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KEAMSTWO JAKO STRATEGIA ADAPTACYJNA

1. Wstep

Zadziwiajace jest, jak wielu klopotdw przysparzaja niektére formy spotecznego
dzialania. Takie, ktére w wielu sytuacjach sa pozyteczne dla jednostek, dla tych
samych jednostek moga by¢ jednoczesnie zrodtem sankcji spotecznych, prawnych
czy obyczajowych. Niewatpliwie do zachowan, ktérych ocena niemal od zawsze
wzbudzala i wzbudza nieustanne kontrowersje, nalezg klamstwo i oszustwo.

Jak pisze Steffen Dietzsch [Dietzsch], ktamstwo jest jedng z ,,pierwotnych
form” ludzkiej egzystencji, ale chyba zadne inne rownie powszechne zachowanie —
lub/i choéby sama intencja jego podejmowania — nie wzbudzato i nie wzbudza tak
silnych kontrowersyjnych ocen, jak odwieczna tendencja cztowieka do oszuki-
wania innych. Spor ten w $§wiecie kultury europejskiej toczy si¢ glownie na gruncie
rozwazan moralno-etycznych. Klamstwo podlegato bardzo surowej ocenie ze
strony ojcdéw Kosciota, zapoczatkowanej glownie przez Aureliusza Augustyna, ale
i filozofowie - jak gloszacy zasad¢ imperatywu kategorycznego Immanuel Kant
[Kant 1953] — potepiali kltamstwo jako grzech, fundamentalng ulomno$¢ czlo-
wieka czy w koncu ,,brzydkie pi¢tno na ludzkiej naturze”.

Podobnych probleméw natury etyczno-moralnej nie mieli starozytni Grecy,
wyraznie faworyzujacy bohateréw, ktérzy chytroscia czy oszustwem osiagali
swoje cele. Podobnie nic przeciwko klamstwu nie miat Nicolo Machiavelli
[Machievelli 1984], ktorego nazwisko kojarzy si¢ z dzialaniami przewrotnymi,
perfidnymi, acz nie pozbawionymi geniuszu. Trzeba jednak przypomnieé, ze ten
,wielki manipulator” [Toeplitz 1987] epoki Medyceuszy byl przez swoich wspot-
czesnych oceniany jako ,mistrz, dla ktérego Florencja byla najwigcksza wartoscia,
lecz on sam byt haniba Florencji” [Toeplitz 1987, s. 5].

O historii i skutkach wielkich i mniejszych klamstw znaczacych postaci histo-
rycznych oraz doktrynach filozoficznych dotyczacych prawdy i ktamstwa mozna
by oczywiscie pisac bardzo wiele. Jednak zdecydowanie bardziej warto, porzucajac
koncepcje wartosciujace ktamstwo, zajaé si¢ tym rodzajem aktywnosci cztowieka
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jako specyficznej strategii, ktora czlowiekowi pomagala przetrwaé zarébwno w sen-
sie biologicznym, jak i spotecznym.

Powszechno$¢ oszukiwania i klamania prowadzi do postawienia pytania, czy
mozna te formy zachowania potraktowa¢ jako mechanizm adaptacyjny, ktory
wyewoluowal w toku rozwoju czlowieka i shuzyt rozwiazywaniu konkretnych pro-
bleméw. Zgodnie z definicja adaptacji — rozumianej jako jeden z najwazniejszych
wytwordw procesu ewolucji — jest ona cecha dziedziczna, bgdaca wynikiem dobo-
ru naturalnego, podlegajaca rozwojowi, pomagajaca przetrwaé lub sprzyjajaca
reprodukcji organizmu [Tooby, Cosmides 1992]. Czy zachowania polegajace na
klamstwie i oszustwie speiniaja owe warunki? Wydaje sig, ze jak najbardziej. Aby
dana cechg uznaé za adaptacj¢, musi ona mie¢ charakter powszechny i pojawi¢ sig
w odpowiednim momencie zycia danego organizmu. I tak istotnie dzieje si¢ ze
zdolnoscia do ktamstwa. Niemal wszyscy ludzie zdolno$é t¢ maja' i chociaz nie
ujawnia si¢ ona w momencie urodzenia’, to pojawia si¢ ona w trakcie dorastania
i jest doskonalona. Skoro jednak ludzie maja taka zdolnos¢, jezeli klamstwo jest
powszechna, przydatng strategia stosowana do rozwigzywania konkretnych pro-
bleméw, to dlaczego klamia nie wszyscy ludzie, nie zawsze i nie w kazdej sytua-
cji? Zapewne dlatego, ze chociaz klamstwo w toku rozwoju cztowieka okazywalo
si¢ skuteczng strategia dla jednostki lub catej grupy, nie zawsze (a raczej rzadko)
bylo zachowaniem optymalnym w odniesieniu do rozwoju calych spotecznosci.
Warto w tym miejscu przywolaé teori¢ umowy spolecznej, sformulowana przez
Lede¢ Cosmides i Johna Tooby’ego [Tooby, Cosmides 1992], ktérej celem jest
wyjasnienie istoty altruizmu, rozumianego nie tyle jako pigkne, szlachetne formy
zachowania ludzkiego, ile jako zasady umozliwiajace odwzajemnianie i wymiang
spoteczna, zwigekszajace szans¢ na przetrwanie zarowno poszczegélnych osobni-
kow, jak i calych spolecznosci. Aby jednak zasady te mogty skutecznie funkcjono-
waé, ludzie musza (musieli) kierowa¢ si¢ ogdlnie pojeta heurystyka uczciwosci.
Nielojalni klamcy, wykorzystujacy innych, stanowiliby bardzo powazne zagroze-
nie dla wspolpracy, nie tylko nie dajac gwarancji odwzajemniania przystug, ale
takze burzac i porzadek spoteczny, ktéry musi by¢ oparty na wzajemnym zaufaniu.
Mamy zatem do czynienia z pewna dwoistoscia natury ludzkiej. Z jednej strony
klamstwo jest niezwykle pozyteczne, umozliwia bowiem osiaganie indywidual-
nych celéw (chocby) kosztem innych, z drugiej za$ ludzko$¢ musiata nauczyc¢ si¢
dekonspirowac kfamcow, poniewaz bezkarne dzialania oszustéw zagrazaltyby funk-
cjonowaniu spolecznosci. Wspomniane na poczatku kontrowersje dotyczace oceny
ktamstwa nie odnosza si¢ zatem tylko aspektow moralno-etycznych, ale takze poja-
wiaja si¢ na gruncie psychologii ewolucyjne;j.

! Oczywiscie, pod warunkiem ze maja réwniez odpowiednie zasoby poznawcze, o czym bedzie
jeszcze mowa w dalszej czgéci tego artykutu.

% Jak wynika z wielu badan (m.in. [Lewis, Stranger, Sullivan 1989]) male dzieci — ponizej
trzeciego, czwartego roku zycia — nie potrafia klama¢.
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To, na ile klamstwo jest wykorzystywane przez ludzi, w jakich sytuacjach, do
osiagniecia jakich celow, oraz czy jego skutkiem bgdzie zamierzony efekt, zalezy
oczywiscie od wielu czynnikow, ktére zostana przedstawione w dalszej czesci
artykutu. Sprobuje takze dowiesc, ze ktamstwo jest okreslona strategia zachowania,
stosowana powszechnie i niemal we wszystkich sytuacjach spolecznych, strategia
czesto zreszta, z punktu widzenia oklamujacego, najskuteczniejsza. Co wigcej,
strategia oparta na klamstwie bywa takze w wielu przypadkach akceptowana
spotecznie, a czasami jest niemal wymuszana przez otoczenie oraz — co ciekawe —
niekorzystanie z tej strategii w niektorych sytuacjach moze by¢ przejawem raczej
braku kompetencji spolecznych niz zachowan patologicznych czy tez niemoral-
nych.

Przyjrzyjmy si¢ zatem, czym w istocie jest kltamstwo, w jakich sytuacjach
dopuszczenie si¢ ktamstwa jest — z punktu widzenia jednostki lub okreslonej grupy
~ uzasadnione, jakie cele mozna osiaga¢ dzigki niemu, jakie czynniki moga
sprzyja¢ ktamaniu oraz czy ludzie klamiacy maja szczegélne cechy osobowosci
sprzyjajace takim zachowaniom.

2. Istota klamstwa

Wiegkszos¢ autoréw zgadza si¢ co do tego, ze po pierwsze — trudno jest
definiowac¢ ktamstwo, po drugie — istotna cecha klamstwa jest intencja wprowa-
dzenia w blad swojego partnera, po trzecie — kiamstwo jest aktem $wiadomym
i czlowiek moze dokonywaé¢ wyboru takiego, a nie innego aktu zachowania, po
czwarte — jest okreslong strategia zachowania’.

Na istotny element definicji intencji zwraca szczeg6lna uwage Paul Ekman
{Ekman 1997], jeden z najwigkszych wspodlczesnych autorytetow w dziedzinie
ekspresji emocji oraz sygnalow niewerbalnych towarzyszacych klamstwu. Wyréz-
niajac kolejne rodzaje klamstwa, m.in. falszowanie i ukrywanie, w definicji pod-
kresla istotny element, jakim jest Swiadoma intencja, z jaka jedna osoba rozmyslnie
wprowadza druga osobg w blad, czyniac to bez uprzedzenia jej o tym.

David Buller i Judge Burgoon [Buller, Burgoon 2003] w swojej koncepcji in-
terpersonalnego oszustwa definiujg ktamstwo jako ,komunikat celowo przekazany
przez nadawce, stuzacy podsyceniu fatszywego wyobrazenia u odbiorcy lub dopro-
wadzenia go do mylnego wniosku”. Z kolei Mark Knapp i Comadena [Knapp,
Comadena 1979] w definicji klamstwa na pierwszy plan wysuwaja, podobnie jak
Ekman, intencje¢, jaka jest ch¢¢ manipulowania innymi. Em Griffin [Griffin 2003]
podkresla natomiast, ze istota ktamstwa jest osiaganie przez klamcéw pozadanych
celow za pomoca manipulacji informacjami.

Ten aspekt intencjonalnosci jest niewatpliwie istotng cecha swiadomego ktam-
stwa, lecz nalezy pamig¢tac, ze ludzie nie musza klamac, moga natomiast w okres-

3 Jolanta Antas [Antas 1999] rozumie ktamstwo m.in. jako strategi¢ semantyczna.
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lonych sytuacjach wybiera¢ ktamstwo jako zachowanie dla nich bardziej korzystne
niz zachowania oparte na prawdziwych informacjach. Mozna zatem, pomijajac te
sytuacje, w ktorych ludzie nieSwiadome rozmijaja si¢ z faktami, uzna¢, ze klam-
stwo polega na stosowaniu zlozonych strategii’ poznawczych, co do ktérych
jednostka ma przekonanie, ze zwigkszg jej szans¢ na osigganie aktualnych
celéw i zamierzen. Ich istotg jest operowanie informacjami, by uzyska¢ wplyw
na czyjes poglady i/lub zachowanie przez wprowadzenie w blad. Istota strategii
operowania informacjami w celu uzyskania wplywu jest wigc przekonanie jed-
nostki, ze zwigksza ona szans¢ na ,,przetrwanie” (uzyskanie okreslonej gratyfi-
kacji) w danej sytuacji.

Klamstwo, jak wczesniej wspomniano, wystepuje we wszystkich niemal
sytuacjach zyciowych czlowieka, niemniej mozna okresli¢ ogdlne warunki sprzy-
jajace pojawieniu si¢ ktamstwa. Do tych warunkéw mozna zaliczy¢ wartos¢ gra-
tyfikacyjna celow, ktore jednostka chce w danej sytuacji osiagnaé. Mozna z duza
pewnoscia przypuszczac, ze wraz ze wzrostem wartosci celu pokusa postugiwania
si¢ kfamstwem, jezeli jest ono niezbgdne, bedzie wzrastaé, jednak nie bezwarun-
kowo. Ze stosowaniem klamstwa wigze si¢ spore ryzyko [Frank, Ekman 1997]. Jak
juz nadmieniono, klamstwo jest w wielu spoteczenstwach sankcjonowane zaréwno
prawnie, jak i obyczajowo. Kfamca moze ponosi¢ dotkliwe kary spoteczne, a jed-
noczesnie przezywaé dyskomfort z powodu zlamania normy spolecznej, wedlug
ktorej ,,nie wolno klamac”: zatem to, czy ktama¢ w danej sytuacji, chociaz zacho-
wanie takie mogloby przyniesé niewatpliwg korzys¢ klamiacemu, czy tez nie,
zalezato bedzie zaréwno od podmiotowej oceny prawdopodobienstwa wykrycia
klamstwa, jak i podmiotowej oceny dotkliwosci kary, jaka moze ponies¢ jednostka
po jego ewentualnym wykryciu. Tak oto postugiwanie si¢ klamstwem moze mie¢
wszelkie cechy sytuacji ryzykownej [Kozielecki 1992]. Dlatego — chociaz w kon-
kretnej sytuacji mozliwa gratyfikacja jest wysoka — podmiot nie dopuszcza si¢
kltamstwa, oceniajac rownie wysoko prawdopodobiefistwo wykrycia ktamstwa, czy
tez wiedzac, ze mozliwa sankcja bedzie dla niego bardzo dotkliwa. Sa jednak
ludzie, ktérzy deklaruja, ze kazda sytuacja, w ktorej mieliby kltamac, jest dla nich
niedopuszczalna. Nalezy zatem sig¢ liczy¢ z kolejnym istotnym warunkiem sprzyja-
jacym (badz nie) wybieraniu klamstwa jako okreslonej strategii. Bedzie nim sto-
pien internalizacji norm spotecznych, ze szczegélnym uwzglgdnieniem normy
prawdoméwnosci. W koncu warunkiem niezbgdnym do stosowania takiej strategii
jest okreslony poziom sprawnosci proceséw poznawczych.

4 Jest 1o jedno z podstawowych pojeé uzywanych w tej publikacji i definiowaé je mozna jako
techniki, sposoby, metody zastosowane w celu rozwiazania problemu, wykonania zadania czy grupy
zadan [Ledzinska 2000} lub, tak jak rozumie je Elena Grigorienko [Grigorienko 2000] (za [Strelau
2002]). jako mechanizmy minimalizujace popelnienie btedu, majace charakter Swiadomych decyzji,
stosowane w odniesieniu do zadan i kontekstu specyficznego dla danej sytuacji. Wigcej na temat
strategii interesujaco pisze Czestaw Nosal w ksiazce ,,Umyst menedzera” [Nosal 1993].
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Klamstwa rozumiane jako strategia moga by¢ rozpatrywane przynajmniej
w dwoéch rodzajach relacji. Moga miec charakter indywidualnych strategii stosowa-
nych w interakcji podmiot — jednostka badZ tez w szerszym kontekscie, gdy kfam-
stwa sa strategia stuzaca calym grupom spotecznym. W tym drugim przypadku
chodzi oczywiscie o zachowania z dziedziny polityki czy wspodtczesnej reklamy.
Te jednak przypadki zastuguja na osobne opracowanie.

3. Niektore podmiotowe uwarunkowania klamstwa

Zawarte we wczesniejszej definicji zalozenie, ze klamstwo jest zlozong stra-
tegia poznawcza, implikuje stwierdzenie, ze do popetniania klamstwa niezbgdne sa
okreslone mozliwosci poznawcze podmiotu. Na ten aspekt zwracaja uwage
wszyscy, ktorzy zajmuja sie klamstwem. Klamanie jest zdecydowanie trudniejsze
od mowienia prawdy, poniewaz umyst jest obcigzony nie tylko tym, co si¢ fak-
tycznie wydarzylo, ale takze tym, co si¢ falszywie twierdzi, oraz tym, by utrzymac
zgodnos¢ i spojnos¢ przekazywanych informacji. Klamca musi takze mieé zdol-
nos¢ nie tylko do wiarygodnego przekazania swoich informacji, ale takze prze-
widywania konsekwencji swojego czynu czy wypowiedzi. Zatem w sytuacji do-
puszczania si¢ klamstwa przez podmiot intensywnie zaangazowane sg zarowno
procesy uwagi, pamigci, jak i ztozone operacje mysienia.

Oczywiscie w zaleznosci od rodzaju klamstwa poziom zaangazowania zaso-
bow poznawczych jest rézny. Klamstwo aktywne moze prowadzi¢, jak uwazaja
Buller i Burgoon [Buller, Burgon 2003], do poznawczego ,,przeladowania”, ujaw-
niajacego si¢ w tzw. przeciekach. Klamstwa pasywne, jak nazywa je Ekman, nie
wymagajaq wprawdzie tworzenia nowych informacji, ale i one moga powodowaé
silne pobudzenie zwigzane z przezywaniem wstydu i poczucia winy. Intencjonalne
kfamanie wymaga takze okreslonego poziomu $wiadomosci, co ilustruje m.in.
opisywany przez Richarda Leakeya [Leakey 1995] przypadek taktycznego oszust-
wa zobserwowanego przez holenderskiego prymatologa u szympanséw w rezerwa-
cie Gomba, w Tanzanii. Dorosty szympans znajdujacy si¢ na zerowisku jadt bana-
ny umieszczone przez badaczy w zamykanej skrzynce. Kiedy zobaczyt zblizaja-
cego si¢ kolejnego szympansa, zamknat skrzynke z bananami i oddalit si¢ od niej,
udajaec, ze nie wydarzylo si¢ nic ciekawego. Gdy intruz odszedl, szympans po-
wrocit do jedzenia. Nie spodziewal si¢ jednak, ze intruz ukryje si¢ za krzakami,
obserwujac, co bedzie si¢ dzialo. Tak oto oszukujacy stat si¢ oszukanym.

Jak napisali Byrne i Whiten [Byrne, Whiten 1992], relacjonujac swoje obser-
wacje nad zwierzgtami, oszustwo i wykrywanie oszustw jest pierwotng przyczyna
powstawania inteligencji, a Robert Trivers [Trivers 1991] (za [Ridley 1999])
twierdzit, ze aby dobrze oszukiwaé, zwierz¢ musi samo si¢ oszukiwac, a zatem
musi powstawaé §wiadomos¢.

Tego, ze sprawnos¢ intelektualna utatwia klamstwo, dowodza badania Belli
DePaulo i in. [DePaulo i in. 1985]. Autorka, analizujac wyniki swoich badan,
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stwierdza, ze wysokie wyksztalcenie sprzyja czgstotliwosci, z jaka ludzie klamia.
O ile zazwyczaj w ciagu 10-minutowej rozmowy statystycznie 20% ludzi dopusz-
cza si¢ ktamstwa (choéby niewinnego), o tyle wérdd ludzi wyksztalconych odsetek
ten wzrasta do 33%. DePaulo sadzi, ze nie tylko wigkszy zaséb stdw i pewnosé
siebie ludzi wyksztalconych umozliwiaja im klamstwo, ale i wyksztalcenie po-
pycha ich do niego.

Rozpatrywanie wlasciwosci podmiotowych w relacji do zjawiska, jakim jest
kfamstwo, nie jest wcale fatwe, m.in. dlatego, ze nalezatloby wyréznié przynajmniej
cztery rodzaje problemow z tym zwiazanych. Jak juz wspomniano, po pierwsze,
ludzie rézni¢ moga si¢ ze wzgledu na zdolnosci do postugiwania si¢ klamstwem
jako okreslong strategia postepowania. Po drugie ze wzglg¢du na tendencj¢ i sklon-
nosci do jego wykorzystywania, po trzecie umiejetnosci do skutecznego’, przeko-
nujacego innych kilamania, po czwarte zdolnosci i umiejgtnosci do wykrywania
oszustwa 1 klamstwa. Wsréd cech podmiotowych nalezatoby bra¢ pod uwage
zaréwno zmienne demograficzne, takie jak ple¢ czy wiek, jak i wybrane zmienne
osobowosciowe. Jednak chociaz o klamstwie tak wiele juz napisano, niewiele jest
rzetelnie udokumentowanych badan na temat osobowosciowego profilu czy to
skutecznego ktamcy, czy ludzi o wyraznych skionnosciach do kfamania®. Sam Paul
Ekman [Ekman 1997] dowodzi, ze profil osobowosciowy klamcy (czyli osoby
czgsto stosujacej te strategie) nie rdzni si¢ w sposob istotny od profilu osob
kfamiacych rzadko czy niechgtnie. Co ciekawe, w badaniach, ktére przytacza, nie
zauwazono istotnych réznic nawet w skali psychopatii’, co moze wydawaé sig
nieco dziwne, poniewaz przynajmniej w potocznym rozumieniu psychopaci maja
wigksza tendencj¢ do manipulowania innymi ludZzmi. Trzeba jednak przyzna¢, ze
Ekman, na podstawie swoich obserwacji, sklonny jest przyzna¢, ze osoby o ce-
chach przywddcezych lepiej radza sobie z oktamywaniem innych. Michael Handel
[Handel 1982] zas charakteryzowat kltamcéw jako indywidualistow, osoby nasta-
wione rywalizacyjnie, lubiace pracowaé na wlasna rgke. Niemal wszyscy badacze
(m.in. [Leary 1999; Ekman 1997; Christie, Geis 1970]) podkreslaja, ze podwyz-
szenie wynikow w skali makiawelizmu zwigksza takze prawdopodobienstwo po-
stuzenia si¢ klamstwem.

5 Na cechy osobowosciowe, ktére teoretycznie moglyby wplywaé na skuteczno$é osoby kla-
migcej, zwracal uwag¢ w swoich badaniach Przemystaw Gibki [Gibki 2006]. Zatozyl on, ze poziom
neurotyzmu moze mie¢ wplyw na to, jak skutecznie osoby badane bg¢da oklamywac innych. Niestety,
okazalo sig, Zze sama zmienna osobowosciowa nie réznicuje oceny skutecznosci klamstwa. Owszem,
badani uznawali, ze wysoko neurotyczne kobiety sa mnicj skuteczne w klamaniu od kobiet nisko
neurotycznych, lecz podobne wyniki nie potwierdzaly si¢ w przypadku wysoko i nisko neurotycz-
nych klamigcych me¢zczyzn.

¢ Pomijam tu, oczywiscie, patologiczna sklonnos¢ do ktamstwa, jak choéby znany zespél Mun-
chausena czy zesp6t Korsakowa pojawiajacy si¢ w wyniku choroby alkoholowe;.

7 Nalezy jednak podkresli¢, ze wedtug Ekmana [Ekman 1997] psychopaci sa skuteczniejszymi
klamcami z powodu nizszego niz przecig¢tny poziomu lgku, podobnie zreszta jak osoby o silnych
cechach przywdédczych.
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Wedlug potocznych opinii czgsciej ktamig kobiety niz mezczyzni, chocby
z tego wzgledu ze — jak sadza ludzie — kobiety wiecej mowia. Tymczasem badania
De Paulo, Kashey, Kirkendola i in., testujace hipoteze o réznicach w czestotliwosci
ktamania mezczyzn i kobiet, dowodza, ze nie ma w tej kwestii istotnych rdznic.
Zauwazy¢ mozna natomiast roznice w rodzaju kltamstw. Kobiety czgsciej deprecjo-
nuja siebie w obecnosci mgzczyzn [Buss 2001], czgsciej od nich takze stosuja tzw.
klamstwa altruistyczne. Wydaje si¢ wigc, ze poszukiwanie zrodet pewnych tenden-
cji do stosowania klamstwa jako okreslonej strategii wylacznie w cechach podmio-
towych jest trudne i wysoce niepewne, poniewaz — jak wczesniej napisano —
czynnikow sprzyjajacych podejmowaniu kltamstwa jest znacznie wigcej i do nich
naleza takze wartos¢ gratyfikacyjna celow oraz charakter sytuacji, w jakiej moze
dochodzi¢ do postugiwania si¢ klamstwem.

Przyjrzyjmy si¢ zatem tym kategoriom sytuacji, w ktorych stosowanie kiam-
stwa moze by¢ uzyteczna, umozliwiajaca osiagnigcie okreslonych celow strategia
podmiotu w relacji z inna osoba. Zacznijmy od powodoéw (motywéw), dla ktorych
jednostka moze wykorzystywaé strategie klamstwa. W literaturze przedmiotu wy-
mienia sie ich wiele. W badaniach Shiblesa [Shibles 1985] (za [Witkowski 2002])
wymienienia si¢ az 41 takich motywow. Sa to: potrzeba zdobycia czegos, Iek przed
kara, ochrona wlasnego wizerunku, zwracanie na siebie uwagi, nawigzanie kontak-
tu, szkodzenie innym, sprawianie przyjemnosci drugiej osobie, przyzwyczajenie,
zmuszanie przez innych czy w koncu rewanz. Lista motywow jest zatem bardzo
obszerna. Przyczyny te mozna sklasyfikowaé przynajmniej w trzy kategorie
(rodzaje) (przy zastrzezeniu, ze podzial ten nie jest rozlaczny, ma giownie charak-
ter porzadkujacy) ze wzglgdu na rodzaj pozadanych przez jednostke celéw. Mozna
tu wymienic:

— klamstwa zwiazane z realizacja potrzeb i uzyskiwaniem korzysci materialnych
przez podmiot,

— klamstwa zwiazane z ochrong wlasnej osoby,

— klamstwa zwiazane z regulowaniem stosunkoéw migdzyludzkich.

Podziat ten, rzecz jasna, nie jest rozlaczny, poniewaz np. regulowanie sto-
sunkéw miedzyludzkich moze mie¢ jednoczesnie na celu uzyskiwanie korzysci
materialnych od oséb, w stosunku do ktdrych stosujemy ingracjacje.

4. Strategia klamstwa w celu uzyskania zasobéw.
Klamstwa zwigzane z realizacjj potrzeb
i uzyskiwaniem korzysci materialnych przez podmiot

Wymienianie wszystkich potrzeb czlowieka nie miatoby wigkszego sensu, po-
niewaz lista taka mogtaby si¢ ciagnaé w nieskonczonos¢. Ludzie zazwyczaj zaspo-
kajaja wigkszo$¢ swoich potrzeb, bez koniecznosci uciekania si¢ do ktamstwa.
Kiedy zatem uzycie strategii manipulowania informacjami staje si¢ bardziej praw-
dopodobne, a czasami wrecz konieczne z punktu widzenia podmiotu, jakie cele
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mozna osiagna¢ dzigki klamstwu, w jakich sytuacjach najczgsciej moze by¢ ono
wykorzystywane? Oczywiscie przede wszystkim w sytuacji skrajnych, chociaz
nie tylko w takich. Uzywajac aparatu pojeciowego charakterystycznego dla psy-
chologii ewolucyjnej, mozna powiedzie¢, ze w przypadku braku lub niedoboru
zasob6w® takie strategie sa bardziej prawdopodobne. Ostre wspéizawodnictwo
o zasoby, jak uwaza van den Berghe [van den Berghe 1991], prowadzi do wzrostu
agresji, tendencji do prowadzenia walki, ta za§ wymaga nie tylko sity fizycznej, ale
takze strategii opartych na falszowaniu.

Walka o zasoby moze dotyczy¢ takze miejsca w hierarchii spolecznej. Postugi-
wanie si¢ klamstwami destrukcyjnymi, majacymi na celu obnizenie wartosci poten-
cjalnego przeciwnika, moze by¢ niezmiernie skuteczng strategia. Mowienie szefo-
wi o kolezance zagrazajacej naszej pozycji w pracy, ze jest leniwa i niezbyt
rozgarnigta,bywa catkiem efektywnym sposobem na pozbycie si¢ rywalki.

W zdobywaniu partneréw seksualnych skuteczna jest nie tylko sila fizyczna,
ale tez wszelkie techniki autoprezentacyjne, oparte na manipulowaniu informacja-
mi o sobie i swojej kondycji fizycznej i finansowej. Zwyciezy ten, ktéry zaprezen-
tuje si¢ jako pigkniejszy, zdrowszy, silniejszy, zasobniejszy. Zaréwno kobieta
ujawniajaca prawde o sobie (np. jestem stara, brzydka czy chora), jak i me¢zczyzna
odkrywajacy swoje stabosci (np. niepozwalajace na ochrong i wyzywienie part-
nerki oraz ewentualnych dzieci) skazuja si¢ na niepowodzenie reprodukcyjne.

Jak uwaza David Buss [Buss 2001], w kontaktach migdzy kobietami i mezczy-
znami dochodzi nadzwyczaj czgsto do wzajemnych oszustw w celu pozyskania
dostgpu do roznorodnych dobr. Z przedstawionych przez D. Bussa badan, ktorymi
objeto ponad 100 kobiet i mezczyzn, wynika, ze 39% kobiet stosowato strategie
rzekomej dostgpnosci seksualnej, jezeli miala ona przynies¢ im spodziewane
korzysci i dostgp do zasobow. Z kolei az 79% mezczyzn przyznawalo, ze okazuje
swoim partnerkom rzekome glebokie zaangazowanie w celu uzyskania zgody
kobiet na kontakt seksualny.

Nie tylko niedobdr zasobéw lub che¢é zdobycia partnera sklaniaja do stoso-
wania klamstwa. Mozna takze wyr6znié takie sytuacje, w ktoérych w istocie nie
chodzi o rzeczywisty brak zasobdw, ale o ich pomnazanie. Jak pisze wspomniany
juz van der Berghe, nie tylko brak zasobow prowadzi do wspdtzawodnictwa, ale
takze ich nadwyzki, poniewaz ich nadmiar prowadzi¢ moze do powstawania
potrzeb wtornych. We wspotzawodnictwie za$ wzrasta pokusa stosowania jak naj-
bardziej skutecznych, a nie jak najbardziej moralnych strategii. Zreszta samo
spoleczenistwo, tak przeciez potepiajace ktamstwo, jednoczesnie sprzyja oszustom.
Szczere ujawnianie checi posiadania wigkszej niz inni iloSci zasobow, groma-
dzenie ich nadmiaru jest nieakceptowane spolecznie i jest postrzegane jako
chciwosc czy skapstwo. Wowczas takze najlepsza strategig jest skrywanie prawdy

# Zasoby mozna rozumie¢ oczywiscie szeroko, jako dostep do korzysci nie tylko materialnych, ale
takze reprodukcyjnych czy spolecznych, oznaczajacych m.in. osiaganie okreslonej pozycji w grupie.



207

o wlasnych zasobach i motywacji ich posiadania. ,,Mam bardzo duzo, ale chcial-
bym mie¢ jeszcze wigcej” to prawda, ktéra rzadko umozliwia zdobycie kolejnych
débr. Natomiast deklaracje: ,,cierpi¢ niedostatek i, zdobywajac okreslone dobra,
walcze¢ o byt” moga wzbudza¢ wspdlczucie innych, ch¢é niesienia pomocy
i tym samym — prowadzi¢ do celu.

We wszystkich tych sytuacjach ktamstwo bywa strategia nie tylko skuteczna,
ale takze w gruncie rzeczy powszechng i w pewnych granicach akceptowana spo-
fecznie.

5. Strategia klamstwa, ktdorej celem jest ochrona wlasnej osoby

Kolejna klasa z sytuacji, w ktorych wykorzystujemy ktamstwo, sa te zwiazane
z ochrona wlasnego zycia i zdrowia lub tez z ochrong wlasnego wizerunku. W tej
klasie sytuacji znajda si¢ rowniez i takie, ktore dotycza funkcjonowania spolecz-
nego czlowieka i ewentualnego przekraczania przez niego spolecznie uksztalto-
wanego systemu norm, regul, nakazow i zakazéw. Chodzi tu o sytuacje, w ktérych
famanie spolecznych regut moze skutkowa¢ sankcjami prawnymi, dezaprobata czy
tez wykluczeniem jednostki ze spolecznosci. Lek przed kara, jej unikanie jest
naturalng tendencja czlowieka i moze go silnie motywowa¢ do poslugiwania sig¢
klamstwem. Ludzie wielokrotnie je wykorzystuja, bo przynosi ono istotne ko-
rzysci, np. uniknigcie publicznego wstydu czy poczucia zakiopotania.

Sytuacje zwiazane z ochrona wlasnego zdrowia i zycia mogg si¢ szczegdlnie
czesto pojawiaé w czasach niepokojow spolecznych, wojen, w czasach zagrozenia
i niebezpieczenstwa. Okres 1l wojny swiatowej obfitowal w sytuacje, gdy naj-
lepszym, a czasami wrgcz jedynym sposobem obrony zycia i zdrowia bylo
oszustwo czy klamstwo. Ujawnienie prawdy o ukrywajacych sie w domu Zydach
badz czlonkach ruchu oporu oznaczato nie tylko $mier¢ ukrywanego, ale takze
0s0b ukrywajacych. W tych ekstremalnych sytuacjach stosowanie klamstwa winno
byc, jak si¢ wydaje, usprawiedliwione.

Nie wszyscy jednak moralisci i filozofowie nawet w tych skrajnych przy-
padkach akceptuja kiamstwo. W rozumieniu imperatywu kategorycznego Imma-
nuela Kanta [Kant 1953] (za [Dietz 2000, s. 57]) oznaczajacego ,,obowiazek bez
wyjatku” trzeba — nawet w sytuacji ukrywania kogo$ w celach humanitarnych —
dawaé $wiadectwo prawdzie, klamstwo zas jest ,,wystepkiem, jakiego czlowiek
dopuszczalby si¢ sam na sobie”, a prawo do klamania pozostaje w sprzecznosci
z ,prawem do czlowieczenstwa”. Kant przekonywal, ze klamstwo jest odrzuce-
niem godnosci ludzkiej, ale trzeba si¢ zgodzi¢, ze chociaz zasada ta jest pigkna,
jednak wigkszo$¢ ludzi zdecydowanie przedkiada zycie bez godnosci nad godnos¢
bez zycia.

Nieco inne podejscie do tej kwestii proponuje Sissela Bok (za [Griffin 2003]).
Wprawdzie uwaza, ze ludzi winna obowiazywac zasada prawdoméwnosci, jednak
dopuszcza klamstwo majace na celu zapobiezenie wielkiemu ztu, a w przypadku
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watpliwosci proponuje stosowaé ,,sprawdzian upublicznienia®, czyli konsultacjg
z bezstronnymi osobami do weryfikacji, czy dane ktamstwo mozna bylo usprawie-
dliwi¢. Tego rodzaju rozwazania natury filozoficzno-etycznej, dotyczace ochrony
wiasnego zycia za pomoca strategii klamstwa, maja, oczywiscie, znacznie mniejszy
sens na gruncie psychoewolucyjnym.

Bardzo ciekawy jest kolejny aspekt ochrony wlasnej osoby zwiazany z budo-
waniem wilasnego wizerunku. Informacje dotyczace wiasnej osoby zajmuja szcze-
golne miejsce w catym systemie poznawczym czlowieka. Bardzo istotne w struk-
turze ,,ja”, jak uwaza Pervin [Pervin 2002], sa nie tylko zawartos¢ tresciowa
poszczegolnych aspektow ,ja”, ale takze tendencje motywacyjne zwiazane z ta
strukturg. Sa nimi dbato$é o samoocen¢ oraz autoweryfikacja.

Najczestsze sa klamstwa majace na celu obrong siebie i podnoszenie samo-
oceny [DePaulo 1992]. Postuguja si¢ nimi niemal wszyscy zdrowi psychicznie
ludzie, chociaz wigkszos¢ z tych, ktorzy przeszli proces socjalizacji, ma na tyle
wpojona zasad¢ prawdomownosci, ze mowienie oczywistych klamstw o sobie nie
przychodzi im z latwoscia.

Ludzie, jak pisze Mark Leary [Leary 1999], rozwiazuja dylematy autoprezenta-
cyjne na trzy sposoby, zwane autoprezentacja: autentyczna, falszywa oraz wybior-
cza. Wybdr kazdej z nich jest podyktowany najprawdopodobniej trzema przestan-
kami: postrzeganym przez podmiot znaczeniem oszustwa, oceng prawdopodo-
bienstwa ujawnienia oszustwa oraz osobistymi predyspozycjami do klamliwej
autoprezentacji. Do czynnikéw wplywajacych na wykorzystanie strategii falszo-
wania wlasnego wizerunku naleza, wedtug Leary’ego, gléwnie poziom samooceny
oraz sklonno$¢ do makiawelizmu’. Przy tym badania dowodza, ze osoby majace
skfonnos¢ do makiawelizmu jednoczesnie sa bardziej skuteczne w kontaktach
interpersonalnych. Lepiej radza sobie w trakcie negocjacji, sprawniej przeciw-
stawiaja si¢ presji spofecznej, lepiej potrafia kontrolowaé przejawianie swoich
emocji.

A co z potrzeba spdjnosci wlasnego ,ja”, o ktorej wigkszos¢ autoréow (m.in.
[Kelly 1955; Epstain 1973; Aronson 1992] (za [Pervin 2002])) pisze, ze daje ona
poczucie integralnosci wewnetrznej? Baumeister, Tice, Hutton [Baumeister, Tice,
Hutton 1989] uwazaja, Zze osoby o zaréwno wysokiej, jak i niskiej samoocenie sa
motywowane do manipulowania wiasnym wizerunkiem, chociaz jedni i drudzy

® Na to, zc strategia fatszowania wlasnego wizerunku moze byé takze pozadana spolecznie
wplywa takze obecna polityka pracodawcéw na rynku pracy. Wprawdzie kazdy potencjalny praco-
dawca zapewne chcialby mie¢ prawdziwa wiedzg o kandydacie, ale jednoczesnie w gruncie rzeczy jej
unika. Bardzo czg¢sto w trakcie rozmowy z kandydatami zadaje si¢ pytanie: ,jakie sg twoje zalety
i jakie wady?”. Tak sformulowane pytanie w swej istocie zach¢ca kandydata do oszustwa. Trudno
sobie bowiem wyobrazié, ze kandydat odpowie: ,jestem pracowity, dyspozycyjny, inteligentny, ale
jednoczeénie nielojalny, chciwy i nienawidz¢ ludzi, a w szczeg6lnosci swoich kierownikéw”. Spe-
cjalisci od tworzenia wizerunku promuja i zalecajq takie odpowiedzi, by potencjalne wady zglaszane
przez kandydata byly jednoczesnie jego zaletami.
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robia to z innych powodéw. Mianowicie: osoby o wysokim poczuciu wlasnej war-
tosci maja glownie tendencj¢ do wywierania korzystnego wrazenia — autopre-
zentacji ofensywnej (poprzez ingracjacj¢, autoprezentacje, skromno$é). Nisko oce-
niajace si¢ osoby motywowane sa z kolei do tego, by unika¢ wrazenia negatyw-
nego — czyli do autoprezentacji defensywnej (samoutrudnianie, prezentowanie
wilasnej bezradnosci, redukowanie odpowiedzialnosci, usprawiedliwianie, przepro-
siny). Slowem, az nadto jest powodow, by w obronie wlasnego wizerunku, utrzy-
mania spojnosci wilasnego ,ja” stosowa¢ klamstwo i samofatszowanie'®. Inna,
rzecz jasna, sprawa jest ocena skutecznosci takich strategii w poszczegodlnych
przypadkach, niemniej bez tych strategii czlowiek w zasadzie nie mogltby funk-
cjonowac w spoteczenstwie. Erving Goffman [Goffman 1981] posuwa si¢ jeszcze
dalej, twierdzac, ze za maskami, ktore pokazujemy innym, nie nalezy doszukiwaé
si¢ jakiego$ prawdziwego ,,ja”. Tak naprawde — jak twierdzi Hoffman — nie ma
prawdziwego ,.ja”, istnieja tylko maski wytworzone przez czlowieka na uzytek
publiczny (a i takze wiasny).

6. Strategia klamstwa stosowana w celu regulowania
stosunkow migdzyludzkich

Nawiazywanie i utrzymywanie kontaktéow mig¢dzyludzkich, tak niezbednych
w Zyciu cztowieka, wymaga od niego wielu umiej¢tnosci oraz wiedzy na temat
innych. Wchodzac w relacje z innymi, stale przekazujemy rozne komunikaty i od
sposobu ich formulowania bardzo cz¢sto zalezy jakosc tych relacji. Formutowanie
komunikatéw w okreslonych sytuacjach i z okreslonymi ludZzmi podlega pewnym,
czesto nawet rygorystycznym konwencjom.

Do takich konwengcji zaliczy¢ mozna wszelkie reguly grzecznosciowe, ktorych
celem jest podtrzymywanie istniejacych lub nawiazywanie nowych wigzi. W latach
siedemdziesiatych Turner, Edgley i Olmsted (1975) wykazali, ze klamstwa kon-
wersacyjne sa nie tylko powszechne, ale sa takze strategia spolecznie akceptowana.
Z badan tych wynika, ze az 61,5% konwersacji ma charakter klamliwy. W kolej-
nych badaniach DePaulo [DePaulo, Stone, Lassiter 1985] wykazala, ze liczba
ktamstw konwersacyjnych, do ktorych przyznawali si¢ ludzie, byla jeszcze wigksza
i wynosila juz srednio dwa klamstwa dziennie. Wypowiadanie grzecznosci na
temat swojego rozmowcy w rodzaju: ,,mifo pana widzie¢”, ,ciesz¢ sie, ze cig spo-
tykam” to wrgcz wymdg normalnej konwersacji.

Kolejna grupa klamstw konwersacyjnych, stuzacych podtrzymaniu i nawiaza-
niu wiezi (chociaz trzeba powiedzieC, ze te techniki moga by¢ stosowane takze
w sytuacjach majacych na celu uzyskanie innych korzysci), to réznego typu ingra-

10 Oczywiscie, samofalszowanie, samooszukiwanie na dluzsza met¢ moga byé nieskuteczne,
malo tego, moga prowadzi¢ do zaburzen osobowosci: Pinker [Pinker 2005, s. 379] uwaza nawet, ze
~samooszukiwanie jest jedng z podstawowych przyczyn ludzkich konfliktéw i glupoty”.
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cjacje, dzigki ktorym mozemy zaskarbi¢ sobie przychylnosé¢ rozméwcy. Ingracjo-
wa¢ mozna dzigki podnoszeniu wartosci osoby ingracjowanej za pomoca pochleb-
stw (np. ,,nikt, tak jak pan, nie naprawi mojego samochodu”, ,tylko pan doktor
wlasciwie zdiagnozowal moje dolegliwos$ci”, ,jest pan doskonalym specjalista
w swojej dziedzinie” itd.). Za pomoca ingracjowania mozna rowniez dazy¢ do
zharmonizowania relacji spolecznych poprzez pozorne ujednolicenie wiasnych
pogladéw z pogladami partnera interakcji.

Bella DePaulo [DePaulo, Stone, Lassiter 1985] na podstawie analizy wynikow
swoich badan stwierdza, ze im bardziej partnerzy interakcji sq dla siebie atrakcyjni,
tym wiecej méwia kltamstw natury ingracjacyjnej przez konformistyczna zgode
z pogladami partnera''.

W regulowaniu stosunkéw miedzyludzkich istotne jest takze unikanie konflik-
téw. Jak pisali Knapp i Comandena [Knapp, Comandena 1979], kltamstwo jest
nawykowa, automatyczna reakcja, stanowiaca najprostsza i najporgczniejsza stra-
tegi¢ rozwiazywania probleméw i konfliktow. Strategi¢ kltamstwa stosujemy takze
czgsto, by oszczedzi¢ innym przykrosci. Dla dobra stosunkéw migdzyludzkich, ale
takze w celu utrzymania pozadanego obrazu wilasnej osoby, stosujemy ktamstwa
altruistyczne. Nie opowiadamy zatem innym, ze zZle wygladaja, ze napisali zig
ksiazke, ze niedtugo rozpadnie si¢ ich matzenstwo. W ten sposéb dajemy szansg
innym na utrzymanie ich wizerunku, obrong ich godnosci. Czy strategia prawdo-
moéwnosci w takich sytuacjach bylaby lepsza? W zadnej mierze. Nie tylko nie
mielibysmy z prawdomoéwnosci zadnych korzysci, ale jednoczesnie zburzyliby$my
swoj wlasny wizerunek jako cztowieka dobrego i szlachetnego.

Ktamstwa konwersacyjne, stuzace regulacji stosunkéw migdzyludzkich, nie
wzmacniaja wprawdzie spotecznego zaufania (por. [Antas 1999]), jednak tworza
reguly, dzigki ktorym zysk, jakim jest utrzymanie dobrych stosunkéw z innymi
ludZzmi, przewyzsza koszty, jakimi mogloby by¢ poczucie krzywdy i rodzacej sig
wrogosci, gdy méwimy innym przykra, trudna do zniesienia prawde. Takie zacho-
wanie, nie mniej niz méwienie nieprawdy, prowadziloby do zrywania wigzi spo-
fecznych.

Lista sytuacji, w ktorych ludzie ktamia, jest dluga. Ich kategoryzowanie moze
mie¢ w istocie charakter porzadkujacy, a nie wyr6zniajacy, poniewaz w zasadzie
trudno znalezé rodzaj czy rodzaje sytuacji, w ktorych ludzie nie kltamaliby. Aby
rozpatrzy¢ ten problem na gruncie psychologii ewolucyjnej, nie zas w kategoriach
moralno-etycznych, trzeba pozby¢ si¢ poczucia zdumienia i niedowierzania co do
tego, ze ludzie w zasadzie zawsze sa gotowi ktamac.

Ewolucja nie prowadzita do wytworzenia naturalnych, wielkodusznych mecha-
nizméw funkcjonowania czlowieka, by przypodobaé si¢ dobremu, moralnemu
Stwérey. Ludzie — podobnie jak inne organizmy — dziataja kosztem innych. Jak

1 Co ciekawe, mezczyzni w tych badaniach okazali sig¢ sprawniejsi w stosowaniu tego rodzaju
kiamstw.
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pisze Steven Pinker [Pinker 2005, s. 345], ,,Ewolucja jest pozbawiona sumienia,
a jesli jeden osobnik szkodzi innemu dla wtasnej korzysci [...], to jego potomkowie
beda dominowa¢ nad innymi, holdujac tym samym paskudnym obyczajom™ i
w gruncie rzeczy tylko to jest wazne. Aby uspokoi¢ obawy tych, ktorzy boja si¢
ujecia ludzkiego umystu i dzialania w kategoriach biologicznych, poniewaz moze
prowadzi¢ to do moralnego nihilizmu, trzeba odpowiedzie¢, ze z problemem ktam-
stwa i oszustwa ,natura” takze sobie radzila, tworzac mechanizmy wykrywania
i dekonspirowania oszustéw. We wspomnianej umowie spolecznej Cosmides i
Tooby wyr6zniaja konkretne umiejetnosci, ktére moga minimalizowaé grozbe
oszustwa. Naleza do nich, miedzy innymi, umiejetnosci pamietania konkretnych
ludzi 1 zapamigtywania historii kontaktéw z innymi, a szczegdlnie poziomu ich
lojalnosci.

Klamstwa nie sa zatem dobre ani zle. Sg one, jak pisal Edward Wilson [Wilson
2000], bardzo ludzkimi wynalazkami, pozwalajacymi realizowac¢ zlozone, codzien-
ne sprawy zycia spolecznego, a ich poziom jest odzwierciedleniem wielkosci
i Ztozonosci spoteczeristwa.
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LIE AS AN ADAPTATION STRATEGY

Summary

The essence of this publication is to present the theoretical approach, according to which the lie
is seen as a specific behaviour strategy of an individual commonly applied in all kinds of life
situations. Anyway, from the view point of the lying person it is frequently the most effective
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strategy. In many cases this strategy is accepted or even imposed by the community — in many
situations not to apply this strategy can be rather an indication of lack of social competencies than a
manifestation of social pathology. In this article also an own definition of lie and factors conditioning
situations when lie occurs are presented. We have also categorised the situations, in which lie has the
character of adaptation behaviour. Furthermore research results have been presented proving that —
regarding the personality features — liars do not differ from so-called ordinary people.

Bozena Janda-D¢bek — dr hab., adiunkt z habilitacja w Zakladzie Psychologii Ogélnej
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