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strah, ljutnja, zabrinutost ili radost. 
Lašci nemaju takve emocija jer se 
događaj nije niti dogodio, stoga 
im je puno teže kronološki kon-
struirati priču. Lašce možete otkriti 
i tako da ih zamolite da priču ispri-
čaju obrnutim redoslijedom. Iako 
u tome mogu uspjeti, lašcima će 
za to trebati više vremena jer mo-
raju razmisliti o svemu onome što 
su vam već ranije rekli. 

Pinokio efekt
Istraživači su utvrdili razlike u 

ponašanju između onih koji lažu i 
onih koji govore istinu. No, u ana-
lizu je korisno uključiti i pojedince 
koji obmanjuju sugovornika svje-
snim uskraćivanjem informacija. 
Lašci su imali tendenciju koristi-
ti puno više riječi od onih koji su 
govorili istinu, vjerojatno kako bi 
odagnali sumnju slušatelja. Utvr-
đeno je da je broj riječi rastao kada 
je sugovornik izražavao sumnju u 
istinitost izrečenoga. Ovaj feno-
men u ponašanju može se nazvati 
Pinokio efektom. Baš kao što je Pi-
nokiju nos rastao sa svakom izgo-
vorenom laži, tako se i kod lažaca 
povećavao broj izgovorenih riječi. 
S druge pak strane, osobe koje su 
obmanjivale sugovornika izbjega-
vanjem istinitih činjenica koristi-
le su manje riječi i kraće rečenice 
od onih koji su govorili istinu. Laš-
ci su također bili skloniji složenijim 
jezičnim konstrukcijama kako bi 
naglasili neke činjenice koje pred-
stavljaju laž. Tako su bili skloniji 
reći: „Ne, nisam ja to učinio.“, „Ne, ja 
to nikako ne mogu vjerovati.“ i slič-
no. Također će upotrebljavati izra-
ze kao „Ne lažem, vjeruj mi“, „Govo-
rim istinu“ i sl. Čini se da složenije 
rečenice i veliki broj izgovorenih 
riječi imaju učinka. Utvrđeno je 
da su osobe bile sklonije vjerova-
ti lašcima nego osobama koje su 
izbjegavale istinu te koristile ma-
nje riječi. Relativna tišina u izričaju 
izgleda podiže više sumnje nego 
bujica laži. Iako su se ove spoznaje 
pokazale istinitima, ipak bi ih tre-
balo smatrati smjernicama, a ne 
apsolutnim istinama. Osoba koja 

puno priča ne mora biti lažac, a 
osoba koje govori sporije i s pau-
zama ne mora pritom skrivati isti-
nu. Pri laganju osobe su također 
sklonije češćoj upotrebi zamjenica 
u trećem licu. Znanstvenici sma-
traju da se na taj način lašci žele 
distancirati od laži. No, čini se da 
je lašce moguće prepoznati po još 
jednoj činjenici. Prema istraživa-
nju, osobe koje su bile sklone laga-
nju koristile su više prostota nego 
osobe koje su govorile istinu. To je 
posebice bilo izraženo u situaciji 
kada je sugovornik iznosio sumnje 
na račun izrečenoga. Znanstveni-
ci tvrde da je uzrok ovakvom po-
našanju činjenica da laganje za-
htijeva puno kognitivne energije. 
Kada lažu, osobe koriste puno više 
moždanih kapaciteta, što ih one-
mogućuje u kontroli drugih obli-
ka ponašanja. 

Kako se zaštititi od laži u 
pregovaranju?

Pregovaranje često naliku-
je igri pokera. Uspješni su prego-
varači oni koji suparnika navedu 
na krivi trag, a istodobno sami ne 
budu prevareni. Temeljno pravilo 
koje vrijedi za osobe koje će su-
djelovati u pregovaranju je sto-
ga: dobro se pripremiti. Priprema 
je osobito važna kada se osobu 
upoznaje prvi put i kada je ulog 
visok. Priprema se suštinski odnosi 
na dvije stvari: istraživanje karak-
tera druge osobe i njenih namje-
ra te predviđanje scenarija koji se 
mogu odigrati prilikom pregova-
ranja. Najbolji i najlakši način pre-
liminarnoga provjeravanja osobe 
odnosi se na popularno „gugla-
nje“. Ukoliko se pokaže razlog za 
sumnju korisno je od osobe za-
tražiti uvjerenje o vjerodostojno-
sti njenih navoda. Mnoge osobe 
ovaj postupak smatraju neugod-
nim jer time drugoj strani otvore-
no pokazuju da joj ne vjeruju. No, 
to se može izvesti i drugačije. Dru-

dužna strana pretrpjela. Stoga je 
neetična pregovaračka praksa ne 
samo nemoralna, već i nezakoni-
ta i podložna sankcijama kada se 
otkrije. 

Kako otkriti lašca?
Općenito se smatra da lažu 

oni koji izbjegavaju kontakt oči-
ma, mijenjaju boju glasa, znoje 
se, intenzivnije dišu, češće trep-
ću, rade veće pauze između od-
govora, pretjeruju u osmjehivanju 
ili pak u ozbiljnosti, puno pričaju 
itd. Lašce možete prepoznati i po 
tome što će iznenada promijeni-
ti temu na nešto što misle da će 
vas zaokupiti, poput nove odjeće 
ili frizure. Lašci također izbjegava-
ju šutnju ili praznine u razgovoru 
te će ih nastojati što prije popuni-
ti brbljanjem. Oni će vas isto tako 
rijetko gledati u oči, njihov pogled 
će neprestano mijenjati smjer i 
biti neusredotočen. Često će biti 
slatkorječivi, ali i zauzeti tjelesni 
obrambeni stav u smislu prekriže-
nih ruku i nogu. Uz to imat će po-
teškoća pri dodavanju emocija pri-
či u smislu podizanja obrva, razlike 
u tonu glasa, gesta i slično. Osobe 
se pri procjenjivanju govori li neka 
osoba istinu većinom oslanjaju na 
vlastita prethodna iskustva s dru-
gim ljudima. No, istraživanja poka-
zuju da su ljudi zapravo nekompe-
tentni kao detektori laži. Laganje 
je prilično teško detektirati. Osim 
toga, istraživanja su opovrgnula 
mnoge značajke ponašanja laža-
ca. Tako se pogrešnim pokazalo 
da lašci baš uvijek odvraćaju po-
gled, više trepću, mijenjaju poze 
tijela, pomiču ruke na specifične 
načine, neumjesno se smiju ili čine 
specifične pokrete nogama. Štovi-
še, iskusni lašci često znaju po ko-
jim signalima ih se može otkriti pa 
izbjegavaju ili kontroliraju takva 
ponašanja. Tako su prema jednom 
istraživanju studenti bolje detek-
tirali lašce kada su čitali transkript 
njihova govora, nego gledanjem 
video zapisa. Većina ljudi neke do-
gađaje povezuje s emocijama koje 
su im se pritom javile, kao što su: 

KAKO  PREPOZNATI 
LAŠCA U PREGOVORIMA?

 
Budući da laganje 

može dovesti 
do nepovoljnog 
poslovnog ishoda za 
jednu stranu, najčešće 
zbog postojanja 
asimetrije informacija, 
važno je naučiti 
prepoznati neetično 
ponašanje poslovnih 
partnera. Drugim 
riječima, važno je znati 
otkriti kada osobe 
prikrivaju informacije, 
odnosno izbjegavaju 
istinu te kada je 
iskrvljuju, odnosno 
lažu. 

Čini se da je laganje dio nor-
malnog ljudskog ponašanja. Izgo-
varanje laži često ne predstavlja 
iznimku, već pravilo. No, pritom 
treba napomenuti da je riječ o 
spontanim malim lažima koje 
ljudi izgovaraju relativno nesvje-
sno. Prema istraživanjima najče-
šće lažemo drugima o tome kako 
se osjećamo, što radimo i koji su 
nam planovi te namjere kretanja. 
Čak 60% osoba koje se tek upo-
znaju lagat će drugoj osobi već 
nakon nekoliko minuta kako bi 
ostavili bolji dojam. Istraživanja 
kažu da nam u prosjeku dnevno 
lažu između deset i dvije stotine 
puta. Iako se može činiti da je la-
ganje dio ljudske prirode i time 
se ne treba previše zamarati, la-
ganje, posebice u pregovaranju i 
poslovanju, nije samo nemoralno, 
ono je i nezakonito. Zakoni obič-
no identificiraju nekoliko eleme-
nata koji neku radnju klasificira-
ju kao prijevaru. Obično se radi o 
lažnom predstavljanju činjenica, 
znanju osobe koja ih predstavlja 
da su lažne, želju da druga strana 
povjeruje u lažno prikazivanje ili 
predstavljanje te štetu koju je ne-
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