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0 AUTOROVI

David Craig ziskal titul doktora prav po ob-
hajeni prace zaméfené na mezinarodni vy-
zkum tajnych operaci v Australii, Spojenych
statech, Kanadé, Velké Britdnii a Nizozemi.

Ve svété tajnych sluzeb muze schopnost
rozpoznat pravdu od 1zi predstavovat otaz-
ku zivota, nebo smrti. A pravé z tohoto pro-
stfedi kniha Starite se lidskym detektorem IZi
vzesla.

Doktor Craig ma rozsahlé zkusenosti
s praktickym uplatnovanim technik pred-
stavenych v této knize a jeho prace byly vy-
dany v domovské Australii i v zahranici.

Kromé toho, ze za nim stoji vice nez
dvacetileta zkuSenost v oboru kriminologie
a v oblasti vyzkumu podvodného jednani
a odhalovani podvodd, stravil doktor Craig
stovky hodin zkoumdnim teoretickych
praci nejlepsich svétovych kapacit v tomto
oboru. Vsechny ziskané zkusenosti a zna-
losti mu umoznily napsat praktickou a ¢ti-
vou knihu Starite se lidskym detektorem IZi,
ktera najde uplatnéni v fadé obort v oblasti
prosazovani prava, ale také ve skolstvi, pri
vychové déti a v partnerskych i obchodnich
vztazich.
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UvoD

Tato kniha vas nejspi$ upoutala proto, Ze vas zajima, jak se dd rozeznat, kdy vdm nékdo
fika pravdu a kdy ne. Nebo proto, Ze vam v minulosti nékdo lhal, aniz byste to poznali,
a nyni se chcete chranit a ujistit se, Ze vas uz v budoucnosti nikdo neoklame. V obou
pripadech vam kniha pomuze.

Kdyz jsem se pred lety zacal zabyvat vyzkumem v oblasti odhalovani 1z, zjistil jsem,
ze se tomuto tématu vénuje spousta vysoce odbornych akademickych praci a knih,
avSak neexistuji zadné dtivéryhodné a zaroven ctivé prirucky, jez by umoznovaly oka-
mzité uplatnéni znalosti a dovednosti v praxi. A tak jsem se rozhodl takovou priru¢ku
napsat.

Zajima-li vas, co se odehrava v psychologické roviné pii uzavirani obchodd, pii vy-
jednavani, v mezilidskych vztazich nebo pfi obycejném nakupovani, pak je tato kniha
urcena pro vas. Odhalovani 1zi nemusi souviset jen s nekalou ¢innosti. Na nasledujicich
strankach najdete mimo jiné i zabavna a zajimava cviceni. Vyzvéte své pratele a rodinu.
Projde jim, kdyZz vdm budou lhat, nebo dokazete kazdou lez odhalit?

Kromeé toho, Ze za mnou stoji vice nez dvacetileta praxe v oboru kriminologie a vy-
zkum zaméteny na podvodné jednani a odhalovani podvodu v ramci tajnych operaci,
jsem také stravil stovky hodin zkoumanim teoretickych praci nejlepsich svétovych ka-
pacit v tomto oboru. Pravé kombinace teoretickych znalosti a praktickych zkusenosti
mi umoznila shrnout vsechny relevantni informace do velmi praktické knihy, ktera
vas rychle naudi, jak se stat lidskym detektorem 1zi. Vyzkumy prokazaly, ze schopnost
uspésné odhalovat 1zi se da natrénovat a vétsina lidi se v ni muze zdokonalit pomoci
dostatecné praxe. Tato kniha vam bude vybornym priivodcem.

Knihu jsem sestavil tak, aby ctenari, ktefi se potykaji s nedostatkem casu, ale presto
by chtéli co nejdfive pokrocit, mohli preskocit prvni ¢ast s nazvem Jak porozumét IZim
a prejit rovnou ke druhé, praktické ¢asti knihy nazvané Odhalovdni IZi. Rozhodnete-li
se zacit praktickou ¢asti a pustite se rovnou do procvi¢ovani dovednosti popsanych
ve druhé ¢asti knihy, doporucuji vam, abyste si zaroven nasli ¢as a postupné si docetli

e

i prvni ¢ast, protoze vam umozni do hloubky porozumét podstaté podvodného jednani.
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Uméni rozliSovat, kdy vam lidé 1zou a kdy fikaji pravdu, patii ve 21. stoleti k zivotné
dalezitym lidskym dovednostem. Nezalezi na tom, kolik vam je let, jste-li muz nebo
zena, ani z jakého pochazite prostfedi - tato kniha poskytne v§em ¢tenafim ucinné
nastroje, s jejichz pomoci se mohou naucit lez spolehlivé odhalovat. Preji $tastny lov!
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G POVAHA LHANI

