocny
prezident Obama s Keeganom-Michaelom Keyom a v ktorej bol Key hlasom Obamovych
domnelych nevyslovenych myslienok.

OBAMA: V nasom rychlo sa meniacom svete su tradicie ako Vecera korespondentov Bieleho
domu dolezité.

LUTHER: No vazne! Aka vecera?! Preco sa odo mna vyzaduje, aby som tu bol?

OBAMA: Lebo aj napriek nazorovym rozdielom sa vSetci spoliehame prave na tlac, ze vnesie
viac svetla do najdolezitejsich udalosti dna.

LUTHER: 4 mozeme ratat’ s tym, ze Fox News opdt vystrasi starych bielych ludi nejakymi
nezmyslami.

Rovnako demokrati aj republikani kritizovali prezidenta Donalda Trumpa za to, ze mu
chybal filter. Ak si myslel, Ze Mexicania, ktori prichddzaju cez hranice, su sexualni nasilnici,
tak to povedal. Iny pojem na oznacenie takéhoto spravania je ,,otvorenost™. Ked’ ste hovorili
s Donaldom Trumpom, vedeli ste, na ¢om ste — svoje ndzory daval vS§emozne najavo pruidom
tweetov, urdzok a premrsStenych tvrdeni. Ameri¢ania vel'mi dlho snivali o tom, Ze dostant
prezidenta, ktory bude ,,autenticky“. No pocas Trumpovho funkéného obdobia si vécSina
demokratov a vel'ké mnozstvo republikanov prialo nainstalovat’ filter medzi Trumpov mozog
a jeho usta. Chceli, aby si nechal pre seba veci, o ktorych pevne veril, Ze su pravdivé.

Najkonvencnej$i politici su v zavadzani vel'mi dobri. Upravuju svoje nazory tak, aby
uspokojili potreby svojho obecenstva. Experimenty dokazuju, ze to plati aj pre nas ostatnych. Ak
poziadate l'udi, aby prezentovali rozlicné fakty pred nejakym publikom, povyberaju si tie
informacie, ktoré budi snajvdac¢Sou pravdepodobnostou vsulade suz existujlicimi
presved¢eniami publika. Socidlny psycholég E. Tory Higgins zistil, Ze v spoluhre klamu
a sebaklamu, pri ktorej sa hovoriaci snazia potesit’ obecenstvo a pri ktorej publikum na oplatku
ocefiuje hovoriacich, ktorych nazory sa zhodujt s jeho vlastnymi, dochddza k zvlastnemu obratu.



Prednasajuci, ktori selektuju prezentované informéacie, nasledne uveria, zZe v ne skuto¢ne sami
veria. Higgins to nazyva ,,naladenie sa na publikum®. Inymi slovami, nielenZe nam politici vravia
to, ¢o chceme pocut. Ked’ nam vravia, ¢o chceme pocut’, zaénu si mysliet, Ze v tieto veci vzdy
verili. Jestvuje teoria, ze tendencia uverit’ vo vlastné 1zi — o nam nasledne poméha klamat’ ovela
efektivnejSie — je u 'udskych bytosti evoluénym vychodiskom sebaklamu. (Organizmus, ktory
vie lepSie klamat, ma voci svojim konkurentom vyhodu.) Psychologické sily, ktoré
»synchronizuji* politika s publikom, st najsilnejSie, ked’ medzi nimi jestvuje silné puto. Je to
vSetko iraciondlne? Isteze. Neddva to vSak zmysel zpohladu naSich spoloc¢enskych
a emociondlnych cielov? Déva! Vyvinuli sme sa ako spolocensky druh. Nemalo by nas teda
prekvapovat, Ze sme naprogramovani prisposobovat’ svoje nazory tak, aby sme vd’aka tomu
zapadli medzi I'udi okolo nés a dobre s nimi vychéadzali.

LCudi, ktori sofistikované formy klamania ovladaju najlepSie, Casto povazujeme za
charizmatickych ¢i dokonca ,,aprimnych®. Spomeiite si, ako vnimali Ronalda Reagana a Billa
Clintona pocas ich funkéného obdobia ¢i volebnej kampane. LCudia sa v ich pritomnosti citili
vynimo¢ni; mali pocit, Ze ich mali radi. VSetci sme uzZ stretli I'udi ako Reagan a Clinton.
Vyvolavaju dojem, Ze ich zaujima, ¢o chceme povedat’. Vyzaruji empatiu a citime sa pri nich
prijemne. Na opis takychto I'udi pouzivame pozitivne pojmy a hovorime, Ze st ,,emocionalne
inteligentni. Je divné, Ze neustéle tvrdime, aka je pre nas pravda délezitd, no o 'ud’och, ktori
vravia, ¢o im prave napadne, nepovieme pekného slova. Na oznacenie cloveka, ktory
dostatocne neklame, ked’ si to vyzaduju pravidla spolocenskej interakcie, nemame ziaden
pojem. Ale ked’ takychto I'udi stretneme, vieme, s kym mame do ¢inenia — povazujeme ich za
chladnych a krutych.

V poslednych rokoch vedci empiricky dokdzali to, ¢o va¢Sina z nas intuitivne vie: zdvorilost’
a ,,medové motuzy* su dolezité pre dobré fungovanie timov a organizacii. Nezdvorilost' na
pracovisku moze negativne vplyvat’ na nase myslenie aj konanie. Pri jednom experimente
poziadali dobrovolnikov, aby prisli do laboratoria. Tam ich privital ,,profesor* a povedal im,
Ze miesto stretnutia sa zmenilo. Niektorych dobrovol'nikov poslal zdvorilo do inej miestnosti.
Inym povedal: ,Neviete ¢itat’?! Na dverach je napis, kde stoji, ze experiment bude v [inej
miestnosti]. Ale vy sa ani neobtazujete pozriet’ sa na dvere, ze?! Namiesto toho ma radsej
budete rusit’ a pytat’ sa na pokyny, hoci jasne vidite, Ze mam vel'a prace. Ja nie som Ziadna
sekretarka, som profesor. Som zaneprazdneny.* Dobrovolnici, s ktorymi hovoril hrubo, neskor
vyrie$ili menej anagramovych hlavolamov. Prejavili aj menej tvorivosti, ked’ mali prist’ na
rozliéné spdsoby pouzitia tehly. A menej pomdhali ostatnym. Takmer tri Stvrtiny z tych
dobrovolnikov, ku ktorym sa ,,profesor* spraval zdvorilo, pomahali inym zodvihnut’ spadnuté
knihy bez toho, aby ich o to niekto poziadal. Ani len Stvrtina dobrovolnikov, ku ktorym sa
spraval hrubo, neponukla pomoc sama od seba.

Ked’ som zacinal robit’ svoje prvé reportaze, raz rano si Séfredaktor zavolal vSetkych
mladych novinarov, aby im dal zopar mudrych rad: ,,Nikoho,* povedal, ,,nikdy nevyhodili za
to, Ze by si svoju préacu robil zle. Ludi vyhadzuju za to, Ze st idioti.* Nie je to celkom pravda.
Videl som, ako l'udia prisli pre svoju nekompetentnost’ o zamestnanie. Jeho rada vSak obsahuje
hlboku pravdu. Ludské bytosti st spolo¢enskym druhom. Systémy nasho mozgu nés intenzivne
vedu k spolocenskému jemnocitu. Dobre vychadzat’ s inymi je totiz absolitne nevyhnutné pre



nase prezitie. Ak Sliapete po l'udskych citoch a pyche, nepomoze vam, ked’ budete tvrdit, ze
len vravite pravdu ¢i branite rozum — verejny nazor sa obrati proti vam.

Prave preto u¢ime svoje deti hovorit’ prosim a d’akujem, hoci by mohli ziskat, ¢o chcu, aj
bez toho, aby boli zdvorilé. U¢ime ich vludnosti a Stedrosti, aj ked’ to tak necitia. Ked’ pridu
hostia, kaZzeme im, aby sa usmievali, 1 ked’ ich nem6zu vystat. Prirodzene intuitivne chapeme,
ze urcité mnozstvo 1Zi je nevyhnutnou cenou, ktoru platime, aby sme mohli zit’ medzi I'ud’'mi.
A na oplatku ocakévame takéto 1zi od inych.

Vd’aka pravidlam, ktoré sa dedia uz milidony rokov, nase mozgy vedia, ze preZit’ nie je I'ahké
— a ze si nechceme vyrobit’ viac nepriatel'ov, nez je nevyhnutné. Aj pravidla spravania, ktoré
nachadzame uinych zivo¢iSnych druhov, st obdobou uctivého spravania v l'udskych
skupinach. Videli ste niekedy, ako miliény Skorcov koordinuju svoje spravanie? Kazdy vtak
leti $pickou kridla pri Spicke kridla iného vtéka, a to pri ndhlych zmenéach smeru letu, o ktorych
sa cely krdel' dohodne bez slova. Teraz mozete pochopit, aka ddlezitd bola spolocenska
koordinacia pocas naSich vlastnych dlhych evolu¢nych dejin.

Ak chcete naozaj pochopit’, nakol’ko potrebujete 17i na to, aby vdm pomohli manévrovat’ vo
vaSom spoloc¢enskom svete, jednoducho skuste zit’ niekol’ko dni bez klamania. Pokial’ nie ste
totadlne spolocensky mimo alebo pokial’ jednoducho nie ste kruti, pravdepodobne to bez 1zi
nepojde. Zistila to v roku 1996 psychologicka Bella DePaulo na Kalifornskej univerzite v Santa
Barbare, ked’ realizovala vyskum o klamani. ,Zacala som s pozorovanim neverbalnych
prejavov pri klamani,* hovori DePaulo. ,,Ako som napredovala a Studovala literatiru, Gplne ma
ohromilo, ze pri téme 1zi neboli zodpovedané tie najzakladnejSie otazky, hlavne ako Casto
klameme.*

DePaulovej vyskum bol ,,dennikovou stadiou* — subjekty jednoducho poziadala, aby si robili
zdznam 1Zi, ktoré pocas dia povedali. Zistila, Ze vdc¢Sina I'udi hovori priblizne jednu loz denne.
Iné vyskumy ukézali, Ze DePaulovej vysledky boli eSte ve'mi mierne. VicSina I'udi nezaratala
malé spolocenské, teda zdvorilostné 1Zi, ktoré analyzoval Sacks. V nedavnom vyskume, ktory
realizoval Robert Feldman, sa natacali konverzacie nezndmych l'udi, ktori sa po prvykrat videli.
Subjekty sa priznali, ze klamali asi trikrat kazdych desat minut konverzacie, a niektori az
dvanast’krat. Napriek tomu, ze DePaulovej zistenia boli zdrzanlivé a pri spatnom pohl'ade dost’
konzervativne, spociatku sa stretli so skepticizmom a neddverou. Znepokojuje nas, ked’ o sebe
uvazujeme ako o sériovych klamaroch. Mnohi DePaulovej Studenti tvrdili, ze nikdy neklama.
Na to im odpovedala jednoducho. Poziadala ich, aby si v§imali, ako dlho vydrzia neklamat’.
Vicsina to nevydrzala viac neZ zopar dni. ,,Takuto domacu lohu nikdy nikto nezvladol,*
povedala. Studenti tak prisli na to, o DePaulova uz vedela: ,,Snaha o neustdlu dokonala
uprimnost’ vlastne nebol az taky dobry napad. Pravdepodobne by to ani nebolo mozné.*

Hlavny problém, s ktorym sa $tudenti stretli, predstavoval ten druh 1zi, na ktory vobec
nepomysleli. Je ovel'a beznejsi nez nehanebné 17i, o ktorych hovori svet: ,,Mnoho 1zi je tohto
druhu. Nechceme zranit’ druhych l'udi, nechceme ist’ proti tomu, ¢o si chci mysliet’ a ¢o citia,*
vravi DePaulo. ,,Je to prejav vludnosti voci tym, na ktorych nadm zalezi. Neznamena to, ze si
necenime Uprimnost’, ale Ze si viacej cenime €osi in€. To iné mozu byt city druhej osoby a vasSe
pocity lojalnosti voc¢i nej.*

Nemalo by nas teda prekvapovat, Ze najcastejSie klameme tym, ktori sit ndm najbliZsi, teda
I'ud’om, na ktorych ndm hlboko zalezi. Ako hovori DePaulo: ,, Tieto laskyplné, dobrosrdecné 1zi
su ako dary, ktoré darujeme 'ud’'om, na ktorych nam najviac zalezi.“



Aj ked’ nam racionalna mysel’ vravi: ,,Hovor pravdu a nehl'ad’ na dosledky," ovel’a starSie
algoritmy v naSom mozgu ndm naSepkavaju: ,,Dbaj o to, aby si vychadzal s druhymi, a dobre
sa staraj o svoje vztahy.“ Tieto dva systémy hovoria dvoma rozliénymi jazykmi. Jeden je
zjavny, druhy Casto skryty. Jeden sa odvolava na logiku, druhy na skusenost’. Jednému hlboko
zélezi na pravde, druhému na nasledkoch.



