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ABSTRAKT

Diplomova préace se zabyva problematikou marketingové manipulace se seniory, pfi¢emz
¢ast prvni se vénuje teoretickym vychodiskiim daného tématu. Charakterizuje zde senior-
sky v&k, popisuje moznosti manipulace se seniorem a nakonec pojedndva o ochrané¢ senio-
ra pred marketingovou manipulaci. Cast empiricka je uchopena kvalitativng, zajimé se o
seniorovo vnimani dané problematiky. Z vysledkti vyzkumného Setfeni vyplynuly skutec-
nosti, kdy senior podvodnym prodejcim lehce podlehne. Tato data jsou porovnana
s obdobnym vyzkumem a v zavéru je v praci uveden navrh nejefektivnéjsiho feseni pro-

blému prostifednictvim preventivniho programu a dalSich opatteni.

Klic¢ova slova:

manipulace, motivace, osobni prodej, prevence, senior, spole¢nost

ABSTRACT

The master thesis deals with the issue of marketing manipulation with elderly people,
while the first part deals with the theoretical basis of the given topic. It characterizes a sen-
ior age, describes possibilities of handling a senior and finally deals with the protection of
the elderly from marketing manipulation. The empirical part is grasped qualitatively, it is
interested in senior's perception of the issue. Results of the research revealed facts, when
senior trivially succumb to fraudulent sellers. These data are compared with similar re-
search and then the most effective solution to the problem is proposed by using a preven-

tive program and other measures.
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a manipulation, a motivation, a personal sale, a prevention, a senior, the society
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UvVOD

V soucasné dob¢ je téma marketingové manipulace se seniory velmi diskutované. Velkym
impulsem, kterym se tato problematika dostala blize k lidem, byl v roce 2013 dokumentar-
ni film ,,Smejdi“ (2013) od rezisérky Silvie Dymakové. Nasili ve spole¢nosti mifené proti
ohrozenym skupinam lidi, do nichz patii také seniofi, zde bylo podle odbornych publikaci
jiz dtive. Jakousi formu nasili pro néas pfedstavuje tzv. ageismus, tedy nesnasenlivost viici
star§im, jeZ jsou v nasi spolecnosti povazovani za slabsi a zranitelngjsi ¢lanky spoleCenstvi
(Haskovcova, 2012, s. 13). S tim se poji také fakt, Ze z toho diivodu jsou senioii Castou
cilovou skupinou pro marketingovou manipulaci (Haskovcova, 2004, s. 54-55) a to jak
v souvislosti s reklamou, podomnim prodejem, predvadécimi akcemi, tak i1 dal§imi nabid-
kami (Hriviidkova, 2013, s. 56-69). Napfi¢ tomu, Ze problematika marketingové manipula-
ce je oSetfena zakonem €. 634/1992 Sb., o ochran¢ spotiebitele, ve znéni pozdé&jsich pred-
pisti, obchodniky tato skute¢nost neodradila od uplatiiovani nekalych obchodnich praktik
a seniofi jsou 1 nadile oklamavéani. Prevenci proti marketingové manipulaci se
v soucasnosti zabyva psycholozka PhDr. Romana Mazalové, Ph.D. (2016), ktera také vy-
tvotila preventivni program s nazvem ,,Nedame se“, ktery ma pomoci seniortim branit se
pfed podvodnymi prodejci. Tento program je vSak ¢asové velmi narocny a kromé néj se
obecné tématikou marketingové manipulace se seniory mnoho preventivnich programi

nezabyva.

Cilem diplomové prace je proto zjistit, jak seniofi vnimaji marketingovou manipulaci,
to znamena — pro¢ podvodné prodejce akceptuji, s jakymi podvodnymi technikami prodej-
ct se setkali, zda jim prodejci zplsobili néjaké problémy a jaké maji poznatky z oblasti
prevence. Nasledné navrhneme moznosti zefektivnéni prevence proti marketingové mani-

pulaci pro co nejvice seniorti v Ceské republice.

Co se tyka obsahu prace, budeme se vénovat nejprve obecnému vymezeni pojmil stafi
a starnuti s akcentem na demografické udaje, priblizime si adaptaci seniorti na proces star-
nuti, spolu s jejich potiebami a také se zamétime na postoje, predsudky a stereotypy, které
zaujima spolecnost vii¢i senioram. Dale si rozebereme problematiku manipulace se seniory
a to v ramci jednotlivych forem marketingové manipulace a také se zamétime na hodnoty,
které seniory motivuji k divéryhodnému smysleni vici prodejcim. Na zavér se budeme
zabyvat také dostupnou ochranou seniori a to jak z hlediska legislativnich pfedpisi, tak na

zéklad¢ edukacnich opatieni, jak se uspéSn€ manipulativnim technikdm prodejcii branit.
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Tato diplomova prace v zavéru poukazuje na efektivnéjsi cestu k rozsifeni prevence mar-
ketingové manipulace pro seniory v nasi spolecnosti a pomiize eliminovat problémy spoje-

né s diskriminaci a podvadénim senioru.
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I. TEORETICKA CAST
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1 CHARAKTERISTIKA SENIORSKEHO VEKU

V prvni kapitole se budeme zabyvat definovanim pojmu senior a jeho charakteristikou,
ve smyslu rozdéleni dle véku a védnimi disciplinami, které se na problematiku seniort
zamé&fuji. Dale si vysvétlime pojmy stafi a starnuti, zastavime se také u tématu adaptace
¢loveéka na stafi a starnuti a v neposledni fad¢€ se na seniory zamétime z pohledu spole¢nos-
ti.

Pojem senior nemé v odbornych zdrojich ani v legislativé zatim jednoznacné vymezeni.
Poji se proto k nému dalsi synonyma, jako jsou stary ¢lovek, pozivatel starobniho dichodu,
piislusnik star$i vékové kategorie a dalsi (Spatenkova, Smékalova, 2015, s. 47). Haskov-
cova (2012, s. 148) oznacuje seniora jako starSiho ¢lovéka, ktery je nejstar§Sim clenem urci-

tého spolecenstvi.

Béhem zivota prochdzime jednotlivymi vyvojovymi etapami, které¢ byvaji ohranic¢eny urci-
tym vékovym rozpétim. Pokud se tyka obdobi stafi, dfive bylo zndmo pod obecnym ozna-
cenim tzv. teti vék, v posledni dobé, kdy dochdzi k prodluZzovani véku starSich osob,

se vSak muselo rozdélit na nésledujici (Haskovcova, 2012, s. 99-100):

o vyssi vék neboli rané stafi, které ohrani¢ujeme vékem 60 az 74 let,
e stafecky vek (sénium ¢i stafi) je ohranicen 75 az 89 roky,

e dlouhovekost, do které fadime osoby nad 90 let.

Dale mizeme najit mnoho jinych rozdéleni véku seniort. V praxi se vSak pro urceni po-
catku stafi nejCastéji vyuziva doba odchodu do penze. NiZe tento typ rozdéleni uvadime

(HaSkovcova, 2010, s. 20-21):

e mladi seniofi ve véku 65 az 74 let,
e stafi seniofi v rozmezi 75 az 84 let,

e velmi stafi seniofi, kam pocita osoby starsi 85 let.

O seniory, jako ohroZenou ¢i znevyhodnénou skupinu se zajima také socialni pedagogika,
ktera zazila nejvétSiho rozmachu v Ceském pojeti az po roce 1989 (Kraus, 2008, s. 43).
Snazi se pfedevSim o minimalizaci rozporti mezi jedincem a spolecnosti na zédklad¢ pozo-
rovani kazdodenniho Zivota jedince a jeho analyzou (Kraus, 2001, s. 12). Socialni pedago-
gika vychdzi z riznych pojeti vychovy, jedno z nich uvadi naptiklad Schilling, ktery se na
tuto védni disciplinu diva jako na pomoc vSem vékovym kategoriim, jeZ se nachéazi v urcité

zivotni situaci (Kraus, 2008, s. 41).
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1.1 Stari a starnuti

Hlavni védeckou disciplinou, ktera se zabyva problematikou stafi a starnuti je gerontolo-
gie. Tato véda se formovala do soucasné podoby az ve 30. letech 20. stoleti. MlUzeme ji
rozd¢lit na gerontologii experimentalni, jez se zabyva biologickym a psychologickym po-
hledem na starnuti. Déle se déli na gerontologii socialni, ktera se zabyva socialnimi faktory
ovliviujici proces starnuti. A posledni je gerontologie klinicka neboli také geriatrie, coz je
v podstaté l€karsky obor, ktery se zabyva léCbou chorob seniorit (HasSkovcova, 2010,
s. 201-202). Jelikoz pojmy staii a starnuti chapeme odlisné, je dulezité si je nejprve defi-

novat a vymezit.

Stari
Stari je dle Miihlpachra (2004, s. 18) oznacené za pozdnich fazi ontogeneze. Je to projev
1 disledek geneticky podminénych involu¢nich procest spojenych s riznymi faktory, jako
jsou choroby ¢i zivotni podminky. Dale se také vaze k socidlnim zméném, které probihaji
v zivoté Cloveéka. Jak jsme jiz zminili, ¢lovék starne v kontextu urCitych zmén v Zivotg,
proto pojem stafi mizeme dale rozdélit na:

e biologické stari,

e socialni stafi,

e kalendarni stari,

e dlouhovékost.
Co se tyka stari biologického, je to oznaceni involu¢nich zmén pfedevsim v oblasti téles-
ného vnimani. Senior se miiZze potykat s riznymi chorobami typickymi pro vyssi veék,
jako je napftiklad ateroskleroza. Pokud ur¢ujeme vék jedince, je urcité presnéjsi urcit jeho
biologické stafi, to se vSak v praxi nevyuziva, 1 pies to, ze je presnéjsi, nez kalendaini vék.
Musime také zminit pficiny staii a také starnuti, které vSak dosud nejsou jednoznacné vy-
svétleny — existuji dva pfistupy a to epidemiologicky a gerontologicky. Epidemiologicky
se na stafi diva z toho pohledu, ze pfirozena smrt zplisobena staiim neexistuje, vzdy je to
zpusobeno nehodou (napt. choroba, raz atd.). Naopak pfistup gerontologicky se na piiro-
zenou smrt divd jako na pficinu stafi, jelikoz ji lidé maji geneticky zakddovanou (Miihlpa-

chr, 2004, s. 19).
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Socialni stari definuje Miihlpach (2004, s. 19) tak, ze ,,je dano zmenou roli, zivotniho zpii-

‘

sobu i ekonomického zajisteni “, je to v podstaté urcitd socidlni udalost. Tento druh stafi se
také rozde€luje do jednotlivych kategorii a to na jednotlivé Zivotni obdobi nebo také veéky.
Tzv. prvni veék je obdobi détstvi a mladi, ve kterém se ¢lovek piipravuje na dospélost. Dru-
hy vek je obdobi dospélosti, v této fazi je clovek také biologicky, socialné a také pracovné
produktivni. Tieti veék je typicky pro postproduktivitu a naznacuje také pokles zdatnosti
a odpocinku. V této fazi dochazi také k riziku podceniovani, diskriminovani ¢i minimalizaci
potieb. Typické je také potlaceni osobniho rozvoje. Poslednim obdobim je ctvrty vek, kte-

rym se nékdy oznacuje faze zavislosti.

Dale starim kalendafnim je oznaceni pro dosazenim urcitého kalendainiho véku. Jedno-
znacnou vyhodou je snadné srovnavani a jednoduchost ur€ovani (Miihlpachr, 2004, s. 19 -

21).

A nakonec dlouhovékosti ozna¢ujeme zpravidla osoby nad 90 let. Tuto skupinu tvoii pou-
ze mala ¢ast nasi populace, avSak na zaklad¢ statistik vime, ze diky starnuti populace téch-

to osob stale pribyva (Miihlpachr, 2004, s. 19 - 21).

Starnuti

Naproti tomu starnuti je nevyhnutelny proces, kterym ¢loveék ¢i jiny zivy organismus pro-

chazi (épatenkové, Smékalova, 2015, s. 59).

Starnutim se zabyvame jiz od praddvna, jelikoz je to soucast jedné z naSich etap zivota.
Touto problematikou se zabyva také Miihlpachr (2004, s. 5), ktery poukazuje na existujici
hypotézy, dle kterych se diive lidé staii viibec nedozZivali. Teprve od sedmnactého stoleti
se pouze jedno procento populace dozivalo vysSiho véku, nez 65 let. Postupem Casu se
vSak vek clov€ka zacal prodluzovat a tim padem zacala populace stdrnout. Toto tvrzeni
plati také pro Ceskou republiku, kde podle Ceského statistického ufadu (Seniofi, 2019)
vroce 2017 bylo 18, 8 procenta osob starSich 65 let. Co se tyka srovnani s ostatnimi ze-

meémi, drzime se na urovni stfednich hodnot.

Napfti¢ tomu, Ze lidé se diive nedozivali takového veéku jako dnes, o starnuti se mluvilo jiz
od dob antiky. Napiiklad Aristoteles mluvil o starnuti v disledku ztraty tepla v téle, Hip-
pokrates jej spojoval zase se ztratou vlhka. Nejvice se této problematice vénoval Galénos

z Pergamu, ktery piipisoval starnuti vlivu Zivotospravy a zvlastnich diet, zabyval se také
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oSetfovanim starych lidi. Dale Platon mluvil o stafi pozitivn¢, ve smyslu Zivotni harmonie,
opatrnosti a moudrosti. Sokrates mél ve své dobé obavy z prodluzovani zivota a to piede-
vs$im kvuli ztraté fyziologickych schopnosti. Ve sttedovéku se na starnuti a staii nepohlize-
lo nijak pozitivné, spiSe se jednalo o strach z této skutecnosti. Az v dob¢ osvicenstvi se
zacaly rozSifovat poznatky na toto téma, vydavala se rizna odborna dila, ale vSe se tykalo
spiSe medicinského pohledu. Teprve v 90. letech 20. stoleti se problematika seniorského
veéku zacala dostavat také do pedagogickych, respektive andragogickych z4jmi (Miihlpa-
chr, 2004, s. 8-9).

V soucasné dob¢ se na starnuti divame predevs§im na individudlni irovni, jako na proces
bio-psycho-socialné-spiritualni, ktery probiha u kazdého jedince jinak (Cevela, Celedova,
2014, s. 17-18). Obecné se na starnuti miizeme divat jako na zpomaleni psychické ¢innosti,
prakticky to znamena, Ze star$i lidé Spatné zvladaji rychlé rozhodovani a ¢innosti pod tla-
kem. V dnesni dobé se vSak do takovych situaci seniofi mohou dostat mnohem castéji,
nez diive, vSe je podminéno tempem soucasné doby. Se starnutim jsou spojeny také emoc-
nimi problémy, jako jsou deprese, Uzkosti ¢i vybusSnost starSich osob. Tyto projevy mohou
byt zpiisobeny napiiklad zhorSenym sluchem, kdy je senior vii¢i svému okoli podeziivavy,
Ze s nim prestava komunikovat. Dal$im projevem starnuti je zajist¢ zména v pohybovych
schopnostech seniora, které mu mohou ztrpovat bézny zZivot. A v neposledni fadé se
s pfibyvajicim vékem mohou ménit funkce v oblasti uceni a paméti. Zde musime rozliSovat
pamét’ epizodickou, kterd zahrnuje informace tykajici se urcité doby a mista, a pak pamé&t’
sémanticka se seniorim stara o celoZivotni znalosti a zkuSenosti a zahrnuje také dalsi uceni
jedince. Ke zminénym druhiim paméti musime urcité dodat, ze v seniorském véku se nam
zhorSuje predevsim pamét’ epizodicka. Co se tyka sémantické paméti, seniorim pomahaji
udrzovat si ji hlavné aktivity spojené s védénim, v soucasnosti miizeme jmenovat napiiklad
univerzitu tietiho véku, kterd tento druh paméti umi dobte procvicit (gtilec, 2004, s. 15 -
16).

rvrs

1.2 Adaptace na stari a starnuti

O starnuti se obecné ve spolecnosti nemluvi mnohdy v pozitivnim smyslu, je vSak dilezité
uvédomit si, ze starnuti je proces, ktery zacina jiz nasim narozenim a provazi nas vSechny
celym Zivotem. Je proto dilezité, divat se na starnuti pozitivné (Kiivohlavy, 2011, s. 10-

19).
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Se starnutim je uzce spojena velké zivotni zména a tou je odchod do dichodu. Tato udélost
s sebou nese fadu zmén, ke kterym patii naptiklad chovani dané osoby, vztahy k ostatnim,
socialni komunikace, spolecenské postaveni a dalsi. Jedna se v podstaté o piechod ze za-
méstnani do diichodu, neboli do tfeti zivotni faze. Jak jiz bylo feceno, v této fazi se urcité

véci méni (Kiivohlavy, 2011, s. 23-24):
Identita

Tento pojem nam fika, kdo jsme a to z pohledu nés samych i1 naSeho okoli. Vniméani identi-
ty se po pfechodu do dichodu zna¢n€ zméni. Velmi vyrazna to mize byt zména v piipadé
vysoce postavenych pracovniki, ktefi do té doby méli zodpovédnost, vliv a ,,jméno*. Po

odchodu do diichodu se stavaji tzv. ,,dichodcem* a n¢kteti to mohou velice Spatn¢ snaset.
Lidé v okoli

V pribéhu dochdzeni do zaméstndni jsme soucasti urcitého spolecenstvi lidi, se kterymi
musime néjakym zplsobem vychazet a spolupracovat. Po prechodu do dichodu ztracime
kontakt se spoustou z téchto osob, ale na druhou stranu ziskavame nové kontakty a znamé

ze svého okoli, které nyni za¢iname vnimat jinak.

Zajmy

Béhem pracovniho procesu je v naSem zajmu vykonavat praci se stoprocentni uspésnosti,
mnohdy jsme velmi vyCerpani a nemame dostatek ¢asu pro své zajmy. V diichodu se vSak

tato situace méni a my ziskdvdme mnohem vice €asu pro plnéni dosud nerealizovanych

aktivit.
Co bylo, je a bude

Pravidlem seniort je Zit pfedevSim v pfitomnosti. Je faktem, Ze obCas zavzpominaji na své
byvalé zaméstnani a obCas se podivaji 1 do budoucnosti, ale piedev§im se zabyvaji tim,
co je praveé v Case pritomném.

Ocekavani od Zivota

Ve treti fazi Zivota pfedev§im piemitadme, co jsme v Zivoté zvladli a co by bylo jesté dobré
dodé€lat. Uz se nesnazime sestavovat si velké plany, jako v mladi, v diichodu se snazime

spiSe véci dotahovat.
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1.2.1 Strategie vyrovnavani se se stafim a starnutim

Lidé se s procesem starnuti a samotnym stafim vyrovnavaji rzn€. Vse je vSak zavislé na
jejich fyzickém stavu, ekonomické situaci a osobnim charakteru daného seniora. Zminéné
vyrovnavani miize probihat rizné, zde mame jednotlivé charakteristiky (Klevetova, 2017,

s. 37-43):
Konstruktivni strategie

Senior se jiz se stafim, starnutim a limity, které mu pfinesli, vyrovnal. Dokdze se o sebe
zcela postarat a stéle je aktivni ve svém spoleenském zivoté. M4 pozitivni pohled na Zivot
a snazi se seberealizovat v pfiméfeném méftitku svym moznostem. Je tolerantni a umi se
vyrovnavat s nastalymi zménami v jeho zivoté. Co se tyka problematiky smrti, dokaze ji

racionalné pfijmout jako soucast Zivota.
Strategie zavislosti

Tento typ seniora je pfedevSim pasivni a spoléhd na druhé lidi kolem sebe. Nechce se na
sebe uz vubec spoléhat a prenechava to ostatnim. Senior je rad, ze odesel do diichodu a uz
nemusi nic fesit. Preferuje soukromi, bezpec¢i a pohodli. Tato strategie je potad spolecen-
sky piijatelna.

Strategie obranna

Tito lidé si nechtéji pfiznat, Ze jsou stafi. Jsou naprosto sob&stacni a pomoc ostatnich odmi-
taji. Na tuto skutecnost se snazi upozornit ptehnanou aktivitou, ktera ma odehnat Spatné

myslenky, coZ je pro n€ napiiklad odchod do dichodu. Seniofi jsou konfliktni a chtéji mit

nad v§im moc a kontrolu.
Strategie hostility

Charakteristické pro hostilni lidi je agresivita a podeziivavost vici okoli, kdy neustale po-
davaji stiznosti. V produktivnim veéku zpravidla svalovali vinu za své nezdary na ostatni.
Co se tyka vztahu k mladym lidem, chovaji se zavistive, neptatelsky a v podstaté jim nepo-

rozumi.
Strategie sebenenavisti

Seniofi charakteristicti touto strategii jsou sebenenavistni, tedy zlobu mifi vii¢i vlastni oso-

bé. Sviij dosavadni Zivot nevidi v pozitivnim svétle a nejradéji by se k nému nevyjadiovali.
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Pocit'uji také, ze nejsou uzitecni, citi se osaméle a zbytecné. Za vysvobozeni ze souc¢asného

utrpného Zivota povazuji smrt.

