Video ¢.13
Prejavy klamstva a nesuhlasu

Klamat alebo hovorit pravdu? Deti ¢asto uc¢ime, aby hovorili pravdu. Ale je to
vObec v zivote mozné?

Samozrejme, nemdzeme Kklientovi vzdy povedat pravdu. Nemdézeme mu
povedat, ze je arogatny alebo mu chybajiu vedomosti. Vyhodné je, ked vieme
spravne skryt urc¢ité nase myslienky a zaroven v komunikacii odhalit klamstvo
druhych. Odhalenie klamstva vam moze priniest, zvlast v biznise, rdzne
benefity. Zeny majd vrodend schopnost lepsie detekovat neverbalne signaly
a emécie, teda odhalit’ klamstvo, ale aj vedia lepsie klamat'.

Ako teda odhalite klamstvo? Ak je pred vami ¢lovek s patri¢nymi vedomostami
a s nacvicenymi gestami na zakrytie klamstva, tak tazko. Naopak, u T'udi bez
prislusnych skusenosti Tahko. Sustredenim sa na sulad medzi verbalnou a
neverbalnou komunikaciou mozete odhalit klamstvo.

Medzi Tahko detekovatel'né prejavy klamstva zaradujeme zjemnené gestd z
detstva. Ked klame dieta, rukou si zakryje asta. Ak nechce niekoho poc¢uavat,
pripadne vidiet, zakryje si usi alebo o¢i. Ak mu nie¢o nevonia, zatla¢i si nos.
Tieto gestd robime aj v dospelosti, ale ovela jemnejsie. Zalezi od toho, aky
vyspeli sme klamari.

Ludia si zvyknu pri klamani aj polozit ruku na usta. Niektori celd ruku, ini len
par prstov alebo sa klamstvo prejavi len jemnym dotykom ast. Ruky sa v akcii
aj pri ostatnych prejavoch klamstva.

Prejavy klamstva su také isté ako prejavy nesuhlasu. Rozdiel je len v tom,
ze klamar prave rozprava. Ak nesuhlasite a tvrdite, ze suhlasite, tiez vlastne
klamete. No moéze ist aj o stav, ked vas uz partner nemdze pocuvat. Ked si
klient chytad letmo ucho, nemusi byt klamar, len vds uz neméze poc¢avat.

Opdat vam pripominam, aby ste vnimali gesta v kontexte. Ked vam nazor
partnera nevonia, letmo si chytate nos. Ale ten si chytate aj pri pocitoch Gzkosti
a rovnako aj vtedy, ked klamete.

Partner prejavuje neverbalne nesthlas napriek deklarovanému suhlasu aj takto
— ked pri vasej argumentacii odvracia hlavu do stran, sacha si o¢i, chyta si
tvar, Siju, zaéne sa skrabat... Vsimnut si mozete skryvanie ruk, dlani ako u
dietata. Dospely vsak len na chvil'u ruky umiestni za chrbét, do vreciek, oto¢i
dlane, da ich pod stol...

Uprimnost prezradia aj vase pohlady. Ked sme boli mali, pri podozreni z
klamstva ndm hovorili, aby sme sa pozerali do o¢i. Deti a adolescenti naozaj
pri klamstve uhybaju pohladom. U dospelého je to inak. Ak sa pri svojej
argumentacii uprene pozerame partnerovi do oc¢i a esSte k tomu prestaneme
zmurkat’, okamzite vzbudime podozrenie. Preto sa pozerajte do oblasti tvare
medzi o¢ami a ustami, ktord tvori pomyselny trojuholnik.



Vsetko, ¢o sme doteraz uviedli ako prejavy klamstva a nesthlasu, je vidiet.
Mozete ich cvikom minimalizovat a vas klient bude mat ¢o robit, aby si ich
vsimol. Niektoré prejavy ovladnete len vel'mi, vel'mi tazko. Medzi prejavy,
ktoré tazko zbadate, patri zuzenie zreniciek pri klamstve a nesthlase. Ak
¢lovek klame, po predchadzajucom rozsireni sa mu zuzia zreni¢ky. Dal3imi
prejavmi je zvysené potenie, zachvevy svalov na tvari, ¢ervenanie, zvysena
frekvencia zmurkania, prekrvenie nosa a jeho nepatrné zviacésenie, zmena hibky
hlasu, meravenie tela, ale aj iné. Musite sa naozaj cielene sustredit’, aby ste ich
zbadali.