Prolhanost, nevinnad lez, lez jako véz, fale$, blud, bachorka. Dokonce jsem slysel, jak
jista kandidatka na urad amerického prezidenta zdvorile nazvala sviij vyrok ,,prebrept-
nutim® Vlastné si ani nejsem jisty, jestli je takové slovo viibec ve slovniku - nejspis to
byla lez. Bez ohledu na to, jak lezZ nazyvame a v jakém kontextu se vyskytuje, se dd fici,
ze kazdy ¢lovék md néjaky nazor na to, co je lez, pficemz popis procesu lhani existuje
v nespoctu variaci. Podle mého ndazoru je lez fyzicky ¢in nebo verbalni prohlaseni za-
mérné zastirajici druhému ¢lovéku pravdu. Na fyzické urovni 1ze naptiklad zlodéj, kte-
ry se snazi na ochranku v obchodé ptisobit ,fyzickym“ dojmem poctivého zakaznika,
zatimco z regall krade zbozi. Na verbalni urovni se clovék pokousi oklamat druhého,
kdyz vyslovi, nebo naopak nevyrkne urcita slova. V obou uvedenych prikladech je za-
mérem odepfit druhé strané pravdu.

Vétsina lidi by se shodla na tom, ze lhani je vyrazem nepoctivosti. A pravé tato ne-
gativni konotace je diivodem, pro¢ prevazna ¢ast respondentii v odpovédi na primy
dotaz uvédi, Ze I7e jen zcela vyjimeené. Coz téméf nikdy nebyvé pravda. Cetnosti lhani
ve spolecnosti se zabyva cela fada nezavislych odbornych studii. Z nékterych sice vy-
plynulo, Ze zalzeme pouze dvakrat za den (jen 730krat za rok!), avsak nedavny vyzkum
potvrdil, ze lez vyslovime primérné tfikrat béhem kazdych deseti minut bézné kon-
verzace.' Stfedni cestu pak predstavuje vyzkum Roberta Feldmana, ktery byl uskutec-
nén na Univerzité v Massachusetts a z néjz vyplynulo, Ze $edesat procent ucastnikii
vyzkumu zalhalo nejméné jedenkrat béhem kazdych deseti minut konverzace.> Vétsina
lidi bude povazovat tyto statistiky za prekvapivé, ba témér neuvértitelné. Je to celkem
pochopitelné, zejména uvazime-li, Ze kdyz nékoho oznac¢ime za lhare, byva to povazova-
no za jednu z nejhorsich urazek. Pravdou vsak zlistava, Ze ze studii provedenych napti¢

1 Vysledky studie, jez se uskute¢nila na Univerzité v Massachusetts, byly publikovany v ¢lanku fakulty The Col-
lege of St. Scholastica nazvaném Lying and Deception, ktery je dostupny na http://faculty.css.edu/dswenson/
web/OB/lying html. Psycholog Gerald Jellison (Univerzita v Severni Karoliné) také zjistil, Ze kazdému ¢lovéku
nékdo Ize priblizné jednou za pét minut. Viz GEARY, J.: How to Spot a Liar. Time, Inc. 13. 3. 2000. Clanek
je dostupny na http://content.time.com/time/world/article/0,8599,2051177,00.html. Dr. Charles Ford, autor
knihy Lies! Lies!! Lies!!!, tvrdi, Ze bézny ¢lovék 1ze sedmkrat za hodinu - pokud do toho zapo¢itame i nepravdy,
jimiz obelhdvdme sami sebe. Dr. Ford je psychiatrem a profesorem na Alabamské univerzité v Birminghamu.

2 Feldman, R. S.; Forrest, J. A.; Happ, B. R. (2002): Self presentation and verbal deception: do self presenters live
more?
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odlisnymi spolec¢enskymi skupinami a kulturami vyplynuly nasledujici zavéry: Ackoliv
kazda studie dospéla k odlisné frekvenci lhani, vSechny se shoduji v tom, Ze lhani je
univerzalni a kazdodenni jev.

