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ÚVOD 
Atény, rok 399 pred naším letopočtom. 70-ročný muž stojí pred 
501 sudcami. Nemá žiadneho advokáta. Nemá okolo seba 
žiadnu ochranku. Stojí tam sám. Jediné, čo mu ostalo, sú jeho 
slová. Práve tie ho priviedli pred súd. Kvôli nim tam stál. Nie 
preto, že by niekomu fyzicky ublížil. Nie preto, že by kradol 
alebo zradil Atény. No aj napriek tomu stál pred súdom. 
Formálne bol síce obvinený z bezbožnosti a kazenia mládeže, 
ale v skutočnosti bol tŕňom v oku, lebo kládol otázky, na ktoré 
mocní ľudia nechceli odpovedať. Odhaľoval tak nevedomosť 
politikov. Robil to verejne, pred celými Aténami. Je vám to 
povedomé? O kom vôbec hovoríme? O Sokratovi. 

Správne položené otázky majú neuveriteľnú moc. Vedia byť 
nepríjemné a dokážu konfrontovať ľudí, ktorí sa snažia slovami 
ovplyvniť dav vo svoj prospech. Sokrates sám, ako jediný 
človek, ktorý sa celý život iba pýtal, dokázal vystrašiť celé 
mesto. A to sa vôbec nepáčilo politikom. 

V 5. storočí pred naším letopočtom boli Atény centrom sveta. 
Obchod, politika, filozofia, všetko sa točilo okolo tohto mesta. 
Uprostred toho všetkého operovala skupina mužov, ktorí si 
hovorili sofisti. Boli to jedni z prvých, o ktorých máme záznamy, 
že systematicky učili umenie presvedčovania. Samozrejme, za 
peniaze. Cestovali po Grécku a učili politikov a mladých 
ambicióznych mužov z bohatých rodín jedno magické umenie – 
ako presvedčiť kohokoľvek o čomkoľvek. Pravda ich 
nezaujímala. Zaujímalo ich víťazstvo. Naučili vás hovoriť tak, 
aby ste vyhrali akúkoľvek debatu, aj keby ste obhajovali totálny 
nezmysel. Naučili vás hrať na emócie davu, aby vám ľudia 
zobali z ruky. Naučili vás používať slová ako zbrane. 



A fungovalo to. Sofisti mali obrovský vplyv. Politici, ktorí prešli 
ich školou, ovládali zhromaždenia. Ľudia im verili, volili ich, 
nasledovali ich. Nie preto, že mali pravdu, ale preto, že vedeli, 
ako manipulovať emóciami. Platón ich označoval za 
nebezpečných šarlatánov. Niekto sofistov dokonca považuje za 
prvých profesionálnych manipulátorov v dejinách. 

A potom prišiel Sokrates. Muž, ktorý sa neučil od sofistov. Iba 
sa pýtal. Kládol otázky, pri ktorých sa politici a sofisti začali 
zamotávať do vlastných protirečení. Nebol na nich agresívny. 
Nekričal, neponižoval ich, neukazoval prstom. Jednoducho sa 
pýtal. „Čo tým myslíš?“ „Ako to vieš?“ „A keby to tak nebolo?“ 
Pýtal sa otázky, ktoré dokázali spochybniť všetky argumenty 
sofistov. Lebo keď je vaša stratégia postavená na pekných 
slovách a emóciách, stačí jedna jednoduchá, ale dobre mierená 
otázka a celé sa vám to rozpadne ako domček z karát. 

Sokrates popísal umenie rétoriky a samostatných rečníkov ako 
súťaž medzi cukrárom a lekárom. Vyhrá ten, kto presvedčí 
porotu, že je väčší expert na jedlo. Problém je v tom, že porota 
sa skladá z detí. Lekár môže hovoriť o tom, čo je pre deti lepšie, 
zdravšie, ale cukrár upečie sladké pečivo a vyhrá. Deti 
jednoducho vyberú cukrára, lebo ponúka to, čo im chutí. Sofisti 
boli cukrári, Sokrates lekár a verejnosť boli deti. A Atény 
odsúdili Sokrata na smrť, lebo bojoval za pravdu. Bojoval proti 
manipulatívnej rétorike.  

Zamyslite sa nad tým. Muž, ktorý mal dobré úmysly, šíril pravdu, 
skončil s pohárom jedu v ruke. Nie preto, že by sa mýlil, ale 
preto, že ľudia nechceli počuť to, čo hovorí. Nechceli počuť 
pravdu. Radšej dali na slová cukrárov. Zaujímavosťou je, že 
Sokrates dostal možnosť navrhnúť alternatívny trest. On však 
navrhol, aby bol za svoje služby, ktoré robí pre mesto, živený na 
štátne náklady. Porotu to ešte viac nahnevalo a za trest smrti 



hlasovalo viac porotcov než za to, že bol fakticky vinný. Chceli 
sa ho jednoducho zbaviť.  

A toto sa nezmenilo za 2400 rokov. Svet je plný sofistov. Zmenili 
sa len ich kostýmy. Dnes nenosia tógy. Nosia obleky, sedia 
v televíznych štúdiách, píšu reklamné slogany, vymýšľajú 
algoritmy pre sociálne siete a rozprávajú vám presne to, čo 
chcete počuť. Ukazujú vám to, čo chcete vidieť. 