Avsak 1 pfes popsané z vétsi Casti negativné pusobici strategie mnoho lidi svlij prechod do
role seniora zvladlo a u téch mluvime o tzv. usp&$ném starnuti. Uspé&$nost Ize hodnotit dle
jejich zdatnosti jak télesné, dusevni, tak také na zékladé jejich socialnich vztahii a nalady.
pamétni a logické ukoly a za kazdy den je vdécny (Koukolik, 2014, s. 12). Dale se dokaze
smifit s limity svého zdravotniho stavu, k ¢emuz patii 1 ubytek sil, dokaze se vyrovnat
s pocitem ztraty, zménou osobni hodnoty, snizenymi finan¢ni pfijmy a dal§im. Dovednost
uspesného starnuti zavisi jak na faktorech genetickych, tak i kulturnich normach a vzorcich

a také resilienci seniora (Spatenkova, Smékalova, 2015, s. 61).

Vyse zminéné strategie je bohuZzel nemozné zménit, miizeme pouze pomoci seniorim
o snesiteln&jsi a distojn&jsi starnuti tak, aby byli co nejméné sami (Spatenkova, Smékalo-
va, 2015, s. 61). A v té souvislosti mluvime kromé¢ jiného také o vzdélavani seniort, které
muZe seniorovi pomoci s lepsi adaptaci do nové role a udrzeni socialnich kontaktii. Rozdé-

lujeme jej do &tyf oblasti (Cevela, Kalvach, Celedova, 2012, s. 37-38):

Preventivni vzdeélavani podava seniorim informace o Gspé€Sném starnuti, coz zahrnuje jak
samotnou pfipravu na stafi, tak jeho prubéh, ve smyslu podpory zdravi, také prevence rtz-

nych psychickych a fyzickych onemocnéni a prevence socialnich udélosti.
Rehabilitacni vzdélavani rozsituje seniorim jejich znalosti, dovednosti i schopnosti.

Volnocasové vzdélavani se zabyva podavanim dalSich znalosti seniorim. Také podnécuje
star$i lidi k feSeni, diskuzi a dalS§imu studiu. V neposledni fad¢€ je vede k novym volnoca-
sovym aktivitam a podporuje socialni kontakty.

Anticipacni vzdélavani se snazi ptibliZit senioriim vzniklé zmény v kontextu spolecenského
a technického vyvoje.

Samotné vzdelavani seniori je v soucasnosti velmi dilleZité a to predevSim diky rychlému

pokroku jak technickych objevi, tak dalSich znalosti a dovednosti potiebnych pro zivot ve

spole¢nosti (Cevela, Kalvach, Celedova, 2012, s. 37-3 8).
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1.3 Pohled spoleCnosti na seniory

Pokud budeme mluvit o pohledu na seniora ze strany zdpadni spolecnosti, musime po-
dotknout, Ze na starnouci populaci se pohlizi spiSe v negativnim smyslu. Stafi a starnuti je
zastfeno myty, predsudky, dale stigmaty a diskriminaci (Sykorova, 2007, s. 49). Tato sku-
tecnost je zapfic¢inéna také velkou medidlni kampani, kterd se celou spolecnosti §ifi. Diky

tomu si jedinci tvoii pohled na stéafi, starnuti i samotného seniora (Tosnerova, 2010, s. 69).

Jak jiz bylo predestieno, se starS§imi lidmi se poji pojem stigmatizace, coz znamena znac-
kovani ¢i nalepkovani. V kontextu seniort je tento pojem pouzivany celkem casto jelikoz,
jak jsme jiz zminili, stafi je spojovano spiSe s negativy a to predev§sim u mladsich generaci.

Stigmatizace mliZe vést az k vytvafeni riiznych myta o staii (HaSkovcova, 2012, s. 160).

Co se tyka myth, vznikly na zakladé pravdivych a polopravdivych informaci, které kolova-
ly mezi lidmi a nasledné se generalizovaly na vSechny seniory. Jednim z nich je tzv. ,,My-
tus faleSnych predstav®, ktery vychazi z predpokladu, ze §t'astny senior mize byt jen ten
bohaty a naopak, existuje zde tedy jakdsi souvislost mezi materidlnem a emoc¢ni pohodou.
Dal$i miizeme zminit ,,Mytus zjednoduSené demografie®, kdy populace ma utkvélou pred-
stavu, Ze seniorem se stava osoba, kterd odesla do diichodu a uz ji nic jiného nez starnuti
a nasledné smrt necekd. Znamy je také ,,Mytus homogenity*, nerozliSujici seniory,
jelikoz jejich zevnéjSek je stejny, hovotime o vSech starych lidech jako o homogenni sku-
ping€. Rozsifenym je i1 ,,Mytus neuZite¢ného casu®, odrazejici vnimani seniorti jako nepra-
cujicich a neuzite¢nych ¢lanka spolec¢nosti. Pokud mluvime o ,,Mytu ignorace®, chapeme
jedince jako nam nerovného, jsme nad nim nadfazeni a zadny z jeho nézorti nebereme va-
zeng. Dale mylné piedstavy spojené se zdravim mulZeme nazvat jako ,,Mytus o panu
Alzheimerovi®, pfi¢emz zapomnétlivost pfipisujeme vzdy staii a také ji s nim spojujeme.
V neposledni fadé zminime také ,,Mytus o chudobé&®, ktery souvisi s nizkymi starobnimi
dichody a obavami lidi, jak mladych, Ze nebudou mit ve svém seniorském véku z ¢eho zit,
tak starSich, Ze jejich vySe diichodu bude nedostacujici soucasnym cendm zboZzi (HaSkov-

cova, 2010, s. 42-47).

S myty se velmi tizce poji také predsudky, které mizeme chépat jako trvaly postoj jedince
k jinému ¢lovéku ¢i skuping lidi. U predsudku vZdy mluvime o tzv. generalizaci, vici urci-
té skupiné lidi, ktera neni minéna pozitivné. Jinak feceno se jednd o zatazovani jedinct do
uritych kategorii, ze kterych se tézko dostavaji. Vici seniorim jsou predsudky celkem

Castym jevem, pficemz obecné starym lidem pfisuzujeme tytéz vlastnosti a uz se nezaby-
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vame tim, zda jsou to opravdu jejich vlastni, pouze je zatfadime do skupiny k ,,0statnim jim
podobnym®. Pfedsudky maji zakladnu v mytech, které jsme si vySe zminovali, avSak jiz
jsme zminovali fakt, ze vétSina mytl je alespon z ¢asti pravdiva. Z toho divodu je potom
slozit¢ myty a tim padem i predsudky z nasi spolecnosti odstranit. V této chvili lidé sice
védi, jak by se ke starym lidem méli chovat, to znamena, Ze maji teoretické znalosti o této
problematice, ale bohuzel maji stale sklony k pfedsudkiim. Jednou z Sanci, jak by se tato
skutecnost mohla fesit, je zdjem o skutecné potieby, postoje, nazory a piani seniort (Has-

kovcova, 2010, s. 47).

Jako posledni si uvedeme jistou formu diskriminace ¢i averze vuci seniorum, obecné
z pohledu véku, tomu se tika tzv. ageismus (Haskovcova, 2012, s. 48). Projevuje se prede-
v8im vyloucenim star§iho ¢lovéka na zaklad¢ véku. Tento druh diskriminace muze byt
spojovan i s gerontofobii, ktera je typickd napiiklad sepisovanim petic obyvateli ur¢itého
uzemi proti vystavbe zafizeni pro seniory. V této souvislosti jsou seniofi prezentovani jako
pohorsujici, nevzhledni ¢i nebezpecni svym chovanim, zdravotnim stavem a hygienou.
Dal$im typem diskriminace je tzv. frailtizmus, pojednavajici o kiehkych lidech, ktefi jsou
nesobéstacni a bezcenni. A demograficky alarmizmus znamend zdlraznovani ekonomic-
kych problémi vetejnych financi v ramci penzijniho a zdravotniho systému a také financo-

vani nedostate¢nosti pracovnich mist (Cevela, Kalvach, Celedova, 2012, s. 107-1 08).

V souvislosti s diskriminaci miizeme mluvit také o tyrani a zanedbavani seniori. Pokud se
tyka tyrani, miZeme si zminit naptiklad télesné, pii kterém je senioriim zpusobovana za-
mérnd bolest ¢i zranéni a Gto¢nik miize také zamezit vykonavani zékladnich Zivotnich po-
tteb. V této souvislosti se mlze jednat jaké o tzv. pasivni agresi, coz znamend neposkytnuti
potiebné pomoci. Za télesné tyrani je povazovana opakovana akce (Miihlpachr 2004,

s. 76).

Dalsi formou je citové a psychické tyrani, které dle Miihlpachra (2004, s. 76): ,,zahrnuje
verbalni (slovni) agresi, urazky, hrozby, zastrasovani (...), ponizovani, omezovani auto-
nomniho rozhodovani o sobé samém, snizovani sebevédomi a sebeucty . Rizné formy
psychického tyrani miize agresor podat socidlné ptijatelnou formou, ktera je nasledné slo-

zita odhalit a dokéazat.

Mezi zneuZzivani mizeme fadit napiiklad finan¢ni a majetkové, které se v béZzném Zivoté

muZe projevit jak ze strany ptfibuznych ve formé nucené zmény zavéti, nevyhodnych pie-
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vodi majetku, omezovani riznych prav ¢i pfijimani horentnich sum za sluzby (Miihlpachr

2004, s. 76).

Zminime si také systémové poniZzovani, jez je nam znamé jako druhotné tyrani. Systém,
ktery byl kviili pomoci a ochrané senior vytvotren se zacina zneuzivat. Jednd se zejména
o to, Ze starsi lidé a jejich nazory jsou piehliZzeny a v podstaté je za né€ rozhodovano dru-

hymi (Miihlpachr 2004, s. 77).
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2 MARKETINGOVA MANIPULACE SE SENIORY

Ve druhé kapitole se budeme zabyvat nastrahami, které¢ na seniora ¢ekaji v kazdodennim
zivoté, a nasledné budeme pokraCovat motivaci seniort,, ktera s problematikou nastrah
a manipulaci pifi osobnim i jiném prodeji souvisi. Abychom podali celistvy obraz manipu-
lace se seniory, probereme také techniku marketingové komunikace se seniory a také etiku
pii praci se starSimi lidmi.

Nejprve si vymezime pojem manipulace, jez v souvislosti se seniory patii do rizikovych
faktori stati (Miihlpachr, 2004, s. 10). Manipulaci miizeme fadit k jednomu z riiznych dru-
hii nasili, které jsou pachany na seniorech. V 90. letech 20. stoleti se v Ceské republice
zacCaly rozrustat riizné naboZenské sméry, které se diky svym charakteristickym vlastnos-
tem, jako jsou psychickd manipulace, pocity zavislosti a dalsi, staly rizikovymi pro spolec-
nost a bézné se jim zacalo prezdivat ,,sekty”. Krom¢ téchto nabozenskych typa vznikala
1 jind uskupeni, pouzivajici neobvyklé manipulativni psychologické metody, plisobici na

jedince (Haskovcova, 2004, s. 58).

V soucasné dobé mame navic kolem sebe mnoho reklam, které maji za kol manipulovat
s divakem tak, aby ho pfiméla koupit si pravé ten nabizeny vyrobek (Haskovcova, 2004,
s. 54). Mezi nékteré dlouhodobé pouzivané techniky a strategie k ziskavani pozornosti
publika fadime zji$téni, cemu posluchaci véfi, najit neslucitelnosti v tom, v co véii a nako-
nec vyuzit této neslucitelnosti k vytvoteni nového pfib&éhu. Diky novému ptib&hu, kterému
pravé posluchaci uvéri, je mohou dovést k novym zavérim (Rushkoft, 2000, s. 134). Seni-
or se tak stane velmi snadno obéti trestné C¢innosti. Déje se tomu tak z diivodu materiadlniho
chtie pachatele, jelikoZ se na zaklad€ povér o starych lidech domnivéa, Ze maji naSetfeno
na stafi. Seniofi jsou za obé&ti vybirani také kvuli své bezbrannosti, odlisnému zpisobu

chovani, divétivosti a dalSimu (Miihlpachr, 2004, s. 73).

S problematikou manipulace je tizce spojena socidlni percepce a jeji vliv na clovéka.
V podstaté bychom socidlni percepci mohli popsat jako vnimani reality neobjektivné,
avSak pfedevSim na zakladé vyznamnosti, kterou pro nés predstavuje. Mezi jedincem
a danym objektem naSeho vniméni si miZeme piedstavit jakysi sociogenni filtr. Jinymi
slovy je vlastné kazda véc, osoba a dal§i vnimano jednotlivymi lidmi rozdilné, pro né¢koho
muze byt dand véc velmi podstatna, pro jiného naopak. Zminéné uspofadani vjemt je dano
zkuSenostmi ziskanymi v pribéhu socialni interakce. S timto tématem souvisi také

tzv. ,,hald efekt®, ktery miize ovlivnit dalSi pohled na dany objekt ¢i situaci, toho se také
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vyuziva v manipulaci se seniory. Jako ptiklad mizeme uvést nositele akademického titulu,
kteti jsou vzdy hodnoceni kladnégji, dale lid¢, ktefi jsou piijemni v osobnim kontaktu,
maji také lepsi postaveni. S ,,hald efektem* se poji tzv. ,,efekt setrvacnosti®, ktery nam
vyjadiuje hodnoceni objektu ¢i jedince na zakladé piedchozi zkuSenosti, coz se tadi
k chybnym hodnocenim. V rdmci socidlni percepce figuruji také stereotypy, jez u néckte-
rych lidi plsobi silnéji, u jinych slabé&ji. Dalsi souvislost s manipulaci mé zajisté image,
ktera se spojuje predevsim se zbozim, reklamou, znackou atd. Image je vytvarena prede-
v§im sdélovacimi prostiedky a formou, jakou jsou informace o zbozi piedavany a jak
v kone¢ném disledku na zdkaznika ptsobi. Dulezity je také aktualni psychicky stav hod-
notitele, protoZe ten v podstatd rozhoduje o vem (Kohoutek, Ocetkova, Stépanik, 1998,

s. 11-16).

Musime podotknout, Ze socidlné patologické jevy, jakozto je 1 zneuzivani seniorl pro-
sttednictvim manipulace s nimi se vyskytuje v kazdém spoleCenstvi. Je vSak problém,
Ze seniofi ve veétsSing pripadi tento vznikly problém nechtéji fesit. Proto je ze vSeho nejdi-
lezit¢jsi témto jeviim piedchazet prostfednictvim prevence a vést star$i osoby ke zdravému
sebevédomi, samostatnosti a predev§im zodpovédnosti za své chovani (Miihlpachr, 2004,

5. 86-87).

2.1 Nastrahy seniori

Pokud se tyk4 soudobych nastrah ¢ekajicich na seniory, miizeme jmenovat jak informacni
a komunikaéni technologie, tak i rizné obchodni nabidky od podvodnych prodejcti (Ceve-

la, Celedova, 2014, s. 156-176). Zminéné nastrahy si nasledné blize popiseme.

Informacni a komunikaéni technologie

Zacneme-li informaénimi technologiemi, musime podotknout, Ze se v této oblasti setkdva-
me s nerovnym piistupem k témto technologiim. Ten je zplsoben pfedevSim nedostatec-
nymi znalostmi prace na pocitaci. V praxi to miZze vést napiiklad ke znemoznéni dal§iho
vzdelavani. Zejména pro seniory je informacni gramotnost v soucasném svété informac-
nich technologii mnohdy velmi komplikovana, a jak jiz bylo zminovano, dokonce az nedo-
statecnd. Je to zptisobeno piedevs§im rychlym tempem pokroku v této sféfe. Kdyz prejdeme
pfimo k hrozbam, vzdy platilo, ze starsi ¢lenové skupiny, respektive rodiny upozoriiovali

na rizika, jez jsou pfitomny v realném svété. Oproti tomu ve zmiflovaném virtualnim svéete,
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se bohuzel v soucasnosti nachazime ve fazi, kdy na rizika a hrozby, napiiklad ve formé
vird v pocitaci, nema kdo upozornit a to jak mladsi generaci, tak i ty star$i. Seniofi vSak na
rozdil od mladSich osob jsou vice vyhledavanou cilovou skupinou pro podvodnou ¢innost
na internetu a to predeviim kvili pfedpokladu naspofenych penéz na dichod (Cevela, Ce-

ledova, 2014, s. 156-176).

Na zaklad¢ statistickych dat (Vyuzivani informac¢nich a komunikac¢nich technologii
v domécnostech a mezi jednotlivei — 2018, 2018a) vime, Ze internet vyuziva 24,9% lidi ve
veku 65 let a vice v periodé denné ¢i téméf denné a 50% lidi v totozném véku internet pou-
zili alespon jednou v zivoté. Pro lepsi ptehlednost vyobrazujeme ¢innosti podnikajici oso-

bami ve véku 65 let a vice na internetu v nasledujici tabulce €. 1:

Tabulka 1 Cinnosti provadéné seniory na internetu

Posilani emailta 30,9%
Telefonovani 11,3%
Socialni sité 7,8%

Informace o zbozi a sluzbach | 30,3%

Informace o zdravi 26,9%
Informace o cestovani 16,8%
a ubytovani

Internetové bankovnictvi 16%

Zdroj: Vyuzivani informacnich a komunikacnich technologii v domdcnostech a mezi jed-

notlivci — 2018, 2018b, 2018¢, 2018d, 2018e

Veskeré podily jsou pocitany z celkového poctu jednotlivcu socio-demografické skupiny 65

let a vice.

Muzeme konstatovat, Ze nejvice seniofi vyuzivaji internet pro posilani emaild a nasledné

k vyhledavéni informaci o zbozi, sluzbach a zdravi.
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Seniofi by méli byt velmi opatrni pfi praci na internetu, aby se nestali obét'mi internetové
kriminality. Touto problematikou se zabyva také Policie Ceské republiky (Bezpeény inter-
net, ©2019).

Déle do skupiny komunikacnich technologii mizeme zafadit mobilni telefon, ktery je
v nasi spolecnosti seniory vyuzivan bézné (Cevela, Kalvach, Celedova, 2012, s. 45). Podle
Ceského statistického tfadu (Vyuzivani informacnich a komunikagnich technologii
v domécnostech a mezi jednotlivei — 2018, 2018f) ma v priiméru zhruba 90% osob starSich
65-t1 let v domécnosti mobilni telefon. Tento zptisob komunikace vSak muize pro seniora

predstavovat také jisté riziko, které ptiblizime dale v textu (Hriviidkova, 2013, s. 64).

Nabidky od podvodnych prodejci

Co se tyka nabidek od podvodnych prodejctl, jednd se o tzv. manipulétory, kteti se snazi
seniora piesveédcit o ur€itém faktu Ci tvrzeni, se kterym by se za béznych okolnosti clovek
neztotoznil. Senior tedy mnohdy ani nevi, Ze je s nim ze strany prodejce manipulovano,
proto snadnéji podlehne. Jedna se o imyslnou manipulaci, kdy je zdkaznikovi predavano

mnoho nepiesnych, zkreslenych ¢i nepravdivych informaci (Pokornd, 2010, s. 86-88).

Jak jsme jiz zminili, jednou z konkrétnich nastrah seniorti jsou mobilni telefony a v ramci
nich telefonni nabidky. Strategie pro tuto obchodni praktiku je spoléhani prodejce na nein-
formovanost a nevédomost zdkaznika o tom, Ze stac¢i pouze slovni potvrzeni objednavky
a ,,smlouva je podepsana“. Poté nabizeny produkt zédkaznik zcela nabyl a musi za n&j sa-
moziejmé zaplatit. Pokud tak neucini, podvodni prodejci zacnou zékaznikovi posilat upo-
minky k zaplaceni a v krajnich pfipadech zacnou vyhrozovat exekutorem (Hrividkova,

2013, s. 64-65).

S dal$i podvodnou nabidkou mohou pfijit podomni obchodnici s energiemi, ktefi se snazi
seniory naldkat na vyhodnéjsi tarif energii, nez maji dosud. Ve skutecnosti se vSak za touto
nabidkou skryva naptiklad Casové omezeni, kdy po né€jaké dobé plati jiné ceny. Tuto sku-
te¢nost vSak zdkaznikovi nesdé€li, maji to vSak napsano ve smlouve, kterou chtéji okamzite

pfi prvnim kontaktu podepsat (Hriviidkova, 2013, s. 62).