Témeér kazdy, kdo tuto informaci uslysi poprvé, protestuje. I ja pripoustim, Ze je zpo-
¢atku docela Sokujici. Uvedené statistiky za¢nou davat smysl teprve tehdy, az pochopime
skute¢nou povahu lhani. Pak dokdzeme prijmout fakt, ze lez je zcela normalni soucasti
mezilidské komunikace. Jakmile pochopite podstatu lhani a naudite se poznavat, zda
vam nékdo Ize, dokazete si spocitat, jaka motivace ¢lovéka ke lhani ptivedla.

Obecné se da Fici, Ze existuji dvé kategorie 1Z1: 1Zi ve vlastni prospéch a 1zi ve prospéch
druhych. Lzi ve vlastni prospéch maji pomoci cloveku, ktery 1ze, zatimco 1Zi ve prospéch
druhych vyslovujeme se zamérem pomoci druhym lidem. Nejprve se zaméfime na 1zi
ve prospéch druhych, protoze vétsinou byvaji neskodné, malokdy nékomu ublizi a ob-
vykle nepredstavuji zadnou hrozbu. Lzi ve vlastni prospéch maji naproti tomu znacny
potencidl uskodit obelhdvané strané. Z toho diivodu si nejdfive stru¢né objasnime po-
vahu 1zi ve prospéch druhych a ve zbyvajici ¢asti knihy se budeme vénovat podrobnému
zkoumani 1Zi ve vlastni prospéch a zpiisobtim, jak je odhalit.

1.1 LZi ve prospéch druhych

Jak uz z nazvu vyplyva, zamétuji se 1Zi ve prospéch druhych na druhé osoby. Lhaf se
k podobnym Izim obvykle uchyluje s dobrym timyslem, ve vétsiné pripadii obelhavané
osobé neublizi, a to ani tehdy, vyjde-li pravda najevo. LZi ve prospéch druhych byvaji
nékdy oznacovany jako nevinné nebo milosrdné 17i a jejich icelem je druhému ¢lové-
ku ur¢itym zptisobem prospét nebo ho chranit.

Uvedme si priklad. Setkate se s dobrym pritelem, kterého jste fadu let nevidéli, a pfi-
vitate ho slovy: ,, Ty ses od posledné téméf nezménil.“ Jenze vas pritel ve skute¢nosti vy-
razné pribral, pfibylo mu $edivych vlast a zestarnul tak, Ze vés to prekvapilo. Nicméné
je to vas dobry pritel a radi ho vidite, tak pro¢ byste si méli setkani kazit tim, Ze byste
mu ptipominali krutou pravdu? ,,P4ni, ty jsi ale ptibral. Uplné jsi zededivél a dost ti pro-
fidly vlasy. Hochu, vypadas désné stare, ale stejné té rad vidim.“ Nejspis byste ho vidéli
naposledy. Ne vidy o¢ekavame, ze usly$ime pravdu, nékdy ji radéji slyset nechceme.

Podobny pripad nastane, kdyz potkate kamarada, ktery byl dlouho nemocny, a jste
v Soku, nebot vyrazné zhubnul a je velmi bledy. Navzdory svému zjisténi mozna vyci-
tite, ze kamarad potrebuje povzbudit. Pouzijete lez ve prospéch druhych a slozite mu
kompliment, jak dobfe vypada. V obou ptikladech zaznéla lez, lez ve prospéch druhych,
ktera byla pouzita s dobrym tmyslem. Jako dalsi ptiklady mtizeme uvést tatinka, jenz
predstira potéseni poté, co ke dni otcti dostal opét jen sadu ponozek, nebo maminku,
kterd své ctyrleté dcerce dékuje za vytecny obéd i presto, Ze ji holcicka pripravila sendvi¢
plnény medem a sardinkami.
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Nékteré otazky vyvolavaji lez automaticky, protoze chceme potésit osobu, ktera se pta:
» ,Nemam v téch Satech moc velky zadek?“

« ,Libi se ti moje nové boty?“

o ,Myslis, Ze jsem pribrala?®

Lez ve prospéch druhych automaticky vyslovujeme také tehdy, mame-li odpovedét
na nékterou z nejcastéji pokladanych otazek, jako napriklad: ,Jak se mas?“ - ,Jak se
ti vedlo?“ - ,,Jak se ma vase rodina?“ Na podobné otazky témér vzdy odpovidame au-
tomaticky a pozitivné, pficemz pouzivame lez ve prospéch druhych: ,Mam se fajn. -
»Docela dobre.“ - ,,Dobre.“ Pokud tazatele skute¢né upfimné nezajima vas zivot, roz-
hodné neoc¢ekava podrobné ani presné odpovédi.