Poďme o 2000 rokov dopredu. Vo Francúzsku prevzal moc 30-
ročný generál – Napoleon Bonaparte. Zlom nastal, keď 
Napoleon vtrhol s granátnikmi (pešiak, ktorý bol určený na 
hádzanie ručných granátov na nepriateľov) do zasadacej 
miestnosti parlamentu. Bol to chaotický a nervy drásajúci 
prevrat. Zo začiatku z toho mala verejnosť zmiešané pocity. No 
postupne sa tieto pocity presúvali k súhlasu s Napoleonom až 
dokonca k nadšeniu, keď už bolo zrejmé, že Napoleon bude 
dominovať konzulátu. 

Ako je to možné? Ako si niekto zoberie moc silou a ľudia mu za 
to nakoniec tlieskajú? Napoleon pochopil niečo, čo sofisti vedeli 
už dávno pred tým – emócie sú silnejšie než fakty. Ale posunul 
to na úplne inú úroveň. Sofisti manipulovali mestské 
zhromaždenia tvárou v tvár. Napoleon manipuloval celé národy 
pomocou médií. 

Začal s novinami. Keď sa vrátil z vojenskej kampane v Egypte, 
tisíce jeho vojakov tam zomreli. Z vojenského a diplomatického 
hľadiska bola táto kampaň katastrofa. Armáda zložená 
z najlepších vojakov republiky postupne zmizla v púšti. 
Osmanská ríša, tradičný francúzsky spojenec, sa pridala na 
stranu Anglicka. Francúzske loďstvo bolo zničenie, sýrska 
kampaň zlyhala, vojakov decimoval mor. 



Ale Napoleon ovládal informácie, ktoré sa dostali do 
Francúzska. Bol majstrom propagandy a kontroly. Už počas 
ťaženia v Taliansku si dal založiť dva vojenské listy: Courrier de 
l’Armée d’Italie a La France vue de l’Armée d’Italie, ktoré slúžili 
na šírenie jeho verzie udalosti medzi vojakmi aj verejnosťou. 
V Paríži zredukoval počet novín z desiatok titulov na niekoľko 
málo povolených, pričom ostatné jednoducho zakázal. Denník 
Le Moniteur Universel sa stal oficiálnym vládnym orgánom 
a Napoleon ho kontroloval cez svojich spolupracovníkov, ktorí 
kontrolovali obsah. Štátne noviny a armádne listy boli pod jeho 
priamou politickou kontrolou. Napoleon považoval nezávislú 
tlač za nebezpečnú. Väčšinu titulov zrušil a ostatné podriadil 
polícii a cenzúre.  

Denník Le Moniteur a oficiálne listy uverejňovali hlavne správy 
o víťazstvách, zákony, články proti Anglicku a protivníkom 
režimu. O mŕtvych vojakoch, porážkach a ťažkých stratách sa 
písalo stroho, zahmlene alebo sa vina presúvala na spojencov 
či okolnosti. Texty boli písané tak, aby pôsobili ako morálne či 
politické víťazstvo, aj keď vojensky išlo o neúspech. Tým si 
vybudoval obraz záchrancu národa a posilňoval lojalitu vojakov 
aj civilistov. Francúzsko sa dočítalo o hrdinovi. Napoleon bol 
vykresľovaný ako geniálny veliteľ, zosobnenie odvahy 
a rozumu, jeho rozhodnutia boli neomylné. Nedočítali ste sa 
o mužovi, ktorý nechal zomrieť tisíce mužov v púšti. 

Napoleon vedel, že ľudia nepotrebujú pravdu. Potrebujú príbeh. 
A ten, kto kontroluje príbehy, médiá, zavádza prísnu cenzúru, 
tak ten kontroluje ľudí. Diskusia sa vytratila a zostala len 
oficiálna verzia, ktorá bola kontrolovaná Napoleonom. 

Videli ste slávny obraz Napoleona, kde sedí na vzpínajúcom sa 
koni v heroickej póze uprostred prechodu cez Alpy? 
V skutočnosti v tej chvíli sedel na mulici. Napoleon sám požiadal 
maliara Jacques-Louis Davida, aby ho zobrazil ako „pokojného 



na ohnivom koni“. Napoleon v tej dramatickej chvíli 
v skutočnosti ani nešiel v čele a ani neviedol armádu. Prišiel 
o niekoľko dní neskôr, v lepšom počasí. Na mulici. Už od 
začiatku bol tento obraz koncipovaný ako propagandistický 
portrét moci. Vytvoril o sebe obraz hrdinu, ktorý nikdy 
neexistoval, a ľudia tomu verili, lebo tomu chceli veriť. Lebo 
ľudský mozog miluje silný príbeh oveľa viac než komplikovanú 
alebo príliš nudnú pravdu. 

A tu je tá nebezpečná časť. Napoleon nepoužíval len jeden trik. 
Používal systém. Strach z nepriateľa, aby ľudia cítili, že 
potrebujú silného vodcu. Pocit výnimočnosti, aby vojaci verili, že 
bojujú za niečo väčšie. Kontrolu informácií, aby nikto nemal 
prístup k pravde. Verejné sľuby, ktoré nikdy nesplnil, ale ľudia si 
pamätali ten moment, keď ich vyslovil, a to stačilo. Napoleon 
chápal niečo, čo väčšina ľudí nechce prijať: v politike nie je 
podstatné, čo sa skutočne stalo. Podstatné je to, čomu ľudia 
veria. 