Populérni jsou v dnesni dobé také slevové a akéni nabidky, které se snazi nalakat vice za-

kazniki a u skupiny seniorti se jim to dafi obzvlast’ dobie. OvSem je dilezité, aby se senio-
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f1 nenechali oklamat, jelikoz vétSinou jde pouze o reklamni tah na zdkaznika, kdy v kone¢-

ném duasledku se sleva nevyplati (Hriviidkova, 2013, s. 57-60).

A nejspiS nejznaméjsi podvodnou taktikou jsou predvadéci akce, na které jsou zvani prave
seniofi. Tyto akce jsou poradany pod zdminkou vyletu ¢i obédu za velmi malou ¢astku,
avSak nakonec se senior ocitne v mistnosti, kde se mu prodejce snazi prodat velmi ptedra-
zené zbozi. Pokud vSak senior odmita, prodejce vyuziva psychického natlaku, ponizovani
a dalsich nekalych praktik (Hriviidkova, 2013, s. 61). Jednani nevhodného pro praci se
seniory se lidé dopousti predevsim z diivodu uvéteni mytl o stari, velmi vyznamnym pro-
blémem je tato problematika hlavné u znevyhodnénych ¢i zavislych seniord. V souvislosti
se zneuzivanim, dastojnosti a zanedbavanim starSich lidi mizeme mluvit o tzv. EDAN
(elder dignity, abuse and neglect) pokud se tyka distojnosti, jeji naruSeni se povazuje za
obzvlast’ nepatfi€né pii jednani se seniorem (Cevela, Kalvach, Celedova, 2012, s. 108-

109).

2.2 Motivace k nakupu

Samotné téma motivace je velmi rozsahlé, my se mu vSak budeme vénovat pouze okrajo-

v¢, aby bylo mozné popsat a pochopit motivaci seniort k ti¢asti na osobnim prodeji.

Podle Nakonecného (2014, s. 15) je motivace: ,, intrapsychicky probihajici proces, vycha-
zejici z néjaké potireby a vyustujici ve vysledny Zadouci vnitrni stav“. Jedinec je k ur¢itému
chovani a jednani motivovan piedevsim kviili svym potfebam proto, aby je mohl uspoko-
jovat a tim odstranil nedostatky, které ve svém Zivoté pocituje. Motivace nas ma tedy udr-
zovat ve stavu spokojenosti a to zptisobem jednani, které vede k uréitému cili (Nakonecny,
2014, s. 15). V ocich prodejcii je motivace spatfovana jako hnaci sila ke spottebé (Schiff-

man, Kanuk, 2004, s. 94).

Motivaci dale délime na védomou a nevédomou. Co se tykd nevédomé motivace, chapeme
ji jako potteby a motivy ¢lovéka, které nevychazeji z védomého pretvareni informaci. Na-
opak védomou motivaci oznacujeme jako stav, ktery je opakem bezvédomi, dale také na
zakladé této motivace si jedinec uvédomuje souvislosti mezi motivy a vlastnim chovanim

(Nakonecny, 2014, s. 92-96).

Soucésti motivace jsou tzv. motivy, coz jsou idedly, potieby, zajmy, pudy, postoje a dalsi
(Nakonecny, 2014, s. 174). Motivy nam pomdhaji zamé&fit se na urc€ity cil, ke kterému se

dostavame urcitou aktivitou, nebo naopak pasivitou. Toto chovani, respektive motivy nam
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podnécuji riizné potteby, emoce nebo také ndzory, jez jedinec povazuje za dilezité. Motivy
muzeme rozdélit na védomé i nevédomé a zaroven musime brat v tvahu, ze na jedince
pusobi také okoli, ve kterém se pohybuje. Kromé toho mizeme fici, Ze na motivy ma vliv

také psychicky a somaticky stav clovéka (Vagnerova, 2016, s. 329-330).

Musime rozliSovat motivy, které predstavuji dovrSujici reakce, od potieb, které naopak
znazoriuji vychozi stav motivace. Potfeby mizeme rozdélit na biogenni a sociogenni po-
tteby. Biogenni potfeby miizeme charakterizovat jako urCité nedostatky fyziologického ¢i
biologického byti jedince. Zatimco sociogenni potieby jsou nedostatky tykajici se socio-

kulturniho fungovani ¢lovéka (Nakonecny, 2014, s. 161-163).

Jednou z teorii, ze které muize problematika motivace vychazet je teorie komplexniho poje-
ti potfeb, nebo ji mizeme nazvat jako tzv. hierarchii potteb Abrahama Maslowa. Hierar-
chie je sestavena na zdklad¢ vyvojovych zavislosti, kdy uréitym potiebam je ptrikladana
vetsi vaha, nez jinym. Potfeby jsou dle Maslowa strukturovany nasledovné (Vagnerova,

2004, s. 175-176):

Obrazek 1 — Maslowova hierarchie potreb

Potfeba sebeaktualizace
Potfeba uznani, Ucty a sebeucty
Potreba lasky a soundleZitosti
Potreba bezpeci

Fyziologické potreby

Jako zakladni potieby jsou zde zobrazovany zminéné fyziologické, které je tfeba uspokojit
nejdiive a poté se mize piejit k dalsi a tou je potfeba bezpeci. Ta ma sklony vyhybat se
neznamému, aby se piipadné vyvarovala hrozbam. Mizeme zde tadit jak télesné bezpeci,

tak celkovou jistotu. Pokud se tykd potieby lasky a soundlezitosti, chapeme ji tak,



UTB ve Zliné, Fakulta humanitnich studii 28

ze chceme byt ostatnimi akceptovani, milovani a zarovenn nékam patfit. Po naplnéni této
potieby se presouvame k uznani, ucté a sebeucté, predevsim kvili pocitu vlastni hodnoty,
potfebujeme byt totiz stale nékym ocenovani. A posledni, neboli vrcholnou potiebou je
tzv. sebeaktualizace, diky které se snazime na zakladé svych piedpokladi rozvijet a dale se
uplatiiovat. Této konecné potieby vSak nedosdhnou vsichni jedinci (Vagnerova, 2004,

5.175-176).

2.2.1 Motivace senioru

Jak jsme uZ predeslali, motivace nam pomahé uspokojovat nase potieby a je jednim z prv-
kt ovliviwyjicich lidské chovani. Jde v podstaté o presvédcovani sebe samého o uspokojo-
vani svych potieb. Proto, abychom seniora spravné motivovali, je tfeba ho podporovat vi-
rou v jeho schopnosti, kterymi dosahne vlastniho cile. Motivaci seniorit miizeme shrnout

do tfi bodl (Klevetova, 2017, s. 43-44):

1. Touha dosdhnout cile znamena predevsim ptesvédceni seniora o tom, Ze je jeho
touha dost velkd. V tomto bod¢ je dilezité urcit si také urcitou oporu.

2. Dhuvéra ve vlastni schopnosti pfedstavuje stav, kdy si senior stoprocentné vefi.

3. Vlastni ptedstava dosaZzené zmény je pfedstava seniora o konecné zméné, kterou
svym konanim dosahnul a pfemitani o tom, jak bude s novym stavem ¢i zménou

pocinat.

K tomu, abychom mohli seniora dostate¢n¢ motivovat, napiiklad i ke koupi naSeho vyrob-
ku, mu potfebujeme predat jisté informace. Proto bychom méli védét, ze ¢lovek si pamatu-

je (Klevetova, 2017, s. 44-45):

e 10% slySeného,

e 15% vidéného,

e 20% zaroven slySeného a vidéného,
e 40% to, o ¢em se diskutuje,

e 80% toho, co zazije,

e 90% toho, co se pokousi naucit druhé.

V ptipadé, Zze se senior ocitne v neocekdvané situaci, je na misté, aby se rozhodnul pro
urcité feSeni a uvédomoval si moznost neopakovatelné situace. Tato forma motivace vSak
muze byt zneuzitelnd a to predevSim v pfipad€ nabizeni zboZzi nepoctivymi prodejci (Kle-

vetova, 2017, s. 44-45).
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Dale mizeme rozdélit zivotni hodnoty seniort, které ovliviiuji jejich motivaci do tii oblasti

(Klevetova, 2017, s. 48-52):

Twviréi hodnoty — diky nasSemu konani vytvaiime prospéch pro nas, nase blizké nebo celou
spolecnost. Uz jsme si fikali, ze ve starSim véku mizeme mit pocit, ze jsme k nicemu
a neuzitecni. Proto je dilezité tento pocit pfekonat a snazit se o to, na co stale stacime

a nenechat se odradit, vzdy mohu néco zménit.

Zazitkové hodnoty — ty nam ukazuji, ze stale mame pro co zit. Je tieba, abychom se otoci-
li i za sebe zpét a zavzpominali si, co jsme jiZ prozili, protoZe to ndm nikdo nevezme. Urci-
t¢ mame kazdy néjaky zasadni zazitek, ktery nds velmi ovlivnil. Zarovenn se musime také

divat do budoucna a planovat si, co jesté chceme zazit, vidét ¢i slySet.

Postojové hodnoty — zde je velmi dilezité, abychom k riznym zivotnim udalostem zaujali
urcity vlastni postoj, jelikoz jsme kazdy za sviij vlastni zivot zodpovédny. Nehled€ na to
musime zminit i fakt, ze béhem naSeho Zivota se nase hodnoty méni a tim i dané postoje.
Nakonec je dulezité uvédomit si, Zze bychom se neméli za kazdou cenu snazit ziskat to,
co nam chybi, ale tézit z toho, co mame. A to mizeme i1 na zdkladé zmény nasich soucas-

nych pféani a potieb a ziskat tak nad celou situaci jisty nadhled (Klevetova, 2017, s. 48-52).

2.3 Marketingova komunikace se seniory jako zakazniky

Dfive, neZz se marketing stal soucasti psychologie, bylo jeho cilem ptfedevsim identifikovat
jednotlivé vyrobky pro zdkaznika za pomoci vlastni znacky produktu, aby zakaznik od
sebe dokazal jednotlivé vyrobce odlisit. Nasledné se za pomoci reklamy vyrobek propago-

val (Rushkoft, 2000, 170).

V soucasnosti je hlavnim cilem prodejct odkryti motivl zdkaznikl, které ukézou hlavni
motivaci, jez se zaméfuje na zdkaznikovy potieby. Podnétem se stava stimul,
ktery k motivu sméfuje, mél by se vSak shodovat se zdkaznikovym ocekavanim (Schiff-

man, Kanuk, 2004, s. 208-209).

Pokud vsak zdkaznik sviij stanoveny cil nesplni, nechce zranit své ego a snazi se predejit
pocitu neschopnosti. U seniori to plati obzvlast, kdy vsadi na jeden z obrannych mecha-
nismu. Jednim z nich je tzv. ztotoZnéni, kdy si zdkaznik bere ptiklad z ptedkladané situace
¢1 ptribéhu, ktery je velmi podobny tomu jeho a v pfipadé€, ze je mu nabidnuta pomoc,
kterou by mohl svij cil znovu naplnit, naptiklad za pomoci n¢jakého vyrobku, ktery jeho

problém vyiesi, nevaha a koupi jej (Schiffman, Kanuk, 2004, s. 105-106).
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Je dulezité také zminit kognitivné orientovanou manipulaci, kterd je ve vySe zminénych
ptipadech Casto vyuzivand. Jedna se v podstaté o neporozuméni vykladu prodejce, ktery
tuto skuteCnost vyuziva pro zamérnou manipulaci se seniorem. S tim souvisi také kulturni
a socialni vlivy, jeZ maji na zdkaznika velky vliv, tedy plisobeni urcité socialni skupiny,
do které patii. Dalsim pojmem, souvisejicim s komunikaci mezi seniorem a prodejcem je
tzv. komunikacni manévr, kdy prodejce se snazi vyhybat ur€itym tématim, mlzit ¢i zaml-
Covat urcité skutecnosti tak, aby byly pro seniora co nejméné pochopitelné a srozumitelné

(Pokornd, 2010, s. 88-91).

V neposledni fad¢ je hodno jmenovat také vyuzivani emoci, diky kterym senior pfi nakupu
urcitého produktu nejprve vnima podvédomeé a az ndsledné racionalné. Této taktiky pod-
vodni prodejci také hojné vyuzivaji. Kromé toho se v marketingové komunikaci objevuje
pfesvédCovani seniora za pouziti natlakovych metod, kvili efektivnéjSimu ovliviiovani
seniort. Aby se vSak zneuzivani seniort piedeslo, je zmiovano vzdelavani, které ma za cil
tyto skuteCnosti zlepsit (Pokornda, 2010, s. 95-96), edukaci se budeme vice vénovat

v posledni kapitole.

2.3.1 Osobni prodej

Co se tyka samotného prodeje vyrobkli kone¢nym spotiebitelim, je ze strany prodejcil
preferovan osobni prodej, do kterého fadime jak prodej piimo ,,tvaii v tvar”, tak zde mu-
zeme zatadit také prodej po telefonu. Vyuziva se predevsim pro prodej spotiebniho zbozi,

nabidky pojistoven, dale ho vyuZivaji firmy nabizejici pij¢ky ¢i neziskové organizace.

Osobni prodej se vyvijel postupné a na jeho pocatku dochazelo i k agresivnimu chovéni ze
strany prodejci, ktefi se snazili za kazdou cenu své zbozi prodat. Toto chovani ale zékaz-
nika od nakupu odrazovalo, proto se v soucasnosti pieslo na taktiku budovani dlouhodobé-
ho vztahu mezi zdkaznikem a prodejcem. Nyni se prodejce snazi pomoci zakaznikovi fesit

jeho problémy, informovat ho o moZnostech pftileZitosti pro n¢j vhodnych.

Velkou vyhodou osobniho prodeje je vliv prodejce na zdkazniky, jelikoz miize aktualné
reagovat na typ zakaznika. Pokud bychom méli zminit nevyhodu, tak tento druh prodeje je
velmi nékladny, proto nemlze byt vyuzivan tak casto (De Pelsmacker, Geuens, Van den

Bergh, 2003, s. 463-466).

V osobnim prodeji a pfi kontaktu se zdkaznikem je také velmi dileZita osobni image pro-

dejce, které si kupujici nejdiive vSimne, jedna se o tzv. prvni dojem. Nejprve si ¢lovek
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vSimne prvkll nebo projevil, které jsou neptehlédnutelné a upoutaji na prvni pohled jedin-
covu pozornost. Mezi tyto prvky mtizeme zaradit naptiklad vnéjsi vzhled, projevy chovéni,
také zpiisob komunikace a dal$i. Zakaznika miize ovlivnit také tzv. hald efekt, jehoz cha-
rakteristickym rysem je napadnost na prvni pohled viditelnych prvki, které nelze pro okoli
ptehlédnout. Podle téchto znakt si poté zédkaznik utvati ,,obrazek* o prodejci (Vagnerova,

2004, s 59-60).

2.3.2 Internetovy prodej

Internet hraje velkou roli pfi pfimém prodeji zbozi konecnému spotiebiteli. Vyhodou je
zde komunikace se zakaznikem i pifes velkou vzdalenost, kterou jsou ob¢ strany odd¢leny.
Internetové nakupovani nam také umoziuje ziskat nejaktudlnéjsi informace, které k naku-
pu potiebujeme, jako je napiiklad i porovnavéani vice podobnych vyrobki. Nakupovéni
pfes internet zajisté Setii zdkaznikovi Cas a piekonava bariéry (De Pelsmacker, Geuens,
Van den Bergh, 2003, s. 503). Jak jsme vSak zminovali dfive, uzivani informacnich tech-
nologii mize byt pro seniory naro¢né, proto je dle naseho nazoru vhodnéjsi vyuzivat osob-

ni prode;j.

2.3.3 Vyhodné nabidky prodejci

Budeme-li se bavit o vyhodach, neboli o vécech, které¢ mohou lidé dostat k ndkupu zdarma,
prodejnost to jist¢ zvysi. Pokud se tyka naptiklad internetovych obchodi, je z analyz firmy
Amazon jasné, Ze pii nabidce poStovného zdarma si lidé zbozi objednaji bez zdlouhavého
rozhodovani. Plati zde totiz, ze vyrazy ,,zdarma, sleva, akce* zpiisobuji zkratkovité jedna-
ni, které je dano rychlym rozhodnutim. To samé plati také napiiklad pfi prodeji zboZi,
ke kterému jesté vyrobce piida ,,darek zdarma®, u néhoz prozradi i béZnou cenu, kterou
v piipad¢ koupé zakaznik uSetii (Proktpek, 2017, s. 129-133). Toto plati nejenom u mlad-
Sich nakupcich, ale také u seniorti, u kterych je zndmo, Ze na zéklad¢ rizikového rozhodnu-

ti délaji vétsi pocet chyb (Koukolik, 2012, s. 265).

2.4 Etika v praci se seniory

Etika jinymi slovy znamena mravni filozofie, ktera je uznavana v dané spole¢nosti. Pojed-
nava o moralnich aspektech jednani lidi a etikou se fidi rizna socialni odvétvi, také politi-
ka, kultura a dalsi. V souvislosti s etikou mizeme dale mluvit o jakychsi principech, které

se postupné ustélily a jsou ve spole¢nosti uznavany (Cevela, Celedova, 2014, s. 218-220):
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Ekvita

Oznacujeme tim systém hodnot, ktery je uznavan v nasi euroatlantické civilizaci a snazi se
o potlaceni rozdili mezi jedinci. Jinymi slovy jde o poskytnuti rovnych pfilezitosti vSem
¢lenim spolecnosti od déti po seniory. Pokud vSak dochazi k porusovani ekvity, neboli

diskriminace ze spoleCenstvi kvili véku, jedné se o ageismus.
Autonomie

Jedna se o osobni rozvoj, samostatnost, védomi odpoveédnosti, respekt k sebeurceni a dalsi.
Autonomii mizeme také vyjadfit jako vyzraly vztah sami k sobé, okoli a spolecnosti jako
celku. Z pohledu seniorti je diilezité uznavat u této skupiny jedinct jejich zrani a osobnost-
ni rozvoj. Také podpora seberealizace a vyvraceni stereotypniho ztotoziiovani vysokého

veéku pouze s upadkem.
Distojnost

Dustojnost je pro ¢lovéka nepostradatelnd v jakémkoliv psychickém ¢i fyzickém rozpolo-
zeni. Ochrana a podpora lidské dustojnosti je velice dulezita soucast vSech pecujicich pro-
fesi 1 Siroké vefejnosti.

Neposkozovani

Tento princip v sob¢ ukryva jiz predeslé pojmy — duastojnost, autonomii a zivotni smyslu-
plnost. Rika ndm také o tom, ze nikdo by nemél konat zlo, ublizovat a $kodit ostatnim.
Mimo jiné to znamena také neomezovat jedince v Ziti plnohodnotného Zivota, coZ znamena

napiiklad vyhnout se poniZovani, ztraté¢ divéry, autonomie, sebeticty a dalsi.
Poskytnuti pomoci

Zde mluvime o prevenci ¢i odstranéni Skod a nastoleni dobra lidem, kterym hrozi nebezpe-
¢i. PfedevSim se jedna o ochranu prav a s tim souvisejici zménu podminek, které Skody

mohou zpiisobit.
SpravedInost

Spravedlnost mizeme chéapat jako dodrzovani zakont nebo také jako dodrzovani sluSnosti
a férovosti. V souvislosti se starymi lidmi jde o jejich podporu bez ohledu na vék. Geronto-
logie chape jako nejvétsi nespravedlnost rovny piistup k lidem s rozdilnymi pottebami,

kteti jsou v ohrozeni (Cevela, Celedova, 2014, s. 21 8-220).
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Vsechny vyse zminéné etické principy jsou pii jednani se seniorem vhodné dodrzovat a to
pfedev§im i1 z divodu, Ze starnuti a danosti s nim spojené se tykaji kazdého z nés.
V soucasnosti dochdzi stale Castéji k diskuzim, které se vénuji problematice starnuti. A je
tedy v z4jmu vSech osob nasi spolecnosti, aby se seniorim snazili vytvofit co nejkvalitnéjsi

zivot se v§i péci, kterd starSim osobam nalezi (Pokornd, 2010, s. 7).
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3 OCHRANA SENIORA PRED MARKETINGOVOU MANIPULACI

V predchozi kapitole jsme uvadéli, Ze seniofi jsou velmi snadnymi obétmi pro marketingo-
vou manipulaci. Také jsme se snazili vystihnout zplisoby, kterymi je s nimi ve spolecnosti
manipulovano. Nyni bychom se vSak chtéli zabyvat spiSe tim, jak seniofi mohou marketin-
gové manipulaci predchazet. Coz znamena piedevsim to, kde seniofi najdou podporu

a ochranu proti tomuto fenoménu dnesni doby.