Medzi zaujimavé polemiky ohladom pravdovravnosti a klamania st Usmevy.
Usmieva sa ¢lovek, ktory klame? Usmevy patria k tvari a na nej sa zobrazi
absolutne vsetko z nasho vnatra. Ak len sledujete dvoch komunikujacich
partnerov, vidite na ich tvarach vsetky emdcie, pocity, myslienky. Na zlomok
sekundy sa v nej zjavi absolldtne vsetko. A ked niekto z nich klame, jednym z
tychto prejavov na tvari je aj usmev, v tomto pripade ide skdr o bleskovy askrn.
Podla vyskumov c¢lovek, ktory klame, sa usmieva ovela menej ako ten, ¢o
hovori pravdu. Ja verim vedcom a suhlasim s ndzorom, ze pri klamstve sa

row

usmievame menej. Ved uskrn nie je dsmev.

Zistit, ¢i partner klame alebo nie, si vyzaduje isty cvik. Odpora¢am vam zacat
sledovat spomenuté prejavy klamania. Najskor zbadate tie, ktoré su viditeI'ne
a najbeznejsie pouzivané. Preto vasu pozornost upriamim na také prejavy, ktore
tazko prehliadnete. V rozhovore s klientom si dajte pozor na to, aby ste spravne
rozoznali, ¢iide o prejav klamstva alebo nesuhlasu. Ak vam totiz partner povie,
ze vas jeho ponuka zaujima a chyta si ucho, klame. Ale ak mu nieco hovorite a
on si zacne chytat ucho, neméze vas pocavat alebo len nesthlasi s vasim
argumentom.

Zakryté usta

Klameme a nas mozog si mysli, ze to nie je spravne. Klamstvu je potrebne
zabranit, a tak prikaze nasej ruke: Zabran tvojmu péanovi v rozpravani! Vasa
ruka ide do akcie. Ale uz sa naucila, ze ked to urobi ve'mi okato, pan bude
odhalenim potrestany. Ruka teda spravi len ndznak a to tak, Ze sa priblizi a
dotkne sa ust len zlahka. Dotyk je realizovany jednym alebo niekolkymi



prstami, pé&stou alebo celou rukou, ked napriklad do dlane nenépadne
zakasleme.

Ale ¢o, ked si zakryje Usta ten, kto vas poc¢uava? Jednoducho to moze byt prejav
jeho pochybnosti o vasej cestnosti, otvorenosti a o dbveryhodnosti vasej
argumentacie. Najradsej by vam povedal: Je to inak! Je to vyznamovo podobné
gesto ako gesto prekrizenych ruk. Preto sa mu v komunikéacii vyvarujte.

Zatajovanie, psssst

Ked ste boli mali, maminka vas stisila gestom pssssst. V rozhovoroch toto
gesto znaci, ze vasa hlava si mysli nie¢o ine, ako prezentujete. Aby ste sa
nevyzradili, hovorite gestom podobne ako mamina — pssst. Toto gesto moze
pouzit klient aj vo chvilach, ked s vami nesuhlasi alebo nie¢o zatajuje. Preto
klienta povzbudte, aby prezentoval svoj nazor.

Dotyky nosa

»

Vedci z Chicaga prisli na to, ze pri klamstve sa uvolauju latky, tzv.
katecholaminy, ktoré sp6sobuju opuch sliznice v nose, teda jeho zvicsenie.
Spolu so zvysenym krvnym obehom a krvnym tlakom doch&dza v nose k
podrazdeniu nervového zakonc¢enia a vas to nuti poskrabat sa. Tento pocit
Skrabania vyudsti bud’ do naozajstného skrabania sa alebo méze ist len o letmé
dotyky nosa. Davajte pozor na to, v akom kontexte argumentéacie prichadza k
poskrabaniu. Cahko odhalite, Ze klient klame. Napriklad vam povie, ze si vami



ponukany produkt kupi, len sa potrebuje poradit' s manzelkou a poskrabe si nos,
pripadne sa ho dotkne, tak je to jasné. Klame, len sa tak prasi.

Pozor!!! Klient méze mat aj nddchu ¢i alergiu. Méze ist aj o prejav Gzkosti,
napriklad ked vstupime do nezndmeho prostredia. Preto sledujte cely kontext!
Samozrejme, ze klienta moze svrbiet nos bez zjavnej priciny, ale vtedy sa

skrabe naozaj hocikedy.
‘
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Male deti si zavru oc¢i a myslia si, ze ich nie je vidiet. Robia to v réznych
variaciach — opru sa o¢ami o vasu hrud, zakryjua si o¢i rukami, vankasom ¢i
hrackou. Dospeli st preto dospeli, lebo dospeli k inym variaciam aj pri tomto
geste z detstva. Dospeli pri argumentacii si posuchaju oko, akoby si ho skrabali.
Nie je ale podmienkou, ze musia vidiet nejaky vizualny podnet. Ten méze byt
len vysledkom vizualneho spracovania v ich predstavach. Preto si moézeme
Suchat oc¢i aj v pripade, ked ndm nikto ni¢ neukazuje. Na zédklade sluchovych
vhemov si to len predstavujeme.

Posuchanie oka

Chytanie sa za ucho

V pripade, ze sa klientovi nepaci to, ¢o pocuje, nepolozi obe ruky na usi ako
dieta, ale sa ucha v réznych varidciadch dotyka. Mo6ze sa ho iba jemne dotykat,
poskrabat, celé ohybat, aby si zapchal zvukovod. Ak klient rozprava a dotyka
sa ucha, sdm nemoze pocéuavat to, ¢o rozprava. Nestotoznuje sa s tym, cize
klame. Ale znovu vnimajte kontext, pretoze toto gesto moze partner pouzit aj
vtedy, ked prejavuje Uzkost.



Poskrabanie sa na krku

Toto gesto je typickym prejavom pochybnosti. Klient sa poskrabe tesne pod
uchom priemerne patkrdt za sebou. Prejavuje tym pochybnosti o vasich
argumentoch. Ale moze pochybovat aj sdm o sebe, ¢i Glohu zvladne, ¢ize je to
aj prejav neistoty. Neistota moze byt teda viazana na osobu, ktora sa skrabe,
ako aj s osobou, ktora rozprava. Ak vam klient povie, ze presne vie, ¢o chce a
pritom sa poskrabe, je jasné, ze si tym vdbec nie je isty.

Tahanie goliera na koseli, tricku

Chvira klamstva je chvilou zvysenia krvného tlaku, ktory prinasa, okrem iného,
aj zvysenie c¢innosti potnych zliaz. Spolu s nim sa dostavi pocit tazsieho
dychania. Klamar to vyriesi tak, ze si za¢ne odtahovat oblec¢enie od krku s
cielom ulah¢it si dychanie, ochladit sa a vysusit pot. Podobne sa moézete
spravat aj vy vo chvilach, ked ste nahnevani, frustrovani alebo ked’ tieto pocity
vo Vvas pri rozhovore vyvola vas klient. Teda nesuhlasite s jeho argumentaciou,
ale nechcete to dat’ najavo.

Vyssie uvedené gestd sU najcastejsimi prejavmi pri klamani. S0 z&roven
prejavmi nesuhlasu u toho, kto poc¢tva. Klamarovi mozete polozit obligatnu
otdzku: ,,Moé6zete mi to, prosim, zopakovat? Objasnit?“ Po tychto otazkach
zacne klamajuci podvedome citit, ze nie¢o nie je v poriadku a zacne
pomenovavat situdciu z iného uhla pohladu.

Naopak, ak u poc¢uavajuceho klienta zbadate negativne gesta spojené s
nesuhlasom, zacnite konat. Spytajte sa ho na nadzor, postup, akoby to urobil



alebo navrhol on. Zistite, ¢o mu nie je jasné a ndsledne pokracujte v rozhovore.
Kazdé negativne gesto vdam mo6ze pomdct pochopit klienta. Vsetky gestad su v
tomto ponimani pre vas pozitivne.

Ako zakryjete klamstvo?

Klamat nie je l'ahké. Je to svojim spésobom umenie. Musite sa, okrem iného,
naucit zvladat také signaly ako cervenanie, potenie dlani, sucho v Ustach,
svrbenie nosa, sije a v hrdle. Skryt tieto signaly chce velkd prax. Klamari
odpovedaju na otazky po odmlke, chyba im spontannost. Ako na to?

Drzte sa v téme Ulomkov pravdy

Vo svojich tvrdeniach sa drzte toho, ¢o je naozaj pravda. Sustred’te na to svoju
pozornost. Minimalizujete tym priznaky klamania a vase neverbalne signaly
budd v zhode s verbalnymi. V ¢astiach rozhovoru, v ktorych klamete, sa
sustred’te na eliminaciu priznakov klamstva.

Usmersniujte svoje pohlady

Svoje pohrady smerujte do oblasti tvoriaceho trojuholnika o¢ami a dstami.
Minimalizujte pohlady do zreniciek.

Udrzujte rovnakd modulaciu hlasu

Zmena modulacie hlasu spolu s uprenym pohladom do oc¢i vas prezradi.
Udrzujte si preto bezni moduléaciu hlasu, ¢ize jeho rovnaké stupanie a klesanie
pocas celého rozhovoru.

Budte uvo/neni

Pri klamani akoby zmeraviete. Vase telo sa pohybuje menej, preto sa snazte
sediet alebo stat uvolnene.

Sustred'te sa na gesta rukami

Dajte pozor, aby ste neschovavali dlane do vreciek, pod stdl ¢i za chrbat. Skryte
dlane st symbolom podvodu, I'sti. Naucéte sa ukazovat svoje dlane aj v pripade,
ked klamete. Dokonali klaméari to presne takto robia.

Priblizovanie rik k tvari

Ruky k tvari priblizujte len minimélne. Ked pocitite nutkanie na poskrabanie
nosa, ucha, sije, zakrytie dst, vedome sa takého konania vzdajte.



Zuzené zrenicky

Zuzovanie zreniciek sa vdm moze javit ako neprekonatel'ny problém. Ale pri
obchodnych rokovaniach si moézete sadnut tak, aby vam svetlo nedopadalo do
oblasti tvare. V pripade, ze ste u niekoho na jednani, vyhovorte sa na zvysenu
citlivost o¢i na svetlo. Hostujuci partner vas usadi podla vasich potrieb.
Partnerovi tymto spésobom znacéne stazite ziskanie kontroly nad vasimi
zrenickami. Naopak, pokial mozete, zabezpecte, aby ste vy videli partnerovi v
komunikécii do o¢i.

Chcete klamar ako niektori politici?

Skuaseni politici p6sobia sebaisto, bez emaocii, s monotonnym hlasom, ktory je
casto hlboky. Pohyby ich hlavy st minimalne a minimalizuju pouzivanie
vsetkych gest, teda aj pozitivnych aj negativnych.

Zhrnutie: Prejavy klamstva a nesuhlasu

Gesta klamstva a prejavy nesthlasu maju rovnakd podobu — gesta rukami
smerom Kk tvari, zvySeny krvny tlak, potenie, meravenie tela, zuzovanie
zreniciek a pod. Medzi najcastejSie gestd klamstva a prejavov nesuhlasu patria:
zakryvanie ast rukami, prstami alebo len dotyky ust, dotyky nosa, posuachanie
oka, Sije, uvornovanie oblec¢enia v oblasti krku.

Ak sa chcete stat dobrym klamarom, drzte sa v téme Ulomkov pravdy, udrzujte
rovnaki modulaciu hlasu, budte uvolneni, sustredte sa na gestd rukami,
vyvarujte sa priblizovaniu ruk k tvari, eliminujte efekt zazenych zreniciek a
mozete vyuzit spésob klamania politikov.