Napoleon nebol len vojvodca. Bol architekt manipulácie. Každá 
jedna jeho technika sa používa dodnes. V politike. 
V marketingu. V médiách. Vo vašej práci. Vo vašom vzťahu. 
Niekde menej, niekde viac. 

 

„Štyri nepriateľské noviny sú hrozivejšie než tisíc bajonetov...“ 
Napoleon Bonaparte 

 

Teraz si predstavte inú situáciu. Rok 1940. Francúzsko padlo. 
Británia bola jedinou neobsadenou veľmocou v západnej 
Európe. Stála osamotená proti Nemecku. Spojenci boli na 
kolenách. Británia stratila obrovské množstvo výzbroje 



a vojakov pri Dunkirku (francúzsky Dunkerque). Na súši bola 
takmer bezbranná. 

A potom sa pred parlament postavil Churchill a povedal slová, 
ktoré dodnes rezonujú: „Budeme bojovať na plážach, budeme 
bojovať na pristávacích plochách, budeme bojovať na poliach 
a v uliciach, budeme bojovať na kopcoch. Nikdy sa nevzdáme.“ 

Tieto slová nezmenili vojenskú situáciu. Británia mala stále 
rovnako málo vojakov a rovnako málo zbraní. Zmenili však 
niečo oveľa dôležitejšie. Zmenili to, čo ľudia cítili. Zmenili 
emóciu celého národa. Z beznádeje urobili vzdor. Z paralýzy 
odhodlanie. Význam týchto slov bol najmä psychologický 
a politický. Mal pripraviť verejnosť na možnú inváziu, potlačiť 
eufóriu zo „zázraku pri Dunkirku“ a posilniť odhodlanie 
pokračovať. Tento prejav pomohol premeniť strach na 
odhodlanie. 

Churchill rozumel manipulácii rovnako dobre ako Napoleon. 
Vedel, že ľudí nepresvedčia čísla a štatistiky. Presvedčia ich 
emócie. Vedel, že strach bez východiska ľudí paralyzuje. Ale 
strach s jasným smerovaním a návodom, čo treba robiť, dokáže 
ľudí mobilizovať a motivovať k akcii. A presne to robil. 
Nezakrýval, že situácia je zlá. Povedal pravdu, ale zabalil ju do 
emócie, ktorá ľuďom dávala silu. Žiadne sladké reči ani žiadna 
lož. Predal im víziu, predal im príbeh, v ktorom sa ľudia videli 
ako hrdinovia, nie ako obete. 

Tu je kľúčový rozdiel medzi Napoleonom a Churchillom. Obaja 
používali rovnaké mechanizmy. Emócie. Strach. Príbehy. 
Kontrolu naratívu. Ale Napoleon ich používal na to, aby ovládal 
ľudí pre svoj prospech. Churchill ich používal na to, aby ľudia 
našli silu sami v sebe. 



Rovnaký nástroj. Iný zámer. A presne toto je vec, ktorú 
potrebujete pochopiť, skôr než začnete čítať túto knihu. 
Manipulácia nie je automaticky zlá. Je to nástroj. Ako nôž. 
Môžete ním nakrájať chlieb. Môžete ním niekomu ublížiť. Záleží 
na tom, kto ho drží a prečo. 

V roku 1984 vyšla kniha, ktorá zmenila celý svet marketingu – 
Influence (Vplyv) od Roberta Cialdiniho. Dodnes z nej čitatelia 
čerpajú informácie, aby mohli získať výhodu nad druhými ľuďmi. 
Našťastie sa tieto taktiky presviedčania dostávajú medzi širokú 
verejnosť, ktorá si začína uvedomovať, kedy je terčom 
manipulátora.  

Kniha, ktorú teraz čítate, má slúžiť podobným spôsobom. 
Ukázať vám, ako jednoducho sú ľudia manipulovateľní, 
a hlavne, ako sa voči manipulácii brániť.  

Robert Cialdini sa rozhodol, že ide priamo do terénu. Tri roky 
strávil v rôznych firmách ako radový zamestnanec, navštevoval 
semináre obchodníkov, sledoval, ako profesionálni predajcovia 
pracujú s ľuďmi v reálnom čase. Všetko videl na vlastné oči 
a potom to celé popísal. Šesť základných princípov, na ktorých 
stojí ovplyvňovanie ľudí. Reciprocita. Záväzok. Sociálny dôkaz. 
Autorita. Nedostatok. Sympatia. Cialdini ukázal, že tieto princípy 
fungujú na drvivú väčšinu ľudí vo väčšine situácií. Nie na 
hlúpych ľudí. Na všetkých. Na vzdelaných aj nevzdelaných, na 
opatrných aj neopatrných. Lebo tieto princípy nesúvisia 
s inteligenciou. Súvisia s tým, ako je naprogramovaný ľudský 
mozog. 

Každá reklamná kampaň, ktorú dnes vidíte, je postavená na 
týchto princípoch. Každý predajca, ktorý vám niečo ponúka, ich 
používa. Každý politik, ktorý vám niečo sľubuje, hrá na tie isté 
struny. Nie preto, že by boli géniovia, ale preto, že tieto princípy 
fungujú spoľahlivo, opakovane a na obrovskú väčšinu ľudí. 