Hlavnim prvkem ochrany pfed marketingovou manipulaci seniort hraje legislativa, ktera
se snazi zékazniky, v naSem piipad¢€ seniory, chranit pfed nekalymi obchodnimi praktika-
mi, do kterych zahrnujeme také marketingovou manipulaci. Jednd se zejména o zakon
&. 634/1992 Sb., o ochrané spotiebitele, ve znéni pozdgjsich predpisti (Cesko, 1992). Jak je
v§ak vidét v dokumentu ,,Smejdi* (2013), bohuzel ani zakony nedokazou podvodné pro-

dejce odradit.

Proto musime zminit také dal$i ochranny a zaroven preventivni zdroj a tim je edukace se-
niorll. Vime, Ze seniofi maji za cely sviij dosavadni Zivot jisté zkuSenosti a ozkouSené stra-
tegie, jak k nastalym problémim piistupovat. Tyto zkuSenosti nabyli ze svych jiz zvladnu-
tych krizovych, Zivotnich nezdarti. Musime vSak vzit v uvahu také fakt, ze pokud se urcité
schopnosti a znalosti delS$i dobu nepouzivaji, vytrdci se ndm z paméti. V tomto ptipadé
nam muiiZe pomoci nabidka vzdélavani seniorli, ktera ma za tkol tyto schopnosti udrzet. Je
vSak dilezité, aby byl senior k edukaci spravné motivovan a mohlo se tak stat dokonce az
jeho koni¢kem. Zminéné vzdeélavani mizeme chapat jako urcity druh prevence, pii kterém
se snazime udrzet seniorovy intelektudlni sily. Avsak je nutno zminit, ze edukace seniorti
je zcela dobrovolna a v porovnani napiiklad se Skolskym ¢i profesnim vzdélavanim je za-
jem velmi maly. Starsi lidé se za této situace kromé instituci nejvice nauc¢i z masmédii a od

pratel, nez od specializovanych instituci (Benes, 2014, s. 112).

V neposledni fadé musime do oblasti edukace zatfadit také preventivni programy, které
vznikly na podporu bezpeéi seniorti za pomoci Ministerstva vnitra Ceské republiky a dal-

Sich vetejnych instituci (Pfiruc¢ka dobré praxe, ©2019).

3.1 Legislativni aprava ochrany spotiebitele

Jak jsme jiz zminili v dokumentu Dymakové, ,,Smejdi“ (2013) jsme mohli vidét, ze soudo-

bi prodejci se nezaleknou ani zakona a pocinaji si pouze ve sviij prospéch, piipadné své
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pobaveni. Zakon ¢. 634/1992 Sb., o ochrané spotiebitele, ve znéni pozd¢jsich predpisii

nam pifimo stanovuje, kdy se jedna o nekalou obchodni praktiku v §4:

., (2) Obchodni praktika, ktera miize podstatné narusit ekonomické chovani urcité jedno-
znacné vymezitelné skupiny spotiebiteli, kteri jsou z duvodu dusevni nebo fyzické slabosti,
veku nebo duverivosti zvlast zranitelni takovou praktikou nebo vyrobkem nebo sluzbou,
a to zpiisobem, ktery prodavajici mize rozumné ocekavat, se hodnoti z hlediska primeérné-
ho ¢lena této skupiny, tim nejsou dotceny bezné a opravnené reklamni praktiky zvelicenych

prohlaseni nebo prohldseni, kterd nejsou minéna doslovné.

(3) Nekalou obchodni praktikou se rozumi zejména klamavé kondni podle § 5 nebo klama-
vé opomenuti podle § 5a a agresivni obchodni praktika podle § 5b. Obchodni praktiky,
které se povazuji za nekalé za vsech okolnosti, jsou uvedeny v priloze ¢. 1 a 2 tohoto zako-

na.

(4) Uzivani nekalé obchodni praktiky pred rozhodnutim ohledné koupé, v pribéhu rozho-

¢

dovani a po ucinéni rozhodnuti se zakazuje. *
(Cesko, 1992)

Pokud se tyk4d zminéného klamavého konani, tentyZz zdkon ndm jej v §5 upravuje nésle-

dovné:

’ 1) Obchodni praktika se povazuje za klamavou, okud obsahuje vécné nespravnou in-
ormaci a je tedy ne I"Clle'VCl’, coz vede nebo miize vest spotrebitele k rozhodnuti ohledné

koupeé, které by jinak neucinil.

(2) Za klamavou se povazuje také obchodni praktika obsahujici pravdivou informaci,
Jjestlize vede nebo miize vést spotrebitele k rozhodnuti ohledné koupé, které by jinak neuci-

nil, pokud jakymkoli zpiisobem uvadi nebo je schopna uvést spotiebitele v omyl ohledné
a) existence a podstaty vyrobku nebo sluzby,

b) hlavnich znaku vyrobku nebo sluzby, jako jsou udaje o jejich dostupnosti, vyhoddach,
rizicich, provedeni, sloZeni, prislusenstvi, poprodejnim servisu a vyrizovani reklamaci
a stiznosti, vyrobnim postupu a datu vyroby nebo dodani, zpiisobu dodani, zpiisobilosti

k ucelu pouziti, mozZnosti pouziti, mnozstvi, specifikaci, zeméepisném nebo obchodnim piivo-
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du, ocekavanych vysledcich jejich pouziti nebo vysledcich a provedenych zkouskdach nebo

kontrolach,

¢) rozsahu zavazku prodavajictho, motivu pro obchodni praktiku a podstaty prodejniho
postupu, prohlaseni nebo symbolu tykajicich se primého nebo neprimého sponzorovani

nebo schvaleni prodavajiciho nebo vyrobku nebo sluzby,
d) ceny nebo zpiisobu vypoctu ceny anebo existence konkrétni cenové vyhody,
e) nutnosti servisu, nahradniho dilu, vymeény nebo opravy,

f) podstaty, charakteristickych rysit a prav prodavajiciho nebo jeho zastupce, napriklad
jeho identifikace a majetku, zpiisobilosti, postaveni, schvaleni, pridruzeni nebo vztahi,
prav prumyslového, obchodniho nebo dusevniho vlastnictvi nebo jeho ocenéni a vyzname-

nani, nebo

g) prav spotrebitele, véetné prava na nahradni dodani nebo vraceni kupni ceny vyplyvaji-

cich z prav z vadného plnéni nebo rizika, kterému miize byt vystaven.

(3) Obchodni praktika se rovnéz povazuje za klamavou, pokud ve vécnych souvislostech,
s prihlédnutim ke vSem jejim rysiim a okolnostem, vede nebo miize vést k tomu, zZe spotrebi-

tel ucini rozhodnuti ohledné koupe, které by jinak neucinil, a pokud zahrnuje

a) jakékoli uvadeni vyrobku nebo sluzby na trh, véetné srovnavaci reklamy, které vede

k zamené s jinym vyrobkem nebo sluzbou,

b) jakékoli uvadeni vyrobku nebo sluzby na trh, véetné srovnavaci reklamy, které vede
k zameéné s ochrannou znamkou, obchodni firmou nebo jinymi rozliSovacimi znaky jiného

prodavajiciho, nebo

¢) nedodrzeni jednoznacného zavazku obsazeného v kodexu chovani, k jehoz dodrzovani se

prodavajici prokazatelné zavazal. **
(Cesko, 1992)

V souvislosti s marketingovou manipulaci se seniory dochazi Casto také k agresivnimu
chovani ze strany prodavajiciho, které vSak neni na zédklad€ zakona ¢. 634/1992 o ochrané

spotiebitele, ve znéni pozdé€jsich predpisti, povoleno. Upravuje ho § 5b:
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., (1) Obchodni praktika se povazuje za agresivni, pokud ve svych vécnych souvislostech
a s prihlédnutim ke vsem jejim rysiim a okolnostem vyrazné zhorsuje nebo miize vyrazné
zhorsit svobodu volby nebo chovani spotiebitele ve vztahu k vyrobku nebo sluzbe, a to ob-
tezovanim, donucovanim véetné pouziti fyzické sily nebo nepatricnym ovliviiovanim, c¢imz
zpuisobi nebo miize zpiisobit, Ze spotrebitel ucini rozhodnuti ohledné koupé, které by jinak

neucinil.

(2) Pri posuzovani, zda je obchodni praktika agresivni, se prihlizi
a) k nacasovani, mistu, povaze nebo dobé trvani obchodni praktiky,
b) ke zpiisobu jednani, jeho vyhruznosti nebo urazlivosti,

¢) k vedomeému vyuZiti nepriznivé situace spotrebitele, kterd vede ke zhorseni usudku spo-

trebitele, k ovlivneni jeho rozhodnuti ve vztahu k vyrobku nebo sluzbe,

d) k neprimérené mimosmluvni prekazce uloZené prodavajicim pro uplatnéni prav spotie-
bitele vcetne uplatnéni prav na ukonceni smlouvy nebo zménu vyrobku nebo sluzby nebo

zménu prodavajiciho, nebo

‘

e) k vyhrizce pravné nepripustnym jednanim. *
(Cesko, 1992)

Dale se také §6 téhoZ zakona zabyva diskriminaci spotiebitele: ,,Prodadvajici nesmi pri

prodeji vyrobkii nebo poskytovani sluzeb spotebitele diskriminovat. “ (Cesko, 1992).

Pokud se prodéavajici rozhodne potradat pro své zédkazniky urcitou organizovanou akci, mu-
si pii tom dodrZovat podle zakona €. 634/1992 Sb., ve znéni pozd¢jSich predpisi fadu pra-

videl dle §20:

., (1) Prodavajici, ktery v ramci organizované akce hodla prodavat vyrobky nebo poskyto-
vat sluzby, pripadné je propagovat nebo nabizet, je povinen oznamit Ceské obchodni in-

spekci udaje podle odstavce 4.

(2) Za organizovanou akci podle odstavce 1 se povazuje akce urcend pro omezeny pocet
spotrebitelu, kteri na ni byli adresné ¢i neadresné pozvani, a v jejimz pribéhu dochazi
k prodeji vyrobkii, poskytovani sluzeb nebo k jejich propagaci anebo k jejich nabizeni, pri-

Cemz neni rozhodujici, zda je soucasti akce téz doprava osob ucastnicich se této akce.
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(3) Oznameni podle odstavce 1 musi byt ucinéno nejpozdeji 10 pracovnich dnu pred kona-

nim organizované akce.

’ ’ ’ v y 7 v ’ ’ ’ ’ v 37 ,
(4) Oznameni musi, kromé obecnych naleZitosti stanovenych spravnim radem’"), dale ob-

sahovat:

a) adresu mista, kde se prodej vyrobku, poskytovani sluzeb, jejich propagace anebo jejich

nabizeni uskutecni,

b) datum konani organizované akce vcetné jejiho predpoklidaného casového harmono-

gramu,

¢) identifikaci vyrobku nebo sluzby, jez budou v ramci organizované akce propagovany,
nabizeny, prodavany nebo poskytovany, s uvedenim ceny, za kterou budou tyto vyrobky c¢i
sluzby spotrebiteliim na organizované akci nabizeny bez zohlednéni pripadnych slev indi-

vidualné sjednanych se spotrebitelem na organizované akci,

‘

d) kopii pozvani k ucasti na organizované akci.
(Cesko, 1992)
Kromé jiného ma prodavajici podle § 20a dalsi povinnosti:

,,(1) Prodavajici uvedeny v § 20 odst. 1 je povinen v kazdém pozvani k ucasti na organizo-

vanou akci podle § 20 vzdy prokazatelne, jasne, citelné a srozumitelne uvést:

a) adresu mista konani organizované akce, popripadé jinou presnou identifikaci mista ko-

nani organizované akce,

b) datum konani organizované akce vcetné jejiho predpoklidaného casového harmono-

gramu,

¢) identifikaci vyrobku nebo sluzby, jez budou v ramci organizované akce propagovainy,
nabizeny, prodaviny nebo poskytovany, s uvedenim ceny, za kterou budou tyto vyrobky ci
sluzby spotiebiteliim na organizované akci skutecné nabizeny bez zohlednéni pripadnych

slev individualné sjednanych se spotrebitelem na organizované akci, ...

(Cesko, 1992)
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3.2 MozZnosti prevence senioru proti marketingové manipulaci v Ceské

republice

V této podkapitole se budeme zabyvat prevenci seniorti proti marketingové manipulaci.
Nejprve zaméiime na zakladni principy edukace seniorii a nasledné si pfedstavime nékteré

formy vzdé€lavani a preventivni programy, které se na starSi osoby zaméiuji.

Pokud ani zédkon nedokaze pIn€ ochranit seniory pfed marketingovou manipulaci a ohroze-
nim ze strany prodavajicich, je tieba zapojit 1 jiné dostupné preventivni prostiedky, kterymi

muze byt napiiklad zminén4a edukace.

Nejprve je dulezité vymezit si zdkladni pojmy, které se s problematikou edukace poji.
Existuji urcité rozdily mezi vychovou a vzdélavanim. Vychovu povazujeme za vychovny
proces, pti kterém zadmérné pisobime na jedincovu osobnost s vyhledem pozitivniho vlivu,
souvislosti se spolecenskymi normami. Zatimco vzdélavani mizeme popsat jako proces,

pfi kterém si jedinec osvojuje nové znalosti, schopnosti a dovednosti (Benes, 2014, s. 16).

Dale vzdélani jako takové miizeme vymezit ttemi charakteristickymi rysy. Nejdfive je nut-
no fici, Ze vzdélani se zamétuje predevsim na kvalitu, nikoliv na kvantitu ziskanych védo-
mosti a dovednosti. Dale miizeme vzdélani oznacit za néco jiného, nez pouze ziskani urcité
spoleCenské priority. A v neposledni fadé je vzdélani oteviené pro vSechny bez ohledu na

jedincova specifika (Benes, 2002, s. 76).

Nutno dodat také fakt, Ze dfive byl ¢lovék pii vzdélavani ovlivilovan mnohymi vnéjSimi
vlivy a pfedem danymi skute¢nostmi. V moderni dobé se vzdélavani neboli seberealizace
jiz nezaobira vnéjSimi vlivy a pfedepsanymi danostmi. Dnes se klade diiraz spiSe na expe-

rimentovani, pfi kterém si ¢lovek neurcil ptedem dany cil (Benes, 2002, s. 77).

Vzdélavanim dospélych se zabyva védni a studijni obor, ktery nazyvame andragogika. Ta
se zamé&fuje jak na vychovu, tak i vzdélavani vSech dospélych. Andragogika pochazi z fec-
kych slov afér a andros, coZ ve volném piekladu znamend doprovazeni muzi. V soucasné
dobé¢, kdy se vzdélavani nevénuji pouze muzi, mize toto slovo podle Benese (2008, s. 11)
znamenat spise: ,,doprovazeni cloveka pri jeho cesté za vzdélavanim, pozndanim a pocho-

penim svéta““ (Benes, 2008, s. 11).
My se vSak budeme zabyvat zejména edukaci seniort, coz je specificka oblast vzdélavani
dospélych. Védni disciplina, kterd se edukaci seniorti zabyva, se nazyva gerontagogika.

Jedna se o andragogikou aplikovanou disciplinu, ktera pracuje pfimo s lidmi seniorského
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veéku. Védni disciplinou, kterd stoji jesté nad zminovanou gerontagogikou je gerontologie,
ktera se snazi ptinést celistvy obraz o jedinci seniorského véku, zejména co se tyka demo-
grafickych udaju, psychologickych, sociologickych ¢i ekonomickych. Gerontagogika se
zabyva predevsim vychovou a vzdélavanim ke staii, uenim se starnout, dale aktivizaci
a vzdélavanim ve staii a také studuje mezigeneracni vztahy ve spolecnosti (Veteska, 2016,

5. 94-95).

Edukaci seniortt miizeme déle popsat jako vSechny situace, pti kterych se senior uci, dale
se jednd o zamémné a cilevédomé formovani jedince. Edukaci mizeme popsat také jako
aktivizaCni a animacni prostfedek a nesmime zapomenout, ze se jedna o soucast celozivot-
niho ueni a vzdélavani. Tento druh vzdélavani lze také rozdélit dle typt na (Veteska,

2016, s. 102):

e preventivné edukaéni programy, jez se soustfed’uji na zdravé starnuti a prevenci pa-
tologického starnuti,

e specializované socidlné-edukacni aktivity probihajici v rezidenénich institucich,
mezi néz fadime aktivizacni, adaptacni, rehabilitacni a dalsi programy,

e institucionalizované vzdélavani seniord, piicemz zde fadime univerzity tietiho veé-

ku, kluby aktivniho stafi ¢i akademie tfetiho veku (Veteska, 2016, s. 102).

3.2.1 Specifika cilové skupiny

Samotné vzdélavani seniort se snazi pozvednout béZnou povahu Zivota starych lidi v pozi-
tivnim svétle, které ma prekryt status ,,znevyhodnéného diichodce* (Spatenkova, Smékalo-

va, 2015, s. 71).

Je dulezité si uvédomit, Ze vzdelavani neni vysadou pouze mladsich generaci, ale vSech
vekovych kategorii, tedy i seniort. AvSak je nutné si uvédomit jista specifika, jez se k této
skupiné vzdélavajicich vaZzou. Je ziejmy fakt sniZené rychlosti pfijimani a néasledné zpra-
covani informaci, na tikor toho jsou ale seniofi piesnéjsi, jistéjsi a odpoveédnéjsi. Dilezita
je stejné jako u ostatnich skupin vzdélavajicich se motivace (Spatenkova, Smékalova,

2015, 5. 72).

Podle Benese (2008, s. 90) samotna motivace vzd€lavat se, je zavisla na mnoha faktorech,

témi jsou napiiklad:

e dosazené vzdeélani,

e piedchozi ucast na dalSim vzdélavani,
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e zajem v urcitych oblastech védéni,

ucast na kulturnim zivoté,

vyhledavani socialnich kontaktu,

e snaha prosadit vlastni zajmy a dalsi.

Proces vzdelavani seniorti také podnécuje prostiedi, ve kterém probihd. Je na misté, aby se
senior citil pohodIn¢ a obklopovala ho predevsim pratelska atmosféra, to pak podnécuje
seniorovu aktivitu a ochotu Ucastnit se vzdélavaciho procesu. Diky témto podminkam mu-
zeme docilit ptfirozeného chovani, bezproblémové komunikace a soustiedéni. Dale je
vhodné, aby bylo vybrané misto pro konani vzdélavaci akce dopravné dostupné, zajist'ova-
lo bezbariérovy pfistup, bylo vybaveno kvalitnim ozvucenim, pohodlnym posezenim
a v neposledni fadé byly v dosahu toalety (Spatenkova, Smékalova, 2015, s. 75-76). K dal-
$im pozadavkiim pro vzdélavani seniorl je dostate¢né osvétleni, hlasitost vykladu ¢i veli-

kost, zabarveni a uprava material uréenych pro seniory (Serak, 2009, s. 196).

3.2.2 Edukace jako moZnost prevence

Pokud se budeme bavit o vzdélavacich aktivitich specializovanych na seniory, musime
podotknout, e v Ceské republice je jich v porovnani s jinymi vzdélavacimi aktivitami mé-
n&. Cast&ji, nez ptimo vzdélavacich akci se seniofi G¢astni prednasek a vystav, které jsou
uréeny pro Sirokou vetejnost. Zde vyvstava ukol pro stat, kraje a obce, aby podpofili senio-
ry v jejich rozvoji a branili tim socialni exkluzi této skupiny obyvatel. Pro seniory je kromé
jiz vyjmenovanych specifik (viz. podkapitola 3.2.1) dulezita také finan¢ni stranka potada-
nych akci. Proto by instituce pofadajici program pro seniory mély prosazovat filozofii rov-
nych piileZitosti, kterd miZe zabranit diskriminaci, stereotypizaci €i stigmatizaci seniort

(Serék, 2009, s. 194-195).

Pro lepsi predstavivost si mizeme nékteré formy edukace nejdiive vyjmenovat a nasledné
1 predstavit. V nasi zemi je znama naptiklad akademie tfetiho v€ku, univerzita volného
Casu, rozhlasové akademie tfetiho véku, kluby seniort, poznavaci a vzdélavaci zajezdy pro

seniory, virtudlni univerzity tfetiho véku a nejspiS§ nejznaméjsi je univerzita tretiho veku

(Benesova, 2014, s. 111-113).
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Univerzita tietiho véku

Univerzita tfetiho v€ku je forma celozivotniho vzdélavani, kterou mohou navstévovat oso-
by ve véku, kdy dosahuji starobniho dichodu a také osoby v invalidnim diichodu, pfipadné
také osoby starsi 50-ti let, které se vSak individudlné posuzuji. Co se tykd horni hranice
véku, ta omezena neni. Kromé véku je dalsi podminkou posluchacii absolvovani stfedo-

Skolského vzdelani, je vSak mozné pozadat o vyjimku.