Predstavte si situaci, kdy se dvé kolegyné mijeji na chodbé pred kancelari. Jedna se
druhé zepta: ,,Ahoj, jak se mas? A jak se dafi rodiné?“ A ted si zkuste predstavit zcela
upfimnou odpovéd: ,,Mam se celkem dobre, ale trochu mé boli hlava a tyhle boty mé
Silené tlaci. Rano jsem se pohddala s manzelem a dost mé to trapi, mam pocit, zZe se po-
sledni dobou hodné vzdalujeme. Petr se ve $kole uci dobre, ale nedafi se mi ho primét,
aby si uklidil v pokoji¢ku, a to mé opravdu $tve.”

Je evidentni, Ze otazka byla polozena jako zdvorilé, symbolické gesto, jimz tazatelka
dava najevo, Ze ji kolegyné zajima jako clovék. Avsak zajem neni tak velky, aby si chtéla
vyslechnout podrobnosti. Ani tdzand kolegyné se nechce svérovat se vsemi detaily, bud
z osobnich divodd, nebo proto, Ze nechce kolegyni zatézovat svymi problémy. Podobné
otazky jsou bézné ve vétsiné kultur a obvykle se na né odpovida pozitivné a automaticky.

Lzi ve prospéch druhych nemuseji byt vzdy jen povrchni, ne vzdy souviseji vylu¢né
se spolecenskou etiketou, ani se neomezuji jen na pratele a kolegy. Tento druh 1Zi si
nékdy vyménuji i aplné cizi lidé, obcas dokonce z nutnosti. Predstavte si naptiklad
situaci, kdy se jista osoba stane svédkem toho, jak velmi rozrusend zZena vybiha z domu
a ukryje se pred svym rozzurenym manzelem v domé sousedu. Dalo by se ocekavat, Ze
pokud se manzel za¢ne vyptavat, bude svédek zenu chranit a uchyli se ke 1zi ve prospéch
druhych. Naptiklad miize fict: ,,Myslim, ze bézela timto smérem,” ale zaroven ukaze
muzi $patny smér. Nebo zcela popre, Ze by néco vidél. Svédek nemusi znat nikoho
z Gcastniki konfliktu, nicméné i v tomto pripadé plati princip 1zi ve prospéch druhych:
lez byla pouzita s imyslem prospét druhé osobé nebo ji chranit. V nasem prikladu méla
ochranit prchajici zenu.

Spolecnost tento druh lZi toleruje a v podstaté ocekava, Ze je budeme pouzivat
jako soucast normalnich mezilidskych vztahua. LZi z této kategorie pusobi jako olej,
ktery promazava soukoli spolecenskych vztaht, umoznuje jeho plynulé otaceni a zabra-
nuje zbytecnému tfeni. Ackoli ke 17i ve prospéch druhych vede c¢lovéka ,,dobry umy-
sI% stale se zcela jednozna¢né jedna o lez, nebot slouzi k tomu, aby nékomu odeprela
pravdu. Jen velmi tézko v$ak mizeme kohokoliv za podobnou lez kritizovat, protoze
spole¢nost v podstaté ocekava, Ze by se vétsina lidi zachovala stejné.
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Zkuste se ted na chvili znovu zamyslet nad zminovanymi statistikami, které dokladaji
vysokou ¢etnost lhani. Pfipada vam stéle tak prekvapivé, Ze lez zazni nejméné jednou
béhem kazdych deseti minut konverzace? Pokud byste si chtéli vysledky statistik ovérit
sami na sob¢, doporucil bych vam, abyste si po dobu jednoho tydne vedli ,,denik 1z{*
a zapisovali si do néj kazdou svou lez bez ohledu na to, jak nevinna se mtize zdat. Bu-
dete-li naprosto upfimni a priznate vSe, prekvapi vas nejen to, jak casto lzete, ale také
to, jak moc jsou 1zi potfebné. Nepresvédci-li vas ani tento experiment, zkuste cely tyden
nelhat - je to nesmirné naro¢né a budete-li za vech okolnosti fikat pravdu, s nejvétsi
pravdépodobnosti nékoho urazite.

Doufam, Ze vam tato kapitola pomohla pochopit, pro¢ 1zeme tak ¢asto, a uvédomit
si, ze ¢lovek, ktery Ize, nemusi mit vZdy necestné umysly, zejména pokud se jedna o 1zi
ve prospéch druhych. Lzi z nasledujici kategorie naproti tomu predstavuji mnohem
zakernéjsi nebezpeci.

1.2 Lzi ve vlastni prospéch

Narozdil od 1zi ve prospéch druhych, maji 1Zi ve vlastni prospéch prinést néjakou vy-
hodu lhafi, pripadné ho chranit. Z vysledka studii vyplyva, Ze do této kategorie spada
padesat procent vsech 1zi.* Ke 1zi ve vlastni prospéch mohou ¢lovéka vést ¢tyfi odlisné
motivy:

o Chranit se pred ztrapnénim.

« Udélat dobry dojem.

o Ziskat vyhodu.

« Vyhnout se trestu.*

Nabidnu vam nékolik ptikladd, abyste dokazali snaze rozpoznat jednotlivé motivy, az
se s nimi setkate.

1.2.1 Motiv lZi: chranit se pred ztrapnénim

Tento motiv 1zi ve vlastni prospéch je nejméné nebezpecny pro ostatni. Zde je nékolik

priklada:

o Clovék si vymysli dGvody, pro¢ nemizZe zajit se zndmym na sklenicku, ackoliv sku-
te¢ny dtivod je ten, Ze si to nemtize finan¢né dovolit.

o Clovek, ktery stravil vikend o samoté, vypravi ostatnim, jaky si uzil skvély vikend jen
proto, aby se pfed nimi nemusel stydét, Ze nemad partnera.

3 Podle vyzkumu profesorky Belly DePaulové, ktery se uskute¢nil na Univerzité v Massachusetts v roce 1996.
Podle vyzkumu profesorky Belly DePaulové, ktery se uskute¢nil na Univerzité v Massachusetts v roce 1996.
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+ Clovék za¢ne dojizdét do prace hromadnou dopravou, protoze své nabourané auto
musel odvézt do servisu. Ale misto toho, aby ptiznal, Ze mél nehodu, vymlouva se,
ze autobusem jezdi proto, Ze v centru se jen velmi obtizné hleda misto k zaparkovani.

Jak vyplyva z uvedenych prikladi, je tento motiv 1Zi ve vlastni prospéch pochopitel-

ny, nicméné obcas zlistava nepochopen. Jen zfidka v§ak nékomu ublizi nebo zpiisobi
skodu.

1.2.2 Motiv IZi: udélat dobry dojem

Snaha udélat dobry dojem je u 1zi ve vlastni prospéch zcela béznou pricinou a setkate se
s ni nejcastéji. Motiva¢nim faktorem mnohdy byva vlastni nejistota lhari, kterd v nich
vyvolava pocit, Ze musi zapusobit lepsim dojmem, nez jim umoznuje pravdiva realita.
V této kategorii 121 dochazi k pozménovani pravdy na rtiznych urovnich, od lehkého
prehanéni az po uplné vymysly. Ve vétsiné pripadu si lhati lehce ,,ptibarvi® pravdu
mens$im mnozstvim nepravdivych informaci ve snaze vylepsit sviij obraz pred ostatni-
mi. Méné casté, avSak potencialné mnohem Skodlivéjsi, jsou pripady, kdy si lhar zcela
vymysli urcité skutecnosti s vyslovnym zdmérem udélat na vas dojem.
Tento motiv se objevuje napriklad v obdobi, kdy spolu dva lidé zacinaji chodit, nebo
v situacich, kdy jeden ¢lovék vnimd druhého ¢lovéka nebo skupinu osob jako konku-
renci. Takovy pfipad muiZe nastat na rodinném setkdni, kde se vzajemné ,,pfedhanéji
dva dospéli sourozenci, nebo na tfidnim srazu, kde se byvali spoluzaci pokouseji udélat
dojem na ostatni. Zde je nékolik prikladi:
« Prehanéni ohledné vyse vydélka.
o Predstirani dobrych vztaht se slavnymi osobnostmi nebo spolecensky dobfte posta-
venymi lidmi (chlubeni se slavnymi jmény).
 Vymysleni si ohledné vzdélani, sportovnich aspéchti nebo schopnosti, kterych doséhl
sam lhaf, pripadné jeho déti.
+ Nadsazovani poctu zaméstnanci, které lhar ridi, prehanéni ohledné pracovniho po-
staveni nebo vlivu v ramci profesni ¢i sportovni skupiny.

Rozsah dopadu tohoto typu 1Zi na druhé se rizni. Mize se jednat jen o bezvyznam-
né nepravdivé informace, které nebudou mit zadny negativni disledek, avsak miize
jit i o zavazné 1zi, jez maji potencial poskodit nebo znicit vztah a nékomu do zna¢né
miry ublizit, naptiklad pokud vztah vznikl na zakladé vyrazné nepravdivych informa-
ci. V obchodnim prostfedi dale hrozi riziko finan¢ni ztraty nebo poskozeni profesni
cti. Napriklad feditel spole¢nosti nebo obchodni partner by mohli na zakladé 1zi na-
bidnout zaméstnani nebo navrhnout spole¢né podnikani nedostate¢né kvalifikované-
mu podvodnikovi, respektive jednat o obchodnich vystupech na zakladé zavadéjicich
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prohlaseni podvodnika - v obou pripadech by mohlo jit o pro spole¢nost velmi drahé
chyby. Tyto priklady dosvédcuji, jak je dtlezité umét odhalit Ihafe nejen v obchodnim

vev7s

jmem bychom mobhli zaradit i do nasledujici kategorie 1zi s imyslem ziskat vyhodu.

1.2.3 Motiv lZi: ziskat vyhodu

Jak uz jsme si fekli, pokud je snaha vzbudit dobry dojem vyhnana do extrému, mize

byt spojovana s motivem ziskat vyhodu. Lez se zamérem ziskat vyhodu je jednoznacné

zakefny ¢in a rozhodné se vam vyplati, kdyz se ji naucite odhalovat. Zde je nékolik

prikladu:

» Vymysleni si okolnosti, kviili nimz pottebuje lhat vasi pomoc, naptiklad v podobé
osobni nebo finan¢ni vypomoci.

« Sifeni falesnych informaci o jiné osobé, kter piedstavuje konkurenci.

» Vymysleni si rtiznych udaji v zadosti o praci nebo lhani ohledné predchozich za-
méstnani (velmi casté).

« Pfi prodeji: vymysleni si ohledné historie nebo hodnoty prodavaného predmétu.

« Pri koupi: snaha o snizeni kupni ceny pomoci tvrzeni, Ze mame k dispozici méné
penéz nebo ze se podobny predmét da poridit jinde levnéji.

vvvvvv

ném clovéku s vyhradnim zamérem ocernit jeho dobrou povést. Jsou-li podobné 1zi
namifeny proti vam, musite udélat dva kroky. Nejprve byste méli ostatnim ve skupiné
zdtiraznit rozpor mezi pomluvami a fakty. Pokud se vam to podari, dosdahnete opacné-
ho u¢inku, nez jaky zamyslel 1hat. V ramci druhého kroku mizete konfrontovat osoby,
o nichz se domnivate, Ze zacaly pomluvu §ifit, a diky svym nové ziskanym schopnos-
tem odhalovat 1zi brzy najdete skute¢ného vinika. Obdobné vam tyto schopnosti po-
muzou odhalit pomluvu i v pfipadech, kdy se vam lhar pokousi podsunout nepravdivé
informace o jiné osob¢, protoze velmi rychle dokazete rozpoznat pravdu.

V obchodnim prostredi je béznou zalezitosti, ze se jednotlivci i spolecnosti pokouseji
ziskat vyhodu. Nékdy i pomoci nadsazenych informaci, nebo dokonce nepokrytych Izi.
Jestlize podnikate v konkuren¢nim prostredi, kde je snaha ,,ziskat jakoukoliv vyhodu
za jakoukoliv cenu“ nadrazena etice, je vysoce pravdépodobné, ze vy ¢i vase spolecnost
budete celit podobnému nekalému jednani. Chytti lhati kombinuji nepravdivé infor-
mace s pravdivymi fakty, a proto vim muze schopnost rozlisit pravdu od 1zi pomoci
ochranit obchodni zajmy - zejména pfi obchodnich jednanich, kde mohou byt nékteré
informace nadsazovany a jiné potlacovany se zamérem ziskat nad vami ¢i vasi spolec-
nosti vyhodu. Pozdéji si podrobnéji vysvétlime, jak presné poznate fale$né informace,
a pri trose cviku se vam bude dafit nachytat lhafe mnohem spolehlivéji nez doposud.
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