Táto kniha vám ukáže 8 princípov manipulácie, ktoré sa 
používajú dnes. Povieme si, kde presne sa s nimi stretnete – vo 
vzťahu, v práci, na sociálnych sieťach, v obchode, u lekára, 
v rodine, v politike. A hlavne – dá vám konkrétne nástroje na to, 
ako sa brániť. Nie teóriu. Nástroje, ktoré môžete použiť zajtra 
ráno. 

Ale je tu ešte posledná vec, než pôjdeme ďalej. Nie každý, kto 
vami manipuluje, to robí vedome. Sokrates bojoval proti 
sofistom, ktorí manipulovali úmyselne. Napoleon manipuloval, 
kontroloval, cenzuroval. Churchill manipuloval, aby ľudí 
motivoval. Cialdini popísal princípy, ktoré používajú ľudia, ktorí 
o nich vedia. Ale existuje skupina ľudí, ktorí manipulujú bez 
toho, aby si to vôbec uvedomovali. Jednoducho za to nemôžu. 
Majú tak nastavený mozog. 

Psychológia pozná pojem „temná triáda“. Tri osobnostné profily, 
ktoré majú predispozíciu k manipulácii. Narcizmus, 
machiavelizmus a psychopatia. Narcista manipuluje, lebo 
potrebuje obdiv a pozornosť ako vzduch. Potrebuje sa cítiť 
výnimočný. Machiavelista manipuluje, lebo svet vníma ako 
šachovnicu a ľudí ako figúrky. Manipuluje strategicky, má nízke 
morálne zábrany a je zameraný na vlastný zisk. Psychopat vidí 
vaše emócie, ale nezdieľa ich. Je mu jedno, čo cítite. Je 
chladný, impulzívny, antisociálny a necíti vinu, a práve preto vás 
dokáže tak jednoducho využiť. 

Títo ľudia vedia, že ich konanie môže poškodiť druhých, ale je 
im to jedno. Narcista jednoducho verí, že on si zaslúži tú 
pozornosť. Machiavelista verí, že svet je hra a on len hrá podľa 
pravidiel. Psychopat, bohužiaľ, necíti to, čo cítite vy, a tak 
nerozumie, prečo vám jeho správanie vadí. 

Prečo je to dôležité vedieť? Lebo na takého človeka narazíte. 
Výskumy ukazujú, že stredne zvýšené rysy temnej triády – 



narcizmu, machiavelizmu alebo psychopatie – sa objavujú 
približne u 1 zo 14 ľudí v bežnej populácii. Ľudia s vysokým 
skóre temnej triády majú nízku empatiu, vyššiu 
pravdepodobnosť využívania druhých a nechcú meniť svoje 
správanie kvôli cudziemu diskomfortu. Takže klasické 
apelovanie na city často naráža na stenu. Ich motivácia je iná. 
Logické argumenty tiež nemusia fungovať. Ak váš argument 
nezasahuje ich vlastný záujem, nezmenia sa. Potrebujete iné 
nástroje. Potrebujete sa chrániť a nastaviť systém okolo nich. Aj 
to sa naučíme v tejto knihe. 

Teraz si povedzme niečo o vás. Dnes ráno ste vstali a urobili 
ste desiatky rozhodnutí ešte predtým, než ste odišli z domu. 
Ktorú košeľu si vezmete. Čo budete jesť na raňajky. Či 
zodvihnete telefón, hneď ako zavibruje. Koľko času strávite na 
sociálnych sieťach. A tu je tá znepokojujúca pravda – väčšinu 
týchto rozhodnutí ste neurobili vy. Urobil ich váš mozog za vás. 
Automaticky. Bez toho, aby ste o tom vedeli. 

Váš mozog má jednu hlavnú úlohu. Prežiť. A k tomu druhú – 
spotrebovať pri tom čo najmenej energie. Je to logické. Mozog 
je lenivý. Celé tisícky rokov bola energia vzácna. Jedlo nebolo 
v chladničke. Nebolo v supermarkete za rohom. Kto plytval 
energiou, ten neprežil. A aj keď dnes žijeme v úplne inom svete, 
základné nastavenie nášho mozgu sa nezmenilo. Stále funguje 
na rovnakom princípe – hľadá skratky, automatizuje, šetrí 
energiu, kde sa dá. 

Toto je dôvod, prečo ráno nemusíte premýšľať, ako si zapnúť 
zubnú kefku. Toto je dôvod, prečo v supermarkete idete stále 
tou istou trasou a siahate po tých istých produktoch, a toto je aj 
dôvod, prečo ste si minulý mesiac kúpili niečo, čo ste vôbec 
neplánovali kúpiť. Dokonca ste to ani nepotrebovali. 



Predstavte si bežný nákup v supermarkete. Vstúpite dovnútra 
a váš mozog sa prepne do automatického režimu. Idete tou 
istou trasou ako vždy. Ani neviete prečo, ale vždy začínate pri 
zelenine. Potom mliečne výrobky, pečivo. Nevšimnete si, že táto 
trasa je navrhnutá tak, aby ste prešli okolo čo najväčšieho počtu 
produktov. Nevšimnete si, že pekáreň je umiestnená tak, aby jej 
vôňa prenikala do celého obchodu, lebo vyvoláva pocit domova, 
tepla a hladu. Spojenie vône a emócií je dané priamym 
prepojením medzi čuchovým a limbickým systémom. 
Nevšimnete si, že produkty vo výške vašich očí sú tie, za ktoré 
dodávateľ zaplatil, aby v tej výške boli umiestnené. Prečo? 
Produkty vo výške našich očí si všimneme ako prvé a vnímame 
ich prémiovejšie než produkty na spodnej polici. Pri pokladni, 
keď čakáte v rade, váš pohľad automaticky zachytí žuvačky, 
čokoládky a časopisy. Neplánovali ste si nič z toho kúpiť, ale 
váš mozog na autopilote rozhodol za vás. A vy ste to ani 
nepostrehli. 

Toto nie je náhoda. Toto je systém. Celý supermarket je 
navrhnutý tak, aby zneužil behaviorálnu vedu – umiestnenie 
produktov, osvetlenie, vône, hudba, trasa zákazníka, produkty 
pri pokladni. Supermarket sa snaží podvedome prehovárať 
priamo k tej automatickej, rýchlej časti mozgu, ktorá sa 
rozhodne, skôr než si budete chcieť premyslieť, či potrebujete 
tú sladkú čokoládu. Tej časti, ktorá reaguje na emócie, zvyky 
a pocity. Funguje to na všetkých. Na vzdelaných ľudí, opatrných 
ľudí, na ľudí, ktorí si myslia, že na nich reklama nefunguje. 

Presne toto robí každý manipulátor. Či je to predajca, politik, 
kolega v práci alebo partner vo vzťahu. Manipulátor útočí 
priamo na emócie – na strach, na túžbu patriť niekam, na 
potrebu byť výnimočný, na pocit viny. A keďže váš mozog 
väčšinu dňa funguje v automatickom režime, tieto útoky 
prechádzajú bez povšimnutia. Tí najlepší manipulátori dokonca 
využijú aj emócie, aj logiku. Manipulácia je najviac efektívna 



vtedy, keď vám niekto poskytne „logický dôvod“ na to, aby ste 
urobili to, čo on chce. Začnete si to racionalizovať. V ten 
moment strácate slobodnú vôľu rozhodovania.  

Väčšina nášho dňa je reťaz rozhodnutí, ktoré sme neurobili 
vedome. Urobil ich za nás program, ktorý beží v pozadí. 
Program, ktorý bol naprogramovaný našou minulosťou, našimi 
skúsenosťami, našimi strachmi a tým, čo sme v ten deň videli, 
počuli a cítili. 

Toto je dôvod, prečo manipulácia funguje. Náš mozog nie je 
nastavený na to, aby analyzoval každú situáciu. Je nastavený 
na to, aby šetril energiu a rozhodoval sa rýchlo. A ktokoľvek, kto 
pozná tieto skratky, ich dokáže využiť. 

Takže čo s tým? 

Táto kniha je rozdelená do troch častí a každá z nich má jasný 
cieľ. 

V prvej časti sa naučíte abecedu. Osem základných princípov, 
na ktorých stojí každá manipulácia od čias Sokrata až po 
dnešok. Strach. Dlh. Stádo. Autorita. Nedostatok. Ego. 
Záväzok. Kontrola reality. Keď pochopíte týchto osem princípov, 
začnete vidieť vzorce, ktoré ste doteraz nevideli. Každý 
rozhovor, každá reklama, každá hádka, každé vyjednávanie – 
všade uvidíte, ktorý princíp sa práve odohráva. 

V druhej časti, keď už budete poznať abecedu (princípy), sa 
naučíte čítať celé vety. Preložíme osem princípov do 
konkrétnych situácií z vášho života. Vzťahy. Rodina. Práca. 
Sociálne siete. Obchody. Lekári. Politika. Uvidíte, ako sa 
manipulácia prejavuje v každej zóne vášho života – od intímnej 
až po verejnú. Ku každej situácii dostanete rýchly nástroj na 



obranu. Nielen teóriu. Konkrétnu vetu, konkrétnu reakciu, 
konkrétny postup, ktorý môžete použiť hneď. 

V tretej časti dostanete kompletný arzenál. Techniky, stratégie 
a postupy na dlhodobú obranu. Ako nastaviť hranice. Ako 
komunikovať s manipulátorom. Ako sa odpútať od toxického 
človeka. Ako si vybudovať vnútornú odolnosť, ktorá vám 
zostane na celý život. Toto je časť knihy, ku ktorej sa budete 
neustále vracať. 

Najprv pochopíte, PREČO manipulácia funguje. Potom uvidíte, 
KDE sa deje. Nakoniec sa naučíte, AKO sa brániť. 

Sokrates bojoval proti sofistom otázkami. Bola to správna zbraň, 
ale sám proti systému nemal šancu. Vy budete mať viac než 
otázky. Budete mať mapu, kompas a celý arzenál. Po prečítaní 
tejto knihy sa vám nestane, že odídete zo stretnutia s pocitom 
víťazstva a o dva dni zistíte, že ste súhlasili s niečím, čo ste 
nechceli. Nestane sa vám, že kúpite niečo, čo nepotrebujete, 
len preto, že akcia končí o dve hodiny. Nestane sa vám, že vás 
niekto presvedčí argumentom, ktorý znie dobre, ale na konci 
dňa ste to vy, kto prehral. 

Budete vidieť hru. Budete poznať pravidlá. A keď sledujete hru 
z nadhľadu a poznáte všetky pravidlá aj techniky, nemôžete 
prehrať. 



Časť I: Kódex Manipulátora 

Prečo náš mozog zlyháva 
 

Rok 1999. Psychológovia Daniel Simons a Christopher Chabris 
pustili skupine ľudí krátke video. Na videu boli dve skupiny 
hráčov. Prvá mala oblečené biele tričká, druhá čierne. Hráči si 
medzi sebou odovzdávali loptu z rúk do rúk. Úloha pre 
účastníkov experimentu bola jednoduchá: spočítajte, koľkokrát 
si hráči v bielom prihrali loptu. Nič viac. Žiadny chyták. Len 
počítajte prihrávky. 

Účastníci sa sústredili. Počítali. Väčšina z nich správne. Úlohu 
splnili. 

Potom však dostali otázku: „Videli ste gorilu?“ 

Väčšina z nich nechápala, o čom je reč. Akú gorilu? Žiadna 
gorila tam nebola. Ale bola. Uprostred videa prešiel medzi 
hráčmi človek v kostýme gorily. Zastavil sa priamo v strede, 
otočil sa na kameru, búchal sa do hrude a potom odišiel. Bol 
tam celých deväť sekúnd a polovica ľudí ho vôbec nevidela. 

Ako je to možné? Gorila bola obrovská. Stála priamo uprostred 
obrazovky. Bila sa do hrude. Neskrývala sa, neutekala, bola vo 
veľkosti človeka. A polovica ľudí – vzdelaných, sústredených, 
pozorných ľudí – ju nevidela. 

Odpoveď je jednoduchá a zároveň znepokojujúca. Ich mozog 
sa rozhodol, že gorilu nepotrebuje vidieť. Dostal úlohu počítať 
prihrávky. Všetko ostatné vyhodnotil ako nepodstatné. 
Odfiltroval to. Vymazal to. Ale ľudia sa budú biť do hrude – ako 



tá gorila –, že žiadna gorila tam nebola. Ale bola, len ich mozog 
ju podvedome odfiltroval. 

A presne takto funguje manipulácia. 

Nikto vám nepovie: „Teraz sa vás budem snažiť zmanipulovať.“ 
Nikto vám neukáže gorilu a nepovie: „Pozerajte sa na ňu.“ 
Manipulátor urobí presný opak. Dá vám úlohu. Zamestná vašu 
pozornosť niečím, čo vyzerá dôležité. A kým vy počítate 
prihrávky, kým riešite svoje emócie, premýšľate nad reakciou, 
analyzujete, čo vám povedal, kým premýšľate nad tým, čo ste 
urobili zle, ako sa budete brániť – manipulátor nenápadne 
prechádza cez stred vášho zorného poľa a vy to nevidíte. 

V úvode sme si povedali, že náš mozog šetrí energiu a hľadá 
skratky. Teraz si ukážeme, ako presne to robí a prečo je to také 
nebezpečné. 

V roku 2011 vydal izraelsko-americký psychológ Daniel 
Kahneman knihu, v ktorej popísal niečo, čo zmenilo pohľad na 
ľudské rozhodovanie. Kahneman rozdelil naše myslenie na dva 
systémy. Pozor, nie sú to reálne časti mozgu – je to model 
fungovania. Samozrejme, realita je ešte komplikovanejšia, ale 
pre naše účely je tento model dostatočne presný. 

Systém 1 je rýchly. Automatický. Intuitívny. Funguje bez toho, 
aby ste ho zapínali. Rozhoduje za vás ešte predtým, než si 
uvedomíte, že sa rozhodujete. Keď sa vám niekto nepáči na 
prvý pohľad – to je Systém 1. Keď vás niečo nahnevá a vyletí 
z vás odpoveď, skôr než si ju stihnete premyslieť – to je Systém 
1. Keď máte pocit, že niečo nie je v poriadku, ale neviete 
povedať prečo – opäť je to Systém 1. 

Systém 2 je pomalý. Analytický. Logický. Zapína sa, keď musíte 
naozaj premýšľať. Keď počítate v hlave, keď porovnávate dva 



produkty v obchode, keď sa snažíte pochopiť zmluvu. Systém 2 
je ten, ktorý by mal robiť dôležité rozhodnutia. Ale tiež nie je 
bezchybný – dokáže odhaliť, keď vás niekto chce oklamať. Ale 
takisto si veľmi dobre vie obhájiť a nájsť dôvody, prečo robíte to, 
čo robíte, aj keď vám to ubližuje. A je tu ešte jeden problém. 

Systém 2 je lenivý a kognitívne náročný. 

Zapnúť Systém 2 stojí úsilie, sústredenie, čas. Váš mozog túto 
investíciu nerobí rád. Preto väčšinu dňa, keď sa napríklad 
rozprávate s kolegami, scrollujete na Instagrame, počúvate 
partnerove slová, keď pozeráte politickú debatu v televízii, 
fungujete na Systéme 1. Na automatike, na vzorcoch, návykoch 
a pocitoch. 

Teraz si predstavte, čo sa stane, keď na vás v tomto režime 
narazí niekto, kto vie, ako Systém 1 funguje. 

Príklad. Prídete domov z práce. Unavený. Partner na vás čaká 
a prvé, čo počujete, je: „Ty si prišiel znovu neskoro. Tebe vôbec 
nezáleží na tejto rodine. Na mne!“ Čo sa stane vo vašej hlave? 
Systém 1 okamžite zareaguje. Pocítite útok. Hnev. Prirodzene 
máte potrebu brániť sa. Alebo cítite vinu. Možno oboje naraz. 
A skôr než sa stihne Systém 2 zapnúť – ocitnete sa v hádke. Už 
sa ospravedlňujete alebo útočíte naspäť. Systém 1 prevzal 
kontrolu a Systém 2 mešká. 

Ďalší príklad. Pondelok ráno, porada. Šéf povie pred celým 
tímom: „Minulý týždeň boli slabé predaje. Niektorí ľudia tu 
zjavne nerobia dosť.“ Nepovie, koho myslí. Neukáže prstom. 
Systém 1 u každého jedného človeka v miestnosti okamžite 
spustí ten istý proces: „Myslí mňa? Urobil som niečo zle? Musím 
viac pracovať, aby to nebolo o mne. Inak ma môže vyhodiť.“ 
A presne to šéf chcel. Nemusel nikoho menovať. Stačilo hodiť 



do miestnosti strach a nechať každého, nech si ho spracuje 
sám. Systém 1 to urobil za neho. 

Potom prídete z práce domov. Otvoríte sociálnu sieť a vidíte 
video nejakého politika: „Naši ľudia sú v ohrození! Ešte nikdy 
nebolo takto zle! Toto nemôžeme dopustiť. Samozrejme, za to 
môže koalícia! Spoločne to vieme zmeniť. Zdieľajte, kým je čas!“ 
Žiadne fakty. Žiadne čísla. Žiadne vysvetlenie, čo presne 
znamená to ohrozenie. Nič ohľadom riešenia. Len emócia. 
Strach. Naliehavosť. A Systém 1 zareaguje okamžite – cíti sa 
ohrozený a zrazu má potrebu konať. Impulz zdieľať. Systém 2 
by sa opýtal: „O čom presne hovorí? Aké je reálne ohrozenie? 
Má na to dáta?“ Ale Systém 2 spí. Lebo scrollovanie je presne 
tá aktivita, pri ktorej váš mozog beží na najnižšom výkone. Na 
Systéme 1. A každý politik, každý influencer, každý marketér to 
vie. 

Prečo Systém 1 takmer vždy vyhráva? Lebo Systém 2 je príliš 
drahý na to, aby bežal non-stop, a váš mozog túto investíciu 
nerobí rád. Nie preto, že by mu dochádzala energia, ale preto, 
že je naprogramovaný šetriť úsilie všade, kde to ide. Zamyslite 
sa, stalo sa vám niekedy, že ste počas dňa alebo večer povedali 
„áno“ na veci, na ktoré by ste ráno povedali „nie“? To nie je 
náhoda. To je únava. 

Systém 2 sa spravidla zapína až vtedy, keď mozog vyhodnotí, 
že situácia je preň nová alebo dostatočne dôležitá. Bežný 
rozhovor? Systém 1. Reklama na internete? Systém 1. Kolega, 
ktorý vás poprosí o láskavosť? Systém 1. Až keď narazíte na 
niečo, čo nezapadá do žiadneho vzorca – napríklad keď vás 
niekto požiada o niečo naozaj nezvyčajné –, vtedy sa Systém 2 
prebudí a začne analyzovať. 

A tu je problém. Dobrý manipulátor nikdy neurobí nič, čo by 
vyzeralo nezvyčajne. Všetko zabalí do normálnosti. Do 



priateľskosti. Do samozrejmosti. „To je predsa normálne. Všetci 
to tak robia. Veď to nie je nič zvláštne.“ Tieto vety nie sú 
náhodné. Sú navrhnuté tak, aby vášmu mozgu dali signál – nič 
nové, nič nebezpečné, Systém 2 nepotrebujeme. A vy poviete 
„áno“ bez zbytočných otázok. 

Takže keď teraz viete, že máte dva systémy – rýchly a pomalý 
–, a viete, že väčšinu času beží ten rýchly, poďme k tomu, čo je 
jadrom celej prvej časti tejto knihy. 

Každý princíp, ktorý si v tejto kapitole prejdeme, je spôsob, ako 
otvoriť zadné vrátka do Systému 1. Spôsob, ako obísť vašu 
logiku a prehovárať priamo k vašim emóciám, pudom, vzorcom 
a automatickým reakciám. 

Princíp strachu obchádza všetko. Keď sa bojíte, Systém 2 
ustúpi do pozadia takmer okamžite. Telo prejde do režimu 
prežitia – útok, útek alebo zamrznutie. Logika v tomto momente 
neexistuje. Ktokoľvek, kto vo vás dokáže vyvolať strach, nad 
vami získa v tej sekunde absolútnu moc. 

Princíp dlhu pracuje s pocitom záväzku. Niekto vám urobí 
láskavosť a váš Systém 1 automaticky zapne program: „Musím 
mu to vrátiť. Som mu dlžný.“ Nie ste. Ale skúste to vysvetliť 
svojmu mozgu, ktorý sa státisíce rokov vyvíjal v prostredí, kde 
prežili tí, čo si navzájom vracali služby. 

Princíp stáda je o bezpečí v číslach. Keď neviete, čo robiť, 
pozriete sa, čo robia ostatní. Systém 1 si povie: „Ak to robí toľko 
ľudí, asi to bude správne.“ Nemusí to byť správne, ale pre 
Systém 1 je to veľmi lákavá skratka. 

Princíp autority potláča pochybnosti. Keď pred vami stojí niekto 
v bielom plášti, v uniforme alebo s titulom pred menom, Systém 



1 automaticky zníži vašu ochotu spochybniť to, čo hovorí. 
„Tento človek vie, čo robí.“ Možno vie. Možno nie. 

Princíp nedostatku hrá na strach zo straty. „Posledný kus!“ 
„Akcia sa končí o hodinu!“ Systém 1 zareaguje panicky, lebo pre 
našich predkov mohla strata zdroja znamenať vážne ohrozenie 
života. Dnes nekupujete veci nutné na prežitie, ale Systém 1 to 
nevie a Systém 2 si to vie veľmi presvedčivo odôvodniť. 

Princíp ega a náklonnosti živí vašu potrebu byť výnimočný. „Vy 
ste iný ako ostatní.“ „Vy tomu, ako jeden z mála, rozumiete.“ 
Systém 1 počuje kompliment a okamžite zníži 
obranyschopnosť. Lebo kto by pochyboval o človeku, ktorý nás 
práve pochválil? 

Princíp záväzku využíva vašu túžbu byť konzistentný. Keď ste 
raz povedali áno, Systém 1 vás bude tlačiť, aby ste povedali áno 
aj nabudúce. Lebo zmeniť názor znamená priznať si, že ste sa 
mýlili, a to je pre mozog bolestivé. 

Princíp kontroly reality ide veľmi hlboko. Keď vám niekto 
systematicky mení obraz o tom, čo je pravda, Systém 2 nemá 
na čom stavať. Nemá referenčný bod. Dáta a fakty sú 
spochybnené a Systém 1 postupne začne veriť tomu, čo počuje 
najčastejšie. Aj keď je to lož od najbližšieho človeka. 

Osem princípov. Osem zadných vrátok. V nasledujúcich 
kapitolách si každé z nich otvoríme, pozrieme sa, ako ich 
otvárajú druhí, a naučíme sa ich lepšie zamknúť. 

Ale ešte predtým potrebujete pochopiť jeden kľúčový rozdiel 
medzi princípom a metódou. 

Princíp je odpoveď na otázku, PREČO to funguje. Je to 
biologický a psychologický mechanizmus, ktorý beží vo vašom 



mozgu. Strach je princíp. Reciprocita je princíp. Potreba patriť 
do skupiny je princíp. Tieto princípy existujú, odkedy existuje 
ľudský mozog. Nedajú sa odstrániť. Nedajú sa vypnúť. Dajú sa 
len rozpoznať. 

Metóda je odpoveď na otázku, AKO to niekto robí. Je to 
konkrétna technika, konkrétny postup, konkrétne správanie. 
Love bombing je metóda. Gaslighting je metóda. „Noha vo 
dverách“ je metóda. „Posledné kusy na sklade“ je metóda. 
Metódy sa menia. Vznikajú nové. Zanikajú staré. Menia formu 
podľa doby, podľa technológie, podľa prostredia. 

Predstavte si to ako gravitáciu. Gravitácia je princíp – sila, ktorá 
ťahá veci k zemi. Existuje, či o nej viete alebo nie. A spôsob, 
akým vás niekto zhodí zo schodov, je metóda. Môže vás 
potlačiť. Môže vám nastaviť nohu. Môže naolejovať schody. Tri 
rôzne metódy – jeden princíp. Jeden pád. Využitie gravitácie na 
ublíženie. Keď pochopíte gravitáciu, čiže princípy, tak budete 
vidieť aj metódy, ako vám niekto chce ublížiť. 

Prečo je to také dôležité? Lebo kníh o metódach je veľa. 
Prečítate si o gaslightingu. Naučíte sa ho rozpoznať. Výborne. 
Ale manipulátor zmení metódu a ste opäť na nule. Ak však 
pochopíte princíp, ktorý za gaslightingom stojí – princíp kontroly 
reality –, rozpoznáte akúkoľvek metódu, ktorá tento princíp 
zneužíva. Aj takú, o ktorej ste nikdy nečítali. Aj takú, ktorá ešte 
ani nemá meno. 

Preto sa v tejto kapitole nebudeme učiť metódy. Budeme sa učiť 
princípy. Metódy prídu v druhej časti, keď budeme prechádzať 
konkrétne situácie z vášho života. V nasledujúcich ôsmich 
kapitolách si prejdeme každý princíp samostatne. Ukážeme si, 
ako vyzerá, prečo funguje, kde sa s ním stretnete.  



Vaša úloha pri čítaní je jednoduchá. Pri každom princípe sa 
zastavte a zamyslite sa: „Kde som to už videl? Kto to na mňa 
skúsil? Kedy som na to naletel?“ Nemusíte si to zapisovať. 
Stačí, ak si ten moment uvedomíte. Lebo v momente, keď 
rozpoznáte princíp, nad vami manipulátor stráca moc. Presne 
ako kúzelnícky trik – keď viete, ako sa robí, už vás neoklame. 

Každý deň vám do života vbehne gorila. Doteraz ju váš mozog 
ignoroval. Ja vás naučím, ako ju vidieť. 
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