Tato forma edukace seniorti zajistuje jak zkvalitnéni jejich zivotl, tak i vhodné vyuziti
volné¢ho Casu. Umoznuyje starSim lidem ziskat nové v&€domosti, dovednosti a poznatky.
Snazi se podpofit jak psychickou a fyzickou svézest, tak i autonomii seniorti. Snizuje také
socialni okluzi a klade diraz na mezigenera¢ni komunikaci a zaclenéni do spolecenstvi.
Univerzita umoziiuje seniorim ziskat nové socialni kontakty a omezovat naptiklad pocity

osameélosti a zbytecnosti (Univerzita tietiho véku, ©2019).

Akademie tietiho véku

Tato vzdélavaci instituce je uréena vSem osobam seniorského veéku, bez predpokladu jaké-

hokoliv ptfedchoziho dosazeného vzdélani (Spatenkové, Smékalova, 2015, s. 94).

Akademie tfetiho vé€ku zacaly vznikat na mistech, kde neni pokryti vysokych skol, které
maji na starosti univerzity trettho v€ku. Byvaji v§ak vzdy zastitovany néjakou organizaci,

jako napftiklad Cervenym kiizem, muzei, kulturnimi domy, stfednimi Skolami a dalSimi.

Co se tyké formy vyuky, byva vedena formou ptedndsek, semindit, diskuzi a navic potada
dalsi doprovodné zajmové programy. Mezi né€ patii napiiklad exkurze, zajmové krouzky ¢i

sportovni aktivity (Serak, 2009, s. 198).

Univerzita volného ¢asu

Univerzita volného Casu je typem zajmového vzdelavani v ramci mezigeneracniho souZiti.
Do tohoto vzdélavaciho zatizeni se miize piihlésit kdokoliv star§i 18-ti let bez ohledu na
pfedchozi dokoncené vzdélani. Vzhledem k v€kovému slozeni posluchact je cilem piede-

v§im podpora mezigenera¢niho kontaktu (Spatenkova, Smékalova, 2015, s. 94-95).
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Kluby aktivniho stari, kluby seniort, kluby dichodci atp.

Tato forma organizaci byla vytvofena za ucelem osobniho rozvoje ti€astnikti a uspokojeni
socialnich potieb seniort. Cinnosti, které pofadaji, jsou napiiklad besedy, exkurze, vylety,
kulturni akce, sportovni aktivity, rucni prace atd. Co se tyka piimo vzdé¢lavacich aktivit,
jedna se vét§inou o jednorazové akce. Organizace tohoto typu jsou v Ceské republice nej-

rozsifengj$i formou sdruzovani seniorti (Serdk, 2009, s. 199).

Virtualni univerzita tietiho véku

Virtudlni univerzita je urend pro posluchace seniorského véku, kteti maji zadjem se dale
vzdélavat v rdmci celozivotniho uc¢eni. Jedna se o moderni formu ptrednaskové formy vyu-
ky. Je zde nutny pfedpoklad seniora zvladani prace s komunika¢nimi technologiemi a in-
ternetem. To pfedev§im proto, Ze vyuka probihd formou e-learningu. Poslanim virtualni
univerzity je umoznit seniorim ucast na vzdélavani bez ohledu na dostupnost k mistu

vzdélavani, finan¢ni situaci ¢i fyzické kondici ucastnika (Veteska, 2016, s. 113).

Trefn& vystihla tuto formu vzdélavani Spatenkova a Smékalova (2015, s. 96): ,,Vzdé&lavani

pfichazi za seniory, nikoliv seniofi za vzdélavanim.*.

3.2.3 Preventivni programy zamérené na seniory

V této praci bylo jiZ n€kolikrat zminéno, Ze vzdélavani ¢lovéka je celozivotni proces, ktery
je spojen se vSemi vékovymi kategoriemi, tedy 1 seniory. Tento fakt stoji na zéklad¢ stalé-
ho zdokonalovani a vzdélavani pfiméfeného veéku. V kazdém véku se totiz ¢lovek uci néco
jiného. Pokud budeme mluvit o star§im véku, jedinec ma v této fazi pracovat s poznatky,
které nasbiral za svlij Zivot a pfedavat mlad$im generacim své zkuSenosti. Kromé& toho
vSak nemlUZeme opomenout technicky a technologicky pokrok, se kterym by senior mél
drzet krok a také vzit v ivahu ménici se socidlni situaci ve spolecnosti (Muzik, 2004, s. 21-

22).

Vzdélavani vSak nemusi probihat pouze jiz zminénymi formami institucionalniho vzdéla-
véni, ale také formami projektd ve spolupraci s Ministerstvem vnitra, Policii CR, kraji,
mésty, obcemi a dal§imi institucemi. Tyto projekty jsou zamétené predevSim na zvySeni
bezpecnosti seniorll, to znamena, Ze zahrnuje rizné preventivni aktivity proti trestné €in-
nosti pachané na seniorech. Ministerstvo vnitra v souvislosti s preventivnimi programy

vydalo tzv. Piiru¢ku dobré praxe — Mezioborovym vzdélavanim ke zvysSeni bezpecnosti
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seniorl, kde miizeme najit podrobné popsané preventivni programy (Pfirucka dobré praxe,

©2019).

Pro nase potieby jsme brali v ivahu téma diplomové prace, ke kterému se ukazkové pfi-
klady vztahuji. Vzdy se jednalo o néjakou formu prevence zneuzivani seniort ve spojitosti

s osobnim prodejem a podvodnymi taktikami prodejcii.

Nenechte se podvést

Jednd se o jednordzovy komplexni preventivni program pfipraveny pro seniory
v Olomouckém kraji. Tento projekt byl realizovan v roce 2006 a reagoval na pravé probi-
hajici diskuzi na téma ,,Smejdi a dalSich podvodnych prodejcti zabyvajicich se osobnim

prodejem.

Zamérem projektu bylo nabidnout seniorim rady a rtiznd opatfeni, ktera budou prevenci

pro vyse zminéné nastrahy, jez je mohou potkat v domécim prostiedi.

Cely projekt se rozdélil do 3 etap. V prvni z nich se jednalo o rozdévani preventivniho ba-
licku spolu s vyplatou diichodu kazdému seniorovi. V bali¢ku se nachazel kontrolni letdk,
kterym si jedinec mohl bezpe€nost své domécnosti zkontrolovat. Kromé& toho balic¢ek ob-
sahoval také rizné kontakty na krizové telefonni linky a webové stranky pro piipad pomo-
ci seniorovi. A pro lepsi ilustraci se v balicku nachazel magnet s napisem ,,Neotvirej kaz-
dému®. Ve druh¢ etap¢ se jednalo o vzdelavaci Cinnost pro pracovniky domaci oSetfovatel-
ské a pecovatelské péce, ktefi byli Skoleni v oblasti dodrZzovani zasad bezpecného chovani
seniora v jeho domacim prostiedi. V posledni tieti etapé se jednalo o Sifeni letdki o rizi-
cich a nebezpeci seniort, které mély pfimét vefejnost k jejich napomoci seniorim. Letaky
se distribuovaly na obecni ttady, policejni stanice, do domovl diichodct a na dalsi vefejna

mista (Projekty, ©2019).

Jak na dluhy (nejen) pro seniory

Tento projekt je opét mysSleny jako jednorazova zaleZitost, ktera probihala v roce 2014 ve
Stfedoceském kraji. Hlavni myslenkou bylo zmirnit zadluZenost senior ve Stfedoceském
kraji, kde byl podle statistik zjiStén druhy nejvyssi pocet zadluzenych seniorti. ZadluZenost
vznikla naptiklad kvili prechodu ze zaméstnani do dichodu, finanéni napomocnost jinému

¢lenovi v roding€, nizké finan¢ni gramotnosti (seniofi se tak stanou snadnym ter¢em pod-
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vodnych prodejcti), Spatné strategii pfi feSeni problémil, neochota vyhledani pomoci a dal-

7

S1.

Cely projekt ve spolupraci s RUBIKON Centrem uspoiadalo pro seniory 40 piednasek na
téma financi, pficemz vzdy po skonceni pfednasky vedli také individualni poradenstvi
s jedinci (Pfirucka dobré praxe, ©2019). VSichni castnici na kurzech ziskali brozuru se
zakladnimi informacemi o finan¢ni oblasti a také fadu kontakt(, kde se mohou obratit
v ptipad¢ potieby (Stfedocesky kraj vydava publikaci JAK NA DLUHY (nejen) PRO
SENIORY, ©2019).

Videospoty ,,Prevenci k bezpeci*

Tento projekt probihal v roce 2015 v Kralovehradeckém a Pardubickém kraji. Jednalo se
o kratkd videa, kterd méla 7 riznych ndmétl. Pro naSe vyuZiti nas zajimé predevs§im video-
spot s nazvem ,,Ne kazdému miizete verit™, pfi¢emz $lo o problematiku podvodu a trestné
¢innosti pachanych na lidech seniorského véku. VSechny spoty, véetné nami zminéného
bylo mozné vidét na vefejnych mistech, jako jsou kina, MHD, ¢ekarny, Skoly ¢i na webo-

vych strankach Policie CR.

Aby mél projekt jesté vétsi efekt, byla vyhlaSena soutéz ,,Vyzbroj si svou babicku, dédec-
ka*, kdy potomek mél zaslat fotografii vyzbrojeného seniora proti trestné ¢innosti. Vysled-
kem mélo byt uvédoméni obou stran o dilezitosti této problematiky (Prevenci k bezpeci,

©2019).

Nedame se

Tento projekt byl realizovan v roce 2015 za spoluprace Kralovehradeckého kraje a PhDr.
Romany Mazalové PhD. Jedna se o tématiku zamétenou proti ,,nedobrovolnému‘* nakupo-
vani ze strany seniorll od podvodnych prodejcti. V ramci projektu se hralo seniorim diva-
delni pfedstaveni, které mélo simulovat predvadéci akce, zneuziti seniora doma, na ulici ¢i
zneuzivani pfes telefonni zatizeni. Pfedstaveni méla senioriim ukazat, na které situace si

dat ve svém Zivoté pozor, jelikoZ na né€ ¢ihaji rizné nastrahy (Mazalova, 2016, s. 86-109).
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Nebojte se Fikat NE

Béhem roku 2014 probéhla kampaii ve spolupraci Policie Ceské republiky a operatorem
02, ktera byla zamétena opét na podvodné prodejce. Informace a doporuceni o téchto pod-
vodnicich Ize nalézt pfimo na strankach operatora O2 a dale byly v ramci kampan¢ rozesi-
lany osobam starSim 60-ti let doporuceni pfimo ve vyacétovani sluzeb ze spolecnosti O2.
Také se na telefonnich budkach objevovaly plakaty a byly k dispozici samolepky na dveie
s radami, jak se chovat v rizikové situaci. Kampati tedy pokryla celou Ceskou republiku

(Nebojte se fikat NE, ©2019).

Radio Dechovka

Projekt Radio Dechovka spoléhd na zdjem seniort o tento styl hudby. V ramci toho se jim
snazi ptredat ve svém vysilacim Case informace o podvodnych prodejcich a poradit jim, jak
se nestat jejich obéti. S radiem spolupracuje také Policie Ceské republiky, ktera odpovida
na piipadné dotazy seniort. Projekt odstartoval v roce 2015 a je aktualni i dnes (Policie CR

pomaha posluchacim RD, ©2018).



UTB ve Zliné, Fakulta humanitnich studii

47

II. PRAKTICKA CAST
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4 METODOLOGIE VYZKUMU

Pro nasi diplomovou praci, kterd se zabyva marketingovou manipulaci se seniory, jsme si
zvolili kvalitativni formu vyzkumu. Jako design vyzkumu, jsme zvolili zakotvenou teorii,
kterou jsme se v celém prubéhu praktické ¢asti nasi prace tidili. Tento druh vyzkumného
designu vyuzivame pro vytvoteni nové teorie, jez si oveétujeme na zakladé ziskanych udaji

a jejich analyzou (Hendl, 2005, s. 125).

Co se tyka charakteristiky zakotvené teorie, jde o vytvafeni nové teorie, ne pouze popis
jevi. Vyzkumnik by vzdy mél mit otevienou mysl a byt nezaujaty vici datim, které ziskal.
Zakotvena teorie se snazi o popis vztahli mezi proménnymi, coz vytvaii kone¢nou teorii.
Z toho vyplyva, Ze tato teorie se zamécfuje na socidlni procesy mezi lidmi, tudiz nejde
o popis statického déje, ale d€je dynamického. MiiZeme se z naSich dat dozvédét, jaky je
vliv zmén podminek na chovani a jednani participanta. Pokud chce vyzkumnik pracovat
s literaturou, vyuziva ji vzdy pouze k vysvétleni skutecnosti, kterym pii svém vyzkumu

nerozumi (gvaﬁéek, Sed’ova a kol., 2007, s. 86-87).

Dale jsme si vybrali techniku rozhovori, které jsme si nahravali na zdznamové zafizeni,
vzdy vSak se souhlasem ucastnika vyzkumu. Dale jsme kazdy nahrany rozhovor pievedli

do textového dokumentu formou piepisu.

Jakmile mame data ziskana a dobfe uloZena, pfistupujeme k jejich zpracovavani. Nejdiive
jsme vyuzili otevieného kddovani, diky némuZz jsme na$ material nejprve rozebrali a na-

4

sledné slozili do novych ttvard. Jinak feceno, cely text jsme rozpoltili na mensi ¢asti, které

jsme si oznadili riznymi nazvy, &ili kody (Svaiicek, Sed'ova a kol., 2007, s. 211).

Nésledné jsme vytvorili seznam kodi, jeZ byly rozdéleny do jednotlivych kategorii, kde se
nam seskupuji kody s podobnou tématikou. (Svaticek, Sed'ova a kol., 2007, s. 220). Poté,
co nam vznikly jednotlivé kategorie, pracujeme se strategii ,,konstantni komparace®. Tato
strategie se snazila béhem analyzovani porovnavat data, to znamena podobnosti i rozdily.
Je dobré porovndvat nejprve uvniti jednoho zdroje a nésledné tato zjiSténi porovndvat

s ostatnimi zdroji (Svaticek, Sed’ova a kol., 2007, s. 223-224).

Na zavér zakotvené teorie se tvofi samotnd teorie. Probihd to tak, Ze ze vSech kategorii
vybereme tu nejstéZejnéjsi, na kterou jsou navazany ostatni kategorie a kolem ni se tvofi

nova teorie (Svaiicek, Sed’ova a kol., 2007, s. 92-93).
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Co se tykd vyzkumného problému diplomové prace, zaméfujeme se na marketingovou

manipulaci viici seniortim, jejich pohledem.

4.1 Vyzkumné cile

Pro uspésnou realizaci vyzkumné prace je nutné si predem stanovit vyzkumné cile, kterych
se budeme snazit dosdhnout. Nasim hlavnim cilem celé empirické ¢asti je ,,Zjistit, jak seni-
ori vnimaji marketingovou manipulaci pri osobnim prodeji . Od tohoto hlavniho cile se
dale odviji cile dil¢i, bez kterych bychom hlavni cil nikdy nenaplnili. Ty mizeme stanovit

nasledovné:

1. Identifikovat diivody, pro¢ seniofi akceptuji kontakt s podvodnymi prodejci.

2. Popsat, jaké manipulacni techniky prodejct spatfuji seniofi pti osobnim prodeji.

3. Zjistit, jak seniofi fesi disledky zplisobené marketingovou manipulaci.

4. Vymezit poznatky, které maji seniofi z oblasti zaméfené na prevenci proti marketingo-

vé manipulaci se seniory v Ceské republice.

4.2 Vyzkumné otazky

Nésledné je nutné stanovit také vyzkumné otazky, které v nasSem pitipadé s vySe zminénymi
vyzkumnymi cili koresponduji. Pokud se tyka hlavni vyzkumné otazky, zni takto: ,,Jaké je

vnimdni marketingové manipulace z pohledii senioru? “.
Na hlavni vyzkumnou otdzku navazuji otazky dil¢i, které maji tuto podobu:

1. Jaké divody maji seniofi k akceptaci podvodnych prodejct?

2. Jaké manipulacni techniky prodejct spatiuji seniofi pii osobnim prodeji?

3. Jak seniofi fesi diisledky zptisobené marketingovou manipulaci?

4. Jaké poznatky maji seniofi z oblasti zaméfené na prevenci proti marketingové manipu-

laci se seniory v Ceské republice?

4.3 Vyzkumny soubor

Zakladnim vyzkumnym souborem jsou seniofi. Pojem senior, zatim nema v odborné litera-
tuie ani v legislativé pfesné vymezeni. Proto si musime vystacit se slovy podobného vy-
znamu, kterd se k tomuto pojmu poji, jsou jimi naptiklad stary clovek, poZivatel starobniho

diichodu, piislusnik starsi vékové kategorie a dalsi (Spatenkova, Smékalova, 2015, s. 47).
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Tuto v€kovou kategorii jsme si pro na§ vyzkum zvolili predev§sim z divodu rizikovosti
skupiny, ktera se jako jedna z né€kolika v nasi spolecnosti vyskytuje (Miihlpachr, 2004,
s. 10). Dale musime vzit v ivahu také vliv reklam, které se v naSem okoli stale vice vysky-
tuji a mimo jiné své ucely dokazou a také chtéji s divakem manipulovat, aby ho piimély
nejcasteji ke koupi nabizeného zbozi (Haskovcova, 2004, s. 54). S tim souvisi také pro-
blematika trestné Cinnosti pachané na seniorech, kteti ji lehce podlehnou. Jedna se piede-
vS§im o touhu pachatele ziskat finan¢ni prostfedky a diky povéram o starych lidech se ¢asto
domnivaji, Ze tato skupina obyvatelstva ma penize na obdobi stafi stranou. Z toho nam také

plyne, Ze seniofi jsou spatfovani v o¢ich okoli jako bezbranni a divéfivi jedinci s odlisSnym

zptisobem chovani (Miihlpachr, 2004, s. 73).

Jiz jsme zminili vliv reklam, které velmi dobfe na seniory plsobi, mizeme vSak
k manipulac¢nim zdrojim fadit také informacni, komunikaéni technologie a také obchodni
nabidky od podvodnych prodejcii (Cevela, Celedova, 2014, s. 156-176). V nasem vyzku-
mu se vSak zamétujeme predevsim na klamavy osobni prodej, ktery mizeme specifikovat

Mee

na prodej ,,tvaii v tvaf“ a na prodej po telefonu. Osobni prodej se vyuziva predev§im pro
nabidku spotfebniho zbozi, nabidky od pojistoven, také jej vyuzivaji firmy nabizejici pljc-

ky a neziskové organizace (De Pelsmacker, Geuens, Van den Bergh, 2003, s. 463-466).

Samotny vybér vyzkumného souboru byl sestaven za pomoci metody snéhové koule. Vy-
bér tedy miizeme oznadit za zamérny (Svatidek, Sed’ova a kol., 2007, s. 73). Nejdiive jsme
navazali kontakt s jednim seniorem, ktery spliioval naSe kritéria pro vybér (viz. niZe),
a nasledné jsme ho pozadali o dalsi kontakty na lidi, ktefi by mohli byt nasimi potencial-
nimi participanty.
Specifickymi vybérovymi kritérii jsou pro nds vyzkum nésledujici:

1. vek nad 65 let,
zijici v domacim prostiedi,
aktivni kontakt s okolnimi institucemi a lidmi,

zkuSenost s osobnim prodejem v pozici nakupciho,

U

participant si nékdy od podvodného prodejce zbozi koupil.

Podafilo se nam ziskat 5 participantd, kteti byli ochotni na rozhovoru spolupracovat a za-
rovenl spliovali vySe zminéna kritéria. Mezi dotazovanymi byli 2 muzi a 3 Zeny ve véko-

vém rozmezi 66 az 75 let a vice (jeden z participantl nechtél pfesné uvést sviij vek, sdélil
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tedy pouze hrani¢ni hodnotu). VSem zicastnénym byla slibena naprostd anonymita, bez
které nebyli ochotni na rozhovoru spolupracovat. Proto uvadime pouze jejich veék a pohla-
vi, bez dalSich detailnich informaci, které byly sdéleny mimo nahravku. Jednotlivi partici-

panti byli nasledn¢ oznaceni pouze ¢islicemi, ptfifazeny ndhodné od 1 do 5.

4.4 Technika sbéru dat

Za ucelem ziskani dat jsme zvolili metodu hloubkového rozhovoru. Jedna se o nejvice po-
uzivanou metodu, co se tyka kvalitativniho vyzkumu. Dotazovali jsme se na zaklad¢ pie-
dem priipravenych otevienych otazek a to vzdy samostatné jednoho participanta. Diky
hloubkovému rozhovoru jsme mohli ziskat nezavisly pohled specifické skupiny lidi na
nami zvoleny problém a zarovel mu porozumét. Nasi vyzkumnou techniku mizeme jeste
blize specifikovat na tzv. polostrukturovany rozhovor, ktery je zavisly na ndmi vypracova-
ném seznamu témat a otazek. Tato metoda vyzkumu ndm piinasi také moznost Cist ,,mezi
adky“ neverbalni komunikaci naseho participanta (Svaficek, Sed’ova a kol., 2007, s. 159-

160).

Jak jiz bylo feceno, zvolili jsme si polostrukturovany rozhovor, ktery vychazi
z vyzkumnych otdzek. Pro samotny rozhovor jsme pifedem ptipravili otdzky pro rozhovor,
které jsme si rozdélili do tematickych okruht. Otdzky pro rozhovor nam poslouzily pfi
samotném rozhovoru, 1 kdyz ne vSechny byly u vSech participantli pouZity v piipadé, Ze na

né odpovidali automaticky sami.

Zde uvadime zvolené okruhy, které vychazi z vyzkumnych cili a vyzkumnych otazek,

a také predem pfipravené otazky vztahujici se k jednotlivym okruhtim:

1. Kontakt s prodejcem.
e Miuizete mi popsat, pro€ jste se s prodejcem dal do feci, co vas k tomu vedlo?
o Miizete rozvést kdy, kde, s kym a co vam nabizeli?
o Jak na vas prodejce puisobil?
o Proc jste si od néj danou véc nechal/a nabizet a neodmitnul/a je?
2. Manipulaéni techniky prodejci.
e Popiste mi prosim, jak na vas prodejce ptlisobil, co se tyka prezentace vyrobku?
o Co vam na prodejci bylo nejvic sympatické?
o Dostal jste od prodejce nejakou vyhodnou nabidku v podobé slevy, darku

zdarma, vyhodnéjsi nabidku oproti ostatnim atd.?
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o Bylo vam v samotném priibéhu jednani néco neprijemné?
3. Disledky manipulace.
e Miuzete mi fict, jestli jste se nékdy dostal s prodejcem do konfliktu, ktery vam

pak zpusobil problémy?

o Jake problémy to byly?

o Jakym zpiisobem jste se snazil/a probléemy vyresit?

o Kdybyste si nevédél/a sam/a rady, obratil/a byste se na néjakou instituci, na
Jjakou a proc?

4. Prevence proti manipulaci.
e Mate zkuSenosti s né¢im, co by vas varovalo proti podvodnym prodejcim,

jaké?

o Jak si myslite, Zze by vas nékdo naucil odoldvat natlakum profesiondlnich
prodejcii, kdo a jak?

o Ucastnil/a jste se vzdélavaci akce, kde se vds snazili varovat pred podvod-
nymi prodejci, kde to bylo a jak to probihalo? Popiste ji prosim.

o Kdyby pro vas nékdo pravidelné poradal vzdélavaci akce, kde se dozvite
o tom, jak se vas snazi podvodni prodejci oklamat a jak tomu predchazet,
uvital/a byste to, proc?

o Uvitali byste spise akci, kde jen poslouchate nebo akci, kde se miizete aktiv-
né zapojit do diskuse a dalsich aktivit, proc?

o Mpyslite si, Ze je stavajici prevence dostacujici a proc?

Jednotlivé rozhovory se pohybovaly v casovém rozsahu 22 az 42 minut. Divodem nékte-
rych kratSich rozhovorli byla nervozita participantti, kterou zplisobovalo zdznamové zafi-
zeni ptitomné v jejich blizkosti, na které jsme vSechny rozhovory se souhlasem uc€astnikti
vyzkumu nahravali. Krat$i ¢as v§ak nemél sebemensi vliv na kvalitu rozhovoru, dotazova-
ni vzdy bez problému a s ptesnosti odpovidali na kladené otazky a Casto se k n¢kterym

v prubehu rozhovoru vraceli.

Nasledn¢ jsme kazdy nahrany rozhovor ptevedli do textového dokumentu formou piepisu.
Z jednotlivych piepisti jsme za pomoci techniky otevieného kodovani text upravili, pii-
c¢emz byly ziskany jednotlivé kody, které jsme pfifadili pod vytvofené kategorie. Poté byla

provedena samotna analyza dat.
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Diky analyze textu jsme nésledné pochopili a vysvétlili pohled seniorti na marketingovou
manipulaci. V nasledujicich kapitolach uvadime na zékladé vyhodnocenych vysledkii také
navrhy a doporuceni pro praktické vyuziti, kde se snazime navrhnout nejefektivné;si zpi-

sob zamezeni marketingové manipulace se seniory.

Veskera doporuceni, vychazeji ze srovnani nasich vysledkt vyzkumu s vysledky diserta¢ni

prace doktorky Mazalové.
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5 ANALYZA DAT

V této Casti prace si detailn€ popiSeme jednotlivé kategorie, které nam vznikly z urcenych
kodi. Vypovéedi participantit budeme porovnavat napti¢ jednotlivymi rozhovory. Pro lepsi
ilustraci uvedeme piimé vypovédi jednotlivych participantt, jez oznac¢ime kurzivou a uvo-
zovkami. Veskeré¢ vypovédi budou v autentické podobé¢, bez jakychkoliv stylistickych

uprav. Nasledn¢ zobrazime vztahy jednotlivych proménnych graficky.

5.1 Kategorie 1 — Kontakt s prodejcem

Tato kategorie se zabyva predevS§im problematikou akceptace podvodného prodejce, kdy
nas zajimalo, co participanta nejvice ovliviiuje hned v pocatcich mysSlenky na ucast pfi
osobnim prodeji. Zaroven se zde zajimadme o prib¢h akce, pii které seniofi strpi urcité
chovani a vystupovani prodejcti, zaméfili jsme se v prvni fadé na postoj starSich osob vuci
tomuto chovani a vystupovani. Kategorie obsahuje nasledujici kody: prvotni impulz, pro-

dejni tym, sympatie, antipatie, nejistota, diivéra.

Nejprve jsme se vSech zucastnénych ptali, z jakych divodu se s prodejci dali do feci a jaky
k tomu méli diivod. VétSinou nam odpovidali odlisné, ale v nékterych ptipadech se vypo-
védi shodovaly. Participanta €. 4 odpovédél, Ze ho k tomu vedla predev§im zvédavost nebo
ho nékdo z okoli pfemluvil, aby se akce zGCastnil: ,, Zvédavost spis mé k tomu vedla, chtéla
Jjsem védet, co nabizi nebo jakym zpiisobem klamou lidi nebo zvédavost mé vidycky k tomu
ldkala spis...a nekdo, Ze mi vidycky premluvil.... . Podobnou odpoved’, Ze byl piesvédcen
nekym druhym, mél 1 participant €. 1: ,, No tak jednou mi zavolala moje sestra, jestli bych
mohla k nim prijit na party. Ze tam bude mét nejakou predvadécku, jestli bych tam prisla.
a také participant €. 5: ,, Tak urcité mi v tom asi ovlivnila moje kamaradka, kterad tady na ty
akce uz néekolik let viastné jezdi a vidycky mé zve...no a urcité mé ovlivnily takové ty letdky,
co chodi do schranky. “. Dalsi impulz, jak se dostat do kontaktu s prodejcem je prostfednic-
tvim telefonu, kdy prodejce saim od sebe zédkaznikovi zavola, to uvadi zase participant €. 2:
,,...mi volala pani a vilastné s touto nabidkou nové energie. A takzZe jsem vlastné telefon
zved!...“ nebo senior obdrzi domti do postovni schranky letak, popisuje participant €. 3:
., No tak nekdy telefonem... chodily takovy jako letdky, kde bylo cislo telefonu, kde jsme se
mohli prihlasit. “. V soucasnosti je rozsifeny také pfimy kontakt pfimo v misté bydliste
seniora, tuto moznost uvadi participant €. 2: No, jednou byl u me prodejce energie a byl to

viastné mlady muz a vlastné zazvonil... “.



UTB ve Zliné, Fakulta humanitnich studii 55

Jedna véc je kontaktovat seniora a naldkat ho na ti¢ast pii osobnim prodeji, druha véc je
vSak ta, aby se seniorovi na dané akci libilo a vydrzel na ni az do konce. Pfipadn¢ ud¢lat na
zucCastnéného dojem, kterym si prodejce ziska divéru svého zakaznika. I tomuto tématu
jsme se vénovali a doptavali se na nazor nasSich participanti. Odpovidali opét velmi po-
dobng, na zacatku bylo vSem vystupovani prodavajicich velice sympatické, proto neméli
divod akci jakymkoliv zpisobem prerusit. Piikladem muze byt vypovéd participanta €. 1:
., Pani byla velice Sikovna, tak mohli byt petactyricatnici, pani velice Sikovna, Stihlunka,
pékné elegantné oblecena, na pana uz si tolik nepamatuju. A, no a vzbuzovali velikii dive-
ru, protoze to byl manzelsky par, velice spolu, k sobé pékné jednali navzajem, tak vzbuzo-
vali velikou ditveru. ““, nebo také participanta €. 4: ,,...ta predvadéjici, byla to slusna pani,
hezky mluvila, hezky oblecena, prijemnad... . Také participanta €. 2 si prodejce rychle zis-
kal: ,, Vypadal celkem upravene, slusné a byla s nim docela takova normalni rec, byl zdvo-
Fily...po néjakém kratkém rozhovoru jsem ho pozval dal na kafe. . Seniofi ocenuji osobni
pristup a zaroven také participant ¢. 5 uvedl, Ze mu prodejce naprosto sednul jak ¢lovek, se
kterym si dovede pfedstavit nasledné ptatelstvi: ,, 4 samoziejmé velmi, velmi sympatické
vystupovani té pani. Jako ta pani byla teda strasné upovidana, ale to je asi presné to, co
plati na ty lidi, no. Byla vlastné velice takova, jak bych to rekla, takova pristupna nebo
takova, ja nevim jak to spravné nazvat, clovéek prosté, kdyz ji 5 minut poslouchal, tak si
rekl: ,, To je prosté clovek, kteryho ja znam.", jako jo. Tak jako prosté se vam dokazala
dostat pod kiizi, bych to rekla, jo? Tak jako najednou prosté jste citili, Ze vnimate tu jeji
situaci, vanimdte ten jeji pribéh a prosté je vam ji lito a pomalu se stava vasi kamaradkou. .
Seniofi zminovali také slozeni prodejniho tymu, kterého si mohli v§imnout zpravidla hned
pii ptichodu na danou akci. Hodnotili je zpravidla velmi kladné, jako naptiklad participant
¢. 3: ,,byla tam ndka pani, pan, von si rikal, Ze je doktor, ja jsem tomu moc neveril, to ne-
bylo podstatny. Pak tam byla jesté sekretarka néjaka a byl tam jeden takovej bodyguard...
prosté pusobili prijemné, to musim souhlasit... “. Podobné jako participant ¢. 1 zhodnotil
divéryhodnost a piijatelnost prodejct participant €. 4: ,,No asi ten manzelskej par deéla
dojem, vono to tieba ani manzelskej par ani neni, jenom, Ze jsou dva jakoby a to, ale to je
takovy asi prijemnejsi. A obycejné k tomu, co esté jakoby nabizi, tak spis mi to pripada
Zensky véci, Ze jsou to, to jsou véci do kuchyné, spis kolem ty kuchyné, kolem téch hrncu se
toci Zensky, matrace do postele, Zenska se stara vo loznici, tak spis ta Zenska k ty predva-

3

décce mi pasuje. “.
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V pribéhu jednani si vSak nasi dotazovani v§imli mnohdy nepatrného zéblesku néceho, co
jim bylo nepfijemné. I pies to v§ak prodejcim naslouchali dale. U né€kolika ptipadl jsme
se setkali s natlakem, ktery seniofi dokazali sami pojmenovat, participant ¢. 1: ,,4 co mi
este nebylo prijemné, nebo co s cim jsem se setkala uz vickrat na tech predvadéckach,
ze kdyz koncila ta predvadeécka, ze delali takovy trosku natlak, abysme nahlasili jména
nekterych lidi, ke kterym by priste mohli jit na tu predvadecku. A bylo to hrozné neprijem-
né... tot takovy natlak deélaji... “, také participant €. 2 se vyjadiil: ,,...uz to nebylo tak pri-
jemné jak na zacatku, takovy spontanni rozhovor, ale uz jsem citil od neho takovy drobny
natlak. “. Dalsi, celkem vyznamnou nepiijemnosti bylo omezeni volného pohybu, ktery
popisuje napiiklad participant €. 3. ,,... kdyz jsme vesli do salu, tak voni zavreli dvere a ani
na toaletu nas nechtéli pustit. Prosté si stoup u dveri a prosté hlidal dvere, aby nikdo ne-
vodchazel. ““, podobnou situaci zazil také participant €. 5: ,, TakzZe jediny, co mé zarazilo, asi
po pul hodiné jedna ta pani viastnée sla s tim, protoze samozrejmé uz jsme zacali se bavit
o téch vyrobcich a ona prosté chtéla odejit z toho salu a u toho vstupu stal prave ten jeden
pan a ptal se ji: ,,Jako a kam chcete jit?““ a ona: ,,No, ja premyslim nad tim, Ze bych si
chtéla koupit ten parni cistic, ale chci se prosté poradit s dcerou nebo ja nevim s rodinou
a nechci tady rusit, tak ja si zajdu zatelefonovat nékde na chodbu. . No a ten pan ji prosté
nepustil a to mé docela zarazilo. No, nicméné to jsem tak jako prehlédla a prosté jako resi-

lo se to dal. “.

Avsak seniory neodradily ani naznaky, kterych si v prib&hu sami v§imli a byli aktivné
ptfitomni az do konce, kde se opét shodli na tom, Ze jednani jednotlivych prodavajicich, se
ke konci ménilo spiSe k horSimu. Dochazelo k tomu jak v ptipadé¢ podomniho prodeje, kde
uvedl participant €. 2: ,, 4 nevim, nemél jsem z toho dobry pocit, takzZe jsem si trval taky na
svojem a ta situace byla ¢im dal vyhrocenéjsi, ja si myslim z jeho strany a citil jsem se
i ¢im dal hir a vlastne nevedel jsem, jak se toho mladika zbavit. “, tak na predvadécich
akcich, které popisuje participant €. 4: ,,...ale kdyz uz se potom blizi ke konci, tak uz zacina-
Jji prosté jakoby pritvrdovat, nebo uz zacinaji bejt takovy zlejsi, nebo takovy no, ale ze za-
Catku piisobi velice slusné, mile, ale konec je horsi teda, to uz je takovy presvédcovaci.
a také participant €. 5: ,,...prosté zacali byt takovy, najednou takovy arogantni a takovi

proste, zacali na mé hrozné tlacit, jo, jako slovné... .
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Obrazek 2 — Schéma navazani kontaktu s prodejce

ol e Pozitivni Negativni
kontaktu projevy projevy
prodejce prodejce
zvédavost yo . natlak
pfijemny vzhled
presvédceni : : omezent
druhého pFijemne'
. vystupovani a
ednant
telefonni hovor . Jecnant J zménav jednani
Kimv kontakt dvéra v prodejce neprijemné
primy vystupovani

5.2 Kategorie 2 — Manipulacni techniky prodejci

V této kategorii se zabyvame technikami a metodami, které vyuZzivaji prodejci vici senio-
rum, aby ziskali jejich pfizenl pro své vyrobky a co nejvice jich prodali. Seniofi si vSak
nékteré z manipulacnich technik uvédomuji, avS§ak mnohdy nezabrani jejich klamavé sile
a presto jim podlehnou. Mezi kddy tvofici tuto kategorii patii: bestseller, lakadlo, zazrak,

socialni vliv, sleva, cena, laskavost, lest.

Nasi dotazovani vypovidali, Ze nejprve je jim vzdy pfedstaven vyrobek, ktery prodejci pre-
zentuji jako ten nejlepSi a bezkonkuren¢ni. Tuto zkuSenost popisuje participant ¢. 1:
,,...jsou to hrnce, které jsou pro zdravou, zdravé vareni, Setrné vareni i usporné vareni, no
prosté vyjmenovali nam viecky ty klady...*, také participant &. 2 vypravi sviyj zazitek: ,, Ri-
kal mi proste, Ze hrozné uSetiim, Ze je to vyhodna nabidka, hodné vyhodna, takova, ktera
uz tu dlouho nebyla, Ze je to jedinecna prileZitost. . Participant €. 4 si dokonce pamatuje,
jak zbozi prodejci predstavovali: ,, Vidite to, to je malicka deka, to se stoci, my vam to pri-
vezeme domii, poloZite to na postel a vono to vyskoci a budete mit krasné nadejchanou
matraci. “. Zminime také participanta €. 5, ktery mél zkuSenost s prezentaci vyrobku ové-

feného ptimo na prodejci: ,, Oni viastné tam zacali nabizet ty zdravotni matrace. Ten pan,
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co to nabizel, tak nam sam vykladal, Ze teda to ma osobné ovéreny, zZe teda na té matraci

uz spi nekolik let... *.

Seniofi kromé toho, ze jim je vyrobek prezentovan jako nejlepsi na trhu, popisuji také sku-
te¢nost, Zze produkty byly nabizeny jako naprosto zézra¢né, ba dokonce v mnohych ptipa-
dech umi 1é¢it a fesit zdravotni problémy. Tuto zkuSenost popsal participant €. 1: ,,...pani
rekla, ze byla velice nemocnd, ze méla rakovinu, a Ze proto se dala na predvadeni tady
téch hrncii, Ze chee viastne lidem ukazat, jak se da zdrave Zit, jak se da zdrave, zdrave pou-
Zivat tady tot' toto nadobi, tady jsem ji troSicku neverila. Protoze pani vypadala velice
dobre, velice pekné, zZe by prodelala nejakii rakovinu nebo neco? Ale prosté rekla to, byl
to, byl to jeji takovy obchodni tah. “, témért totozné nabidku popisoval také participant €. 4.
,,...no a tedka k tomu vykladali, jak je to zdravy vsecko a Ze lidi, co byli nemocny a vari
jenom v tudle v tom, jak je to zdravy a vylécili se a tak nds presvédcovali fest. . ZlepSeni
zdravotniho stavu popisuje t€z participant €. 3: ,,4 von tvrdil, zZe krevni tlak to upravi.“ Par-
ticipant ¢. 5 vypoveédél tvrzeni prodejce, ktery také predstavoval zdzraéné ucinky zbozi,
pricemz participanta ¢. 5 tento piib¢h velmi oslovil: ,,...Ze teda na té matraci uz spi nekolik
let a popisoval nam, ze mel velky problémy, jako on sam se zady, s pateri, ze mu hrozila
operace a Ze viastné diky tady té matraci je v poradku. A dokonce nam tam délal jakési
cviky, které teda clovek s nemocnou pateri teda opravdu uz neudeld, takové ty predklony
a tak, ja to znam moc dobre, protoze s tema zadama prosté fakt bojuju uz dlouhé roky. No
a to mé fakt teda oslovilo...“ a setkal se s podobnou taktikou i na jiném typu akce a vypo-
védel velice podobny zazitek: ,, 4 Ze viastné diky tomu v podstaté se i to astma té jeji dceri
asi po roce, vlastné poté, co zacala tady ty zasady hygieny dodrzovat a vyménila vlastné ty
veskeré Cistici prostiedky. Ze se to astma té jeji dcery zlepsilo. Takze to samoziejmé byl
docela takovy silny pribéh, musim Fict, protoZe ona nam popisovala fakt, jaké ta dcera
méla problémy, Ze prosté se ji v noci uplné dusila a zZe vitbec nevédeéla co s ni, Ze treba ji
musela vytahnout prosté pred dum, aby zhluboka dychala, Ze si prosté myslela, ze nékoli-
krat volala prosté zachranku... “. Mizeme si vSimnout, Ze n¢ékteré seniory tato taktika veli-
ce ovlivnila a nektefi ji nevénovali velkou pozornost. Je vSak faktem, Ze kdyby participan-

ty tato tvrzeni nijak neoslovila, viibec by je ve svych vypovédich nezminili.

Podle vypoveédi participantii zpravidla po prezentaci vyrobki zacali prodejci hovofit o ce-
n¢, ktera byla zprvu dost vysoka. Hovoii o tom participant €. 1: ,,..jd jsem byla takova zdr-
zenliva k tomu, protoze kdyz mi rekli cenu k tomu, kolik to stoji, tak jsem sla uplné do vy-

vrtky, protoze jsem si predstavila, Ze bych stejné nadobi mohla pouzit i svoje... “, Také par-
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ticipant ¢. 3 vypovedél vysokou cenu na zacatku, ale doplnil k tomu i1 postupné zleviovani
produktu, které ho ke koupi vice ptitahovalo: ,,...najednou vyrukovali s cenou, ze za 30
tisic by ten stroj jako jsme si mohli koupit, coz se mi zdalo moc a to jsme se méli prihlaso-
vat. Takze jsem nereagoval na to, dostali se na 20 tisic, potom se dostali jeste na 15 tisic,
na 5 tisic, no a nakonec rekli, ale vona existuje zdravotni pojistovna, ktera to hradi, plne.
Tak mé to docela zajimalo, rekl jsem si, kdyz nebudu nic platit za to, no tak to, to bych moh
mit doma.* a stejn¢ na tom byl 1 participant €. 5: ,,...pdn teda rekl, Ze cena te matrace je
pétactyricet tisic. Tak to jako kdyz jsem slySela, tak to mé polila horkost po celym téle
a rikala jsem si: ,,No doprcic, tak to proste, to si nemuzu dovolit néco takovyho.“. A ted
oni se ptali, jestli nekdo ma jako vazny zdjem o tu matraci, tak jsem zvedla ruku a rikam:
,, Vite, ale petactyricet tisic, to je strasné moc, to ja si zkrdtka nemiizu dovolit, jako libi se
mi to a prosté citim i podle toho i co vy Fikdte, jak vam to pomohlo, Ze prosté by to bylo
fajn, ale jako za petactyricet tisic ja nemiizu. “ No a ten pan, kdyz mé slysel, tak rika: ,, Tak
vite co pani, tak prosté my vam udélame slevu, my vam to slevnime na tricet tisic.“. A ja
Jjsem uplné ziistala paf, Fikala jsem si: ,,Paneboze, on mi to slevni o celou tretinu, to snad

‘

ani neni mozny takovou slevu. “ a tak uplné jsem ziistala tak jako prosté zkoprneéla. “.

Aby prodejci dosdhli pozadovaného efektu a co nejvice naldkali ¢i zmanipulovali své za-
kazniky, pouzivali kromé& piijemného vystupovani a slevovych taktik, také pobidky ve
formé Siroké skaly darkli. Na mnohé dotazované seniory dana strategie zapusobila kladné.
Participant €. 1 vypravél: ,,Jo, esté to, kdyz jsme si to teda objednali, tak nam rekli, Ze do-
staneme jako pozornost, Ze dostaneme darek, tak jsme, jsem si mohla vybrat bud takovy
maly nerezovy tacek, nebo cukrenku.“, participant €. 2 zminil darek, ktery ho nakonec pfte-
svedCil: ,,...byl k tomu i zdarma holici strojek, tak jsem potom nevahal a tu podlozku viast-
né jsem si koupil... . Také participant €. 5 pfiznal ldkavost darku zdarma: ,,...mé tam nejvic
asi teda lakal darek, ktery nabizeli. To byla sada néjakych nozu keramickych a ja jsem
zrovna v té dobé zlomila niiz... “, ovSem participant ¢. 5 ihned po rozbaleni nozi, které vSak
probéhlo azZ po ptijezdu domt zjistil, Ze noze jsou velmi nekvalitni a v konecném disledku
spiSe prod¢lal, nez aby ziskal: ,,...kdyZ jsem to doma rozbalila, tak jsem zjistila, Ze ty noze
Jjsou hrozné tupé, takze prvni, co jsem udélala, Ze jsem si je nechala viastné nabrousit, za
coz jsem zaplatila asi tri stovky za to nabrouseni nozii, no a bylo tam ja nevim, asi 6 nozu
a po mozna 14ti dnech ze dvou téch nozit vypadly ty nasady, takzZe prosté jsem je mohla
rovnou vyhodit. “. Pro n¢které byly pfipraveny darky ve formé vyletu na ur¢ené misto, par-

ticipant €. 3 uvadi, Ze to pro n¢j byl hlavni impulz k navstéve celé predvadéci akee, ze kte-
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ré si nasledné vezl podepsanou smlouvu: ,,...mé lakalo hlavné to, Ze tam jako darek byla
navstéeva Pasova... . Participant ¢. 4 mél vSak k darkiim odlisny ndzor, nez ostatni seniofi,
spisSe odmitavy a skepticky: ,, Dostali jsme asi 30 centimetrii na ticet centimetrii obycejnou
uterku, tak jsem s ni myla aspon umejvadlo, aspon k nécemu poslouZila teda...a to byl ves-
kerej darek teda. Takovy ty, co byly kdysi, kdyz se ptate na tohle, ze zacatku chodily letac-
ky, kde byly pozvanky, treba hody byly nebo muzika hrala tak ndaka treba Moravanka nebo
ja nevim takovydle kapely a darek, jako darek stangle salamu, trebas, jo. Nebo ja nevim,
flaska vina, toho ja jsem se nikdy nezucastnila, ale verim tomu, Ze tadydle to byly takovy
néjaky veliky, osklivy predvadécky, jo. Ze urcité, kdyz nabizeli stangli saldmu, tak to nebylo
zadarmo, Ze ty lidi tam asi presvédcovali, presvédcovali, az opravdu tam nékoho presvéd-
éili, jo.

Na seniory se v ramci manipulace a dobrého dojmu snazili prodejci vyuzit také své laska-
vosti, byt’ to bylo spiSe ve prospéch vétsiho odbytu a podpory marketingu. Participant ¢. 1
vypovidal, ze pfi telefonni nabidce prodejkyné nabizela zaslani vzorku: ,, 4 ona rikad, zZe oni
prodavaji boxerky nebo slipy nebo jda nevim, no prosté bylo to néjaké takové pradlo, Ze to
stoji snad 140, 150 korun a Ze by mi to chtéla poslat jako vzorek. . Déle participant €. 3
uvedl, Ze opét pii telefonnim prodeji se obchodnici snazi o minimalni naklady za telefonni
hovor, proto zdkaznikovi volaji zpét. Zaroven si vSak v§iml zvolené marketingové taktiky,
kdy uvedl, zZe jej hned zacali presvédCovat: ,,...vemou ten telefon a polozi a zavolaji zpatky,
abysme nesli jako do nakladii za telefony, no a ted to a zacnou nas premlouvat. . Taktéz
participant €. 5 byl potéSen z nahlé nabidky na prodejni akci, kdy mu byl nabidnut odvoz
k bankomatu. Tuto nabidku zaroven chépal jako velky zadvazek vici prodejcim, ktery byl
spolu s dalsimi laskavostmi diivodem koupi produktu: ,,...najednou bych to vzala asi zpat-
ky. Ale na druhou stranu mné to bylo hrozné trapny, v tu chvili to udélat, protoze oni mé
nékde odvezli, oni mé dokonce i zavezli pro penize, po néjaké dobé jsem dokonce dostala
i obéd, takze proste mé v podstaté i pohostili. A ja se priznam, Ze prosté mné to bylo stras-
né hloupy a trapny si to nekoupit, kdyz oni se tady o mé viastné starali a vénovali se mné

‘

pul dne. .

V ramci jednéni pfi osobnim prodeji se seniofi setkali také s problémem, kdy se je prodejci
snazili n¢jakym zplsobem oklamat. BohuZel vSak nasi participanti na danou lest pfisli az
pozd¢ji, ne pfimo pfi jednani s prodejcem. Své k tomu vypovedél participant €. 2, kterého
prodejkyné presvedcila pii telefonni nabidce k podpisu smlouvy, aniz by si toho byl na-

sledné participant védom: ,,...snazila se me presvedcit, at' to poresime jakoby hnedka, po
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telefonu, a ze vlastné de facto o nic nejde a ze ode me potrebuje jenom, jenom jakoby sou-
hlas takto po telefonu a zZe pak vse zaridi a smlouva mi dojde domit bez néjakych starosti
nebo vyrizovani...takze snazila se mé aspon presvédcit, abych proste si tu smlouvu nechal
zaslat a ze si ji doma, jak mi prijde, Ze si ji muzu doma sam prostudovat. “. Do podobné
situace se dostal také participant ¢. 3, kterému byla od prodejct slibena podpora pojistov-
ny, avSak tuto taktiku vyuzili pouze pro ziskani obcanského prikazu ucastnika predvadéci
akce: ,,...a vod toho voni vodstoupili a to prave, to nas jenom takle nalakali, aby z nas do-
stali obcansky pritkazy, s tim, Ze potom si pro nej musim jit a voni pouZijou prosté tu na-
vstévu u toho stolku, pouzijou na to, aby mi premluvili, abych podepsal smlouvu. ““. Taktiku
neuplné pravdy zazil také participant ¢. 5, jemuz byl nabidnut ojedinély produkt, jez
v disledku fungoval jako kazdy jiny, to vSak také zjistil az po koupi produktu: ,, No ale ta
pani to prezentovala, jako Ze jsou to prosté tkaniny z nano viaknem, bylo to tam i napsané,
jo? Takze ja nevidim zadny rozdil mezi tady tim hadiikem a klasickou uterkou, kterou mam

‘

doma...takze si myslim, ze ten efekt to rozhodné takovy nemélo. “.

Krom¢ zminénych taktik, které vychazi pfimo od prodejcl, zminovali seniofi také vliv
okoli, které je pfi rozhodovani ke koupi motivuje a je jejich tzv. hnaci silou. Naptiklad
participant ¢. 1 uvedl, ze saim vahal, ale diky manZelovi si produkt koupil: ,, No ale miij
muz, protoze je to chlap a ktery nevari a myslel si, zZe to je objeveni Ameriky a chtél zdravé
Zit a chtél zdravy Zivotni styl, tak prosté rekl né, my si to objedndame... . Také participant
¢. 4 uvedl, Ze na n¢j mélo vliv okoli, u které¢ho vidé€l zajem: ,, 4 nebyli jsme sami, bylo nas
vic a tak nak, clovek, jak se to rika, takovy to davovy a tak jsem podlehla tomu. . Tato tak-
tika socialniho vlivu vSak mize byt jak ve prospéch prodejcti, tak 1 v jejich neprospéch.

Vzdy zaleZi predevSim na zcastnénych osobach.
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Obrazek 3 — Schéma vlivu manipulacnich technik na jedince
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5.3 Kategorie 3 — Dusledky manipulace

Tato kategorie se zaméfuje na disledky, které vyvstaly seniorovi po manipulaci ze strany
prodejce. Zajimalo nas, jak manipulacni techniky na participanty zaplsobily a nasledné,
zda jim jejich rozhodnuti nezptsobila jakékoliv tézkosti, naptiklad, zda se nedostali s pro-
dejcem do konfliktu. Jestlize se tak stalo, zda si se zplisobenymi problémy uméli poradit, ¢i
si uméli vyhledat pomoc. Mezi kody piitazené k této kategorii patii: souhlas, odmitnuti,

zbytecnost, vyc€itky, chyba, zachrana, reSeni, zneuziti, konflikt.

V nékterych piipadech jsme se dozvédeli, Ze i pfes odmitnuti produktu se seniofi nevyhnuli
problémtm. Jak nam vypovéd¢l participant €. 1: ,,4 jd jsem na to: ,, Ne nepreju si, ja kdyz
potiebuju, ja si koupim to co potrebuju, ja si na to potiebuju Sahnout, ja to potiebuju videt,
nemam zdajem o vzorek.”. A nacez mi asi za tyden prisel balicek, listonoSka prinesla bali-
cek a byl to balicek tak vetsi, tak A5, takova krabicka tenka a prinesla to a vika: ,,Mate
tady dobirku 150 korun. “. Participant €. 1 v tu chvili nevéd¢l, co si pocit, naStésti poStovni
ufednice jiz s takovou situaci méla zkuSenost, tak podala navrh na feSeni, ktery byl senio-
rem pfijat. Participanta ¢. 1 v8ak tento velmi roz¢ilil a zacal premyslet, jak by se zachoval
v jinych ptipadech: ,, Takze viastné listonoska mé z toho dostala nebo tak mi prosté poradi-

la, inak nevim, co bych délala, musela bych zaplatit dobirku a mosela bych si to nechat, no
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nebylo to tolik penez, ale nastvalo mé to, ze kdyz jsem rekla, Ze Zadny vzorek nechcu,
Ze kdosi se opovazil, ze kdosi se odvazil na tu moju adresu to poslat. Tak to jsem byla
strasné rozcilena, ze jsem si Fikala, no toto neni mozné, kdyby to byla nejaka vzacna vec

nebo draha, tak jak bych to resila? .

Dalsi dotazovany volil souhlasnou odpovéd’ jako obranné fesSeni, avSak to se mu také ne-
vyplatilo a dostal se tim do problému, byl jim participant €. 2: ,,...jsem meél uz malo casu
a nechtélo se mi uz s pani dale dohadovat, tak jsem vlastné na tuto moznost pristoupil, tak-
ze dal jsem ji svoleni, at’ mi tu smlouvu posle a potom obratem viastné ji dam védet, jestli
s ni souhlasim nebo ne. Potom, co se tyka smlouvy, tak asi do tydne mi ta smlouva prisia
a takze jsem se ji snazil néjak prostudovat. A vlastné nakonec jsem se dozvédél, na zaklade
té smlouvy, Ze jsem tim telefonnim hovorem s pani, jak jsem si tu smlouvu nechal poslat,
tak de facto jsem jsem timto i tu smlouvu odsouhlasil, pry, udajné, takto po telefonu...*.
Participant €. 2 se rozhodl od smlouvy odstoupit, ale nebyl si jisty, jak to udélat, nasel vSak
oporu v dcefi a svlij problém vyiesil: ,, Takze jsem byl rozhodnuty, Ze chci viastné od té
smlouvy odstoupit, ale nevédél jsem presné jak to udélat. Tak jsem viastné pozadal jsem
o pomoc dceru, ktera mi nastésti vysla vstric a vlastné spolu jsme dali dohromady néjake,
néejaky dopis nebo néjaké storno té smlouvy, viastné tak aby ta smlouva nepokracovala dal
a ja jsem si mohl najit vvhodnéjsi nabidku, takZe nakonec jsem byl hodné rad, Ze mi sestra*
vysla vstric, i kdyz mi bylo blbé ji takto zatéZovat, protoze taky ma svych starosti dost, tak-

Ze za to jsem moc vdécny, Ze ze to se mnou dala dohromady a Ze jsme to takto ukoncili. .

*(pozn. Participant €. 2 se v rozhovoru ptefeknul, nasledné se opravil, Ze oporou mu byla

skutecné dcera.)

A v neposledni fadé¢ musime zminit také participanta €. 5, ktery si zbozi koupil 1 pfes vaha-
ni kviili nedostatku financi: ,,...vytdpim bardk plynem a opravdu ja stradam treba cely rok
penize na to, abych zaplatila to topeni, abych si nastiadala na ty vydaje. No a védeéla jsem
proste, vedela jsem v hlave, ze mam zhruba na tyto vydaje nasporeno zhruba osmatricet
tisic. “, nakonec se participant ¢. 5 rozhodnul ke koupi, dovezli mu zbozi domt a nejdiive
se mu zdravotni problémy, kvili kterym si produkt zakoupil, zhorSily a nasledné se zacala
kazit 1 dané véc: ,, No a nakonec jsem tomu tak jako podlehla tady tomu natlaku a prosté
mé zlomili a ja jsem to teda podepsala, tu smlouvu a zaplatila jsem to...prvni dva, tFi dny
mé hrozné bolely zada a jako asi po tydnu ja jsem musela, nejdiiv jsem vyndala ty valecky
z té matrace a tak to bylo trosku lepsi. No a potom asi za 14 dni se mi normalné z boku

zacal parat Sev. . Nakonec se participant ¢. 5 svéfil deefi, kteréd se chopila iniciativy: ,, Nic,
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prosté vezmeme matraci a zavezeme jim to zpatky. “, jenomze jednani spolecnosti se lisilo
od platnych obchodnich podminek, uvedenych ve smlouve: ,,...podle téch jejich podminek
jsem asi do, ja nevim tri tydnit méla moznost to jakoby vratit s tim, Ze oni mi daji penize.
No oni mi ty penize hned nedali, oni mné rekli, Ze tam ted nemaji hotovost, takze mi penize
poslou viastné na postu, kde ja si to vyzvednu a zZe prosté ty penize mi teda poslou zpatky. .
Penize vSak participant ¢. 5 dodnes neziskal zpét a rozhodnul se situaci piestat fesit i pres
finan¢ni problémy, do kterych se dostal: ,, No, ale penize dodnes nemam a ja potom uz jsem
se rozhodla, Ze uz se tim nechci teda trapit dal a Ze uz to chci pustit z hlavy, ja uz jsem
z toho méla nocni muru, mé to budilo i v noci. Na plyn mi nakonec musela pujcit dcera,

I3

takze té to ted splacim...".

Také participant €. 4 se koupi vyrobku nedostal do nesnazi ptimo s prodejcem, ale bojoval
sdm se sebou: ,,...nechala presvedcit, byla to teda, asi je to elektrickd decka... Privezli to,
u vratek jsem to zaplatila a to, no a kdyz jsem si to potom tak v klidu nebo v pohode, tak
jsem si Fekla, hele, mohla jsi mit krasny strevicky, kabelku, mohla jsi si dojit do cukrarny
na kaficko a mohlo té bejt lepsi. A tohle je véc, kterou nepotiebuju a do dneska jsem ji ne-

pouzila teda, takze to byla jedina véc, kterou jsem se nechala nachytat a jinak uz ne teda. “.

Od dotazovanych, ktefi vylozené neméli ptimé problémy s podvodnymi prodejci, jsme se
také dozvedéli, kde by hledali pomoc, kdyby se do néjakych dostali. Odpovédéli ndm, ze
pomoc by nejdiive hledali ve svém okoli u lidi, ktefi maji s podobnymi akcemi zkuSenost
nebo se priklani k varianté nahlésit problém policii, takovou odpovéd’ jsme dostali od par-
ticipanta €. 4: ,, No, jd bych asi prvné sla, kdo vim, Ze na ty predvadeécky jezdil, jo, nebo to
tak asi bych za nim Sla a reknu. ,,Hele, jakpas to resila?“ nebo jo, poptala se, co s tim de-
lat nebo to. No a nevim, ale si by se to mélo resit, mozna i policii hlasit... . Od participanta
¢. 3 jsme dostali podobnou odpovéd’, Ze by se problém mél hlésit policii: ,,...tak Sel bych za
policii tFeba, ek bych, Ze mi podvedli... “ a kdyz jsme se ptali pfimo na nékoho z rodinného
kruhu, dostali jsme odpovéd’, Ze by se obratil na vnucku: ,, Na nékoho z rodiny, no mozna
na vnucku, ta je takova chytra, takze tu bysem moh ji takhle zneuzit k tomu, aby mi poradi-

la co ajak.*.

Tézkosti, do kterych se seniofi z naseho vyzkumného Setteni dostali, byly ve vétSin€ piipa-
da odlisné. Spolecnym prvkem byl vSak ve vSech ptipadech fakt, Ze z problémt byli senio-
f1 predev§im psychicky vyc€erpani. Dale je nutné poukdzat na spolupraci okoli, které v pti-

pad¢ potieby je ochotno pomoci, kdyz si senior nevi rady.
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Obrazek 4 — Schéma diisledkii zpiisobenych marketingovou manipulacit
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5.4 Kategorie 4 — Prevence proti manipulaci

V této kategorii nas zajimaly predevSim zkuSenosti seniortl z oblasti prevence proti marke-
tingové manipulaci. Ptali jsme se, co je ovliviiuje v pritbé¢hu jednéani pfi osobnim prodeji,
aby lépe odolali podvodnym ¢i pro né nevyhodnym nabidkam. Mezi kody fadici se do této
kategorie spadaji nasledujici: p¥iklad, vlastni rozum, Smejdi, zkuSenosti, média, bese-

dovani, uzite¢nost, nezajem, internet.

Pfi dotazu na zkuSenost ohledné vzdelavaci akce, jez varuje proti podvodnym prodejctim,
byla ve vypovéedich participantli velice oblibend jakasi forma pfednéasky na toto téma. Par-
ticipant €. 1 si tuto zkuSenost velice pochvaloval: , prihlasila na univerzitu tretiho véku ve
Zliné. A mimo jiné, mimo program, ktery jsme méli v kazdém semestru, tak nam nabidli, Ze
tam, Ze budeme mit prednasku o tom, jak se mame chovat tady tot k tymto lidem a jak se
mame vlastné chranit proti nim...velice pékné viastné vykladal o tom, na co ti seniori viast-
né doplaceji. Vlastne na takovii tu duverivost...To byla velice prijemna prednaska...protoze
kromeé toho, co tam predndsejici povidal, tak esté samozirejmé kazdy z téch lidi mél nejaky

zazitek nebo mél nejaky poznatek, nebo mél nejakou zkusenost, takze se to tam tak rozvinu-
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lo ta diskuse, protoze kazdy s ti svojii troskii do mlyna tam prispél...protoze ti stari lidi
meli uz zkusenosti. “. Spokojenost s varovanim formou pfedndsky uvedl také participant
¢. 2:,,...byl jsem viastné na takové besedé v knihovne, ktera se zamérovala tady na tyto
lidi, co treba chodi a nabizeji v ruznych domech...A myslim si, Ze ta prednaska byla hodné
uzitecna, protoze vlastné dozvedel jsem se, jak ti prodejci néjaké takove ty jejich triky,
vlastné, jak to délaji, proste, jak slibuji ruzné...Takze ta prednaska byla pro mé uzitecna
a libila se mi... ““. Déle napiiklad participant ¢. 4 uvedl povédomi o piednasce s policii, kte-
ré se ucastnil: ,,...vSelijaky besedy, policie treba, ne Ze by treba konkrétné vo tech
Smejdech, ale ja nevim, treba riizna bezpecnost...plus tam vzdycky pripomenou, i jsem byla
na néjakej tej besedeé s policii a vidycky pripomenou, abysme si nikoho nepoustéli do-
mii...Je to potiebnd véc tady, aby ta policie o tom mluvila a mezi lidma...“. Seniofi maji
vSeobecné o pfednasky na téma marketingové manipulace zajem, uvedl to participant €. 5,
ktery se zatim zadné prednasky netcastnil, ale chysta se: ,,...behem ja nevim, pristiho me-
sice méla byt nejaka prednaska pro diichodce, ktera by méla byt zamérena na tady tu téma-
tiku, tak rozhodné teda toho bych se chtéla zucastnit a tady bych chtéla zase se dozvédet

‘

néco vic... “.

Prednasky dotazovanym ptipadaly uzitecné a v piipad€ vétsi Cetnosti v jejich dosahu by se
urcité ucastnili. K tématu se ndm vyjadiil participant €. 3, ktery nam na otazku zda by se
aktivné Ucastnil, odpovede€l: ,, Tomu ja bych se nebranil...ja nejsem moc mluvnej typ teda,
ale kdyz néco potrebuju védet, tak teda se zeptam, no, to je.“. Podobnou odpovéd’ nam dal
také participant €. 4: ,, Ale jo, chodila bych, je to zajimavy to cloveék miize slySet a je to po-
ucny, urcité. A rika se, ze ¢im vic si to ¢lovek vopakuje, vo to vic se to cloveku uklada do

I3

hlavy, takze jsem pro, klidné jsem pro. “.

Mezi dalsi roz$ifend varovani patii medialni kampan, kterou zminil participant €. 1: ,,...ted’
uz je v televizi tolik varovani, proti tady tot tym darebom, kteri tot tak ty lidi obalamuti.
Do této kampané¢ se tadi takeé letaky, jez varuji seniory pied podvodnym prodejem, vyjadiil
se nam k tomu participant €. 4: ,,4 ty letdky varujou po mésté, v tramvaji, vsude uz jsou
letaky, na sloupech, tak myslim si, Ze lidi by se méli poucit a uz nicemu neverit... . Uzitec-
nost médii zminil také participant €. 5: ,,...ruzné letaky, abych vidéla, co se zase déje kolem
mé... A treba to pomiize k tomu, aby dalsi clovék nenaletél tak, jak jsem naletéla ja...Proste
samoziejmé jsem daleko vnimavéjsi tady k té problematice, jo Ze sleduju, vidim tieba i riiz-
né letaky, které jsou ja nevim na ndsténkdach treba obecniho uradu a podobné. V novinach

uz jsem i cosi videla, jako jo, myslim si, Ze asi takova ta osvéta tady v té problematice je,
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nebo zacina byt ve vetsi mire. “. Naopak zbytecnost televiznich reklam, které by varovaly
pted problémem marketingové manipulace, zminil participant ¢. 3: ,, No, abych byl uprim-
nej, tak kdyz bézi televize a zacnou reklamy, tak to prepinam na jinej program, kde ty re-

klamy nejsou... *.

Dalsi forma prevence, kterou tadi seniofi k oblibené, je internet a to predevsim v podobé
videa. Uvadi to participant €. 2: ,,...néjaké video z internetu, co se tyka tady téch, tady téch
akci a de facto viastné kdyz se objevi néjaky novy zpiisob nebo neco takového zajimavého,
co tady nebylo, tak clovek vidi dalsi moznosti, které viastné maji a jak se jim vlastné vy-
hnout, takze ten internet jakoby resSim to tim internetem, ktery si myslim, Ze je dostatecny. “,
stejn¢ tak uvadi prevenci ve form¢ emaill participant €. 3: ,,...vobcas si pustim internet
a tam dostavam mejl, teda vod svejch znamejch nebo kamarddii s tim, Ze varujou, abysme
nezvedali telefon pod néjakym urcitym cislem, protoze jsou to podvodny prosté telefony,
ktery se potom nasledné miizou vyuzivat. “ nebo participant €. 5: ,,...dcera to zacala taky vic

sledovat po té moji zkusenosti, tak ona mné posila riizné mejly... “.

Zastoupeni mé v oblasti prevence také dokument Smejdi, na ktery byla v Ceské republice
obrovska kampan, proto je dobie, ze jej zminili také nasi dotazovani. Participant €. 2 uvedl:
,,...dcera vilastné mé vzala do kina po néjakych tady téch mych Spatnych zkusenostech a byl
to vlastné néjaky takovy film o tady téch, ja nevim, predvadécich akcich....to byla dalsi
takova véc, ktera mi oteviela oci a ktera mi hodné pomohla a od té doby mi viastné, co
Jjsem mél jesté par takovych nabidek, tak se mi to podarilo uz bezproblému zvlddnout, pro-
toze jsem si, protoze jsem si uz vlastné v§imal tady téch jakoby trikii, které pouZivaji... " .
Stejné tak byl s dokumentem spokojen participant &. 4: ,,...byla jsem na tom filmu Smejdi
a to byl zazitek, to je opravdu na do smrti snad zazitek...byl hezky natocenej, vérim, prav-
divé teda... “, dotazovany dokonce vypovedél, ze pro néj byl dokument velikym motivem:

‘

,,Ja uz bych nikam nesla. A film mi k tomu potvrdil, Ze uz ne teda. “.

Kromé rozsifenych varovéni, ktera se v Ceské republice objevuji, jsou seniofi ovlivnéni
také zkuSenosti z vlastniho okoli. Tuto skute¢nost uvedl participant ¢. 5, jehoz kamaradka
se dostala do jednani s exekutory a v souc¢asné dob¢ se nachazi v neptiznivé Zivotni situaci:
,,...bohuzel to skoncilo teda tak, zZe k ni domu prisli asi exekutori nebo nevim, kdo to byl
a v podstaté ona se dostala do dluhii, které uz nebyla schopna splatit, takze oni viastné
prisli a sebrali ji televizi, sebrali ji pracku a ja nevim, co jeste vSechno. A to je pro mé teda
vSechno hrozny varovani... . Nebo jak uvedl participant ¢. 3, ktery je motivovdn mimo

jiné: ,,...usudkem vlastnim a potom usudkem my financni hotovosti. .
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Participant ¢. 1 ndm mimo jiné sd¢lil, zkuSenosti ze svého zivota, pro¢ si mysli, ze jsou
seniofi k podvodnym prodejnim akcim tolik nachylni: ,, 4 oni si troufaji na ty staré, proto-
Ze stari s strasné diverivi, ono to nebylo za nasich mladych let, my jsme na to nebyli
zvykli, my jsme proti tomu nebyli obrnéni, nebo nebyli jsme to. Dnes uz ten mlady clovek
ho posle s prominutim kdesi, ano? Kdezto my jsme si mysleli, Ze mosime byt uctivi, kor,
kdyz to byl pan péekné obleceny, slusné s nama jedna a tak dal, tak proste vzbuzuje ditve-
ru. “, zaroven dodava: ,,...ono nekdy je situace a nebo zdravotni stav, nebo psychicky stav,
nekdy je takovy, Ze ani ty varovani nepomozu.“. Nad touto problematikou se pozastavil
1 participant €. 5, ktery zduvodnil vliv prodejcii na seniora nasledovné: ,,...dokdzou fakt
presvedcit a jdou na to hrozné chytre a takovy stary clovek jim fakt snadno uveri, protoze
ta Zenskd je hrozné sama a ona citi prosté od tech lidi, Ze prosté ma konecné o ni nékdo
zajem, Ze se s ni chce nékdo bavit, Ze ji vlastné. Ona to citi tak, Ze ji oni chtéji pomoct, jo
treba v tom, aby tieba ten sviij Zivot méla pestiejsi, jo, aby si ho zlepsila, aby ho méla kva-

3

litnéjsi a prosté takto to oni na ni jako asi hraji, no. .

Téma prevence pred marketingovou manipulaci bychom uzavteli tvrzenim participanta
¢. 4, ktery se vyjadiuje téZ k dostatecnosti prevence u vefejnosti, v nasledujicim ptispévku
mluvi pfevazné o letacich a dalSich vyzvach na vetejnych mistech: ,,Jo kdyz nékdo jde je-
nom kolem toho sloupu a prejde to, no tak at' to bude na péti sloupech nebo na jednom
sloupu, tak kdyz to nebude chtit Cist, tak si to neprecte...Nebo na nasténkdch to ruzné bejva
nebo na vyveskach, takze to si myslim, Ze kdo si chce néco k tomu najit, tak si najde urci-

vo6

te.

Obrazek 5 — Schéma dostupné prevence proti marketingové manipulaci
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6 INTERPRETACE DAT

V této Casti prace se zbyvame samotnou interpretaci dat nejprve v roviné primarni, kde se
budeme drzet pouze ziskanych dat, kterd jsme popisovali v pfedchozi kapitole a nasledné
budeme pokracovat interpretaci sekundarni, u niz se pokusime nase poznatky porovnat
s poznatky jinych autort (Svaticek, Sed'ova a kol., 2007, 5.244). Na zavér celé interpretace
dat vytvoiime paradigmaticky model, ktery popiSeme jak slovné, tak jej pro lepsi predsta-
vivost znazornime graficky. Zaroven popisujeme novou teorii, tykajici se marketingové
manipulace se seniory, vychazejici z dostupnych dat ziskanych pfi samotném vyzkumném
Setfeni.

Pro vyzkum diplomové prace jsme si zvolili jako hlavni vyzkumnou otazku ,,Jaké je vni-
mani marketingové manipulace z pohledii senioru? ““. Ke zodpovézeni této otdzky, se do-

staneme pomoci jednotlivych dil¢ich vyzkumnych otdzek, na které si postupné odpovime.

6.1 Vyhodnoceni vyzkumnych otazek

Dil¢i vyzkumna otazka €. 1 - Jaké duvody maji senioFi k akceptaci podvodnych pro-

dejca?

Z vypovédi naSich participantd je zfejmé, ze diivodl k akceptaci podvodnych prodejct je
hned nékolik. Nejprve bychom se zaméfili na poc¢atecni okamzik, kdy se seniofi chystaji ke
kontaktu s podvodnymi prodejci. Zde mezi hlavni divody patii pfedev§im zvédavost seni-
ora, ktery chce védét, co budou napiiklad na dané akci predvadét ¢i jakym zptisobem bude
vSe probihat. V podstaté bychom zvédavost mohli povazovat za hnaci silu vSech seniort,
kteti se rozhodnou jednani na osobnim prodeji G€astnit. Dal§im prvkem, ktery ndm na po-
¢atku do procesu vstupuje, je motivace z vnéjSku. Kdy senior je presvédcen napiiklad né-
kym z rodiny ¢i nékym znamym, s kym se nasledné akce ucastni. Mezi dalsi vyjmenované
divody fadime také letaky, které se seniorim objevily ve schrance. A krom¢ toho se mi-
zeme setkat 1 se situaci, kdy sdm prodejce zkontaktuje zdkaznika pomoci telefonu ¢i pii-
mym kontaktem na adrese zakaznika. Pokud se jednd o pifimé zkontaktovani prodejcem, je
zde velice dilezité, jak prodejce ptsobi a to jak vzhledem, tak vystupovanim. Dilezitost
téchto prvkil je vSak dulezita také v samotném prabéhu akce proto, aby senior na akci vy-
drzel co nejdéle, aby se zde citil dobie a mél z prodejcti dobry pocit a divétoval jim. Parti-
cipanti vypovidali, Ze na pocatku kazdé akce, které se ucastnili, na n¢ prodejci udélali vel-

mi mily dojem a to jak svym vzhledem, tak také vyjadfovanim ¢i jednanim. Kromé toho
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popisovali, ze na né¢ ma vliv i slozeni prodejniho tymu, kdy vétsi divéryhodnost spatiuji
v manzelském paru, pficemz se ve skutecnosti ani o manZzelsky par jednat nemusi. Staci,
kdyz v tymu bude pfitomna Zena, kterou si ucCastnici zapamatovali peclivéji, a ptipadala
jim kompetentnéjsi k vykonu této profese. Dale jsme zjistili, ze pokud se prodejce svému
zakaznikovi predstavi jako jemu blizkd osoba, se kterou by si mohl rozumét také pii bézné
konverzaci, tedy na n¢j v podstaté ptisobi jak jeho kamarad a dokaze si s nim neformalné
povidat, ptisobi to na seniora také lakaveé a sympaticky. Mohlo by se zdat, ze pokud senior
shleda v jednani a vystupovani prodejce jakoukoliv nepiijemnost, stahne se a prestane ko-
munikovat. Nasi participanti nds vSak presvédcili o opaku s tim, Ze v pribéhu jednani se
napiiklad setkali s drobnym nétlakem na jejich osobu, ktery dokonce sami pojmenovali, ale
od samotného jedndni je to nepfinutilo odstoupit a strpé€li i takovy typ jednani. Mezi dalsi
varovani na akci mohlo byt omezeni volného pohybu po prostorach predvadéci akce, kdy
participanti vypovidali, Ze organizatofi nechtéli ziiastnéné pustit z mistnosti ani na toaletu.
Kromé toho dotazovani vypovidali zkuSenosti se zhorSujicim se chovanim prodejci ke
konci jednani, kter¢ho uz se tfeba i zalekli, ale nevédé€li, co si pocit. Pocitili aroganci

a slovni natlak ze strany prodejcii a citili se psychicky ¢im dél vic utlaeni a rozhozeni.

vvvvv

ukazatelem pro seniora je v podstaté prvni dojem, ktery dana osoba na n¢j udéla. Senior je
také schopen piehlédnout neékteré komplikace a neptijemnosti, které se v pribéhu vyjevi.
Avsak ke konci, kdy se zpravidla jednani prodejcti méni, jiZz neni senior schopen nijak za-

sahnout a pouze ¢eka, co bude a jak se situace vyvine, ptficemz je psychicky rozhozeny.

Dil¢i vyzkumna otazka €. 2 - Jaké manipulaéni techniky prodejci spatiuji seniofi pri

osobnim prodeji?

Druhé dil¢i otdzka v podstaté navazuje na otazku prvni a velice Gzce s ni souvisi. Jak jsme
zminili, seniory siln¢€ ovliviiuje prvni dojem, jez na né¢j udéla prodejce, k tomu jsme se vy-
jadiovali jiz v dil¢i vyzkumné otazce €. 1. Nasledné je pro vetsi prodejnost diilezité, aby
prodejci ukazali, Ze jejich nabizeny produkt je nejlepsi. A to se pokousi dokazat predevsim
presvédcenim potencidlniho kupce, vyzdvihnutim vSech kladi vyrobku. Kromé toho sa-
moziejme¢ nezapominaji podotknout, Ze se jedna o velice vyhodnou nabidku, kterou nabi-
zeji pouze oni a v mnohych piipadech sami prodejci nabizené vyrobky vyuzivaji sami

a nedaji na n¢ dopustit. Prodejci také kromé¢ jiného piesvédcuji své zakazniky o zdzracnosti
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vyrobku, ktery umi 1é€it rizné zdravotni problémy, se kterymi se pfedevsim seniofi mohou
setkat. Miizeme v podstaté fici, Ze se seniofi nesetkali s jedinou predvadéci akei, kde by
nebyly zminény léCebné ucinky nabizenych produkti. I pfes to vSak tato taktika nezane-
chala na seniorech predpokladany dojem, proto organizatofi museli pristoupit k dal§im
manipulacnim technikdm. Velkym tématem je pfi nabizeni také cena vyrobku, kterou seni-
ofi s ohledem na své pfijmy samoziejmé fesi. S tim ale prodejci nejspi$ pocitaji a proto
jdou vzdy s cenou doll, nékdy se dostanou dokonce téméf na polovinu, coz v seniorech
vyvolava rozpaky a zacinaji o koupi vazné premyslet. Aby vSak presvédCeni seniorii bylo
co nejvice podpotreno, pridavaji prodejci k zakoupenym produktim dalsi darky ve formé
hmotné véci ¢i zazitku, ktery se seniorem absolvuji. Kromé darku se jesté prodejci snazi
vyjit svym zdkaznikiim co nejvice vstiic a ud¢lat na né¢ znovu dojem. Nasledné jsme se
vSak od seniori dozvédéli, ze vétSina hmotnych darkii byla velmi nekvalitnich a tudiz
v podstaté nepouzitelnych. Participanti dale vypovidali, Ze jim jako velkou laskavost nabi-
zeli naptiklad pfi telefonni nabidce vzorek nabizeného zbozi, které jim zaslou na jejich
adresu, bohuzel uz vSak prodejce nezminil, Ze 1 pfes nesouhlas zdkaznika tuto akci usku-
teni a zaroven opomnél zminit, Ze za vzorek se bude muset zaplatit. DalSi promySlenou
taktikou je pocit minimalnich nékladi pro zakaznika pfi telefonnich nabidkéach energie,
kdy v ptipadé€, Ze ma senior o nabidku zdjem a zavola si na uvedené Cislo, spolecnost mu
hovor ukon¢i a vola zpét, aby senior ,,neprovolal®. Co se tyka pifedvadécich akci, zde na-
bidli zacastnénym, ktefi méli zajem o nabizené produkty transport k bankomatu, kde si
mohli vybrat hotovost na platbu zbozi. Tuto nabidku berou seniofi jako velkou laskavost,
za kterou jsou poté velmi vdécni. K takzvanym laskavostem, které se prodejci snazi senio-
rim zprostiedkovat, pocitame téz bezstarostnost vyfizovani raznych smluv, které
v podstaté staci odsouhlasit po telefonu, zde vSak hrozi riziko, Ze se seniofi nedozvédi ves-
keré informace obsazené ve smlouvé a mohou byt ndsledné velmi piekvapeni jinymi pod-
minkami. Dale ndm participanti vypovidali zkuSenost se slibenou thradou nabizeného pro-
duktu zdravotni pojistovnou, kterou ale poté prodejci zrusili a seniofi museli hradit plnou
¢astku. Klamavou taktiku vyuzivaji také pti ldkani zadkazniku na jedine¢né vlastnosti nabi-
zeného produktu, tuto pravdu vSak zékaznici zjisti az po zaplaceni zbozi. Mezi manipulac-
ni techniky mizeme také zatadit cilenost prodejcii na skupinu vice osob, jelikoz védi, ze ve
skuping existuje tzv. socidlni vliv, pii kterém se ucastnici navzajem ovliviiuji. Tuto zkuSe-
nost ndm popisovalo také vice participantd, jeZ byli svym okolim ovlivnéni ke koupi nabi-

zenych produkti.
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Z vypovédi seniorl si miizeme v§imnout, ze prodejci maji velké mnozstvi moznosti, jak
svého potencidlniho zdkaznika naldkat ke koupi nabizeného produktu. Ve vétsiné piipadii
jsme si mohli v§imnout, Ze zakaznici jsou z darka ¢i ,,laskavého chovani potéSeni a citi se

byt prodejci zavazani.

Diléi vyzkumna otiazka €. 3 - Jak seniofi Fesi diisledky zpiisobené marketingovou ma-

nipulaci?

Ptedchozi vyzkumna otdzka nas dovedla k zavéru, Ze prodejci opravdu umi se svymi za-
kazniky pies rizné manipulacni techniky pracovat ve sviij prospéch. Nyni si upfesnime,
jaké dusledky méla GspéSnd 1 neuspésna manipulace se zakazniky a jak je byli seniofi
schopni vyfesit, ptipadné kdo jim byl ndpomocen. Participanti se prakticky ve vSech ptipa-
dech setkali s jinymi téZkostmi, které museli vyftesit, vzdy jim vSak byl ndgpomocen jesté
n¢kdo z jejich okoli, at’ to byl cizi ¢loveék ¢i rodinny ptislusnik. Co se tyka cizi osoby
z okoli, tak byla ochotna seniorovi pomoci, jelikoz jiz méla s problémem zkusenosti. Bez
pomoci této osoby ndm participant vypovédél, ze by si nevédel rady. Jednalo se o vraceni
zboZi, které nebylo zakaznikem Zadouci, proto nejspi$ senior ani neptemyslel nad moZznosti
vraceni tohoto produktu, za ktery by jinak musel zaplatit. Senior uvedl, ze z celé situace
byl velice rozruseny a zacal premyslet, co by délal, kdyby se mu to stalo znovu a nikdo mu
nepomohl, byl velmi bezradny. DalS$i participant uvadél ptipad, kdy si nevéd¢l rady opét
s nevédomky uzavienou smlouvou, se kterou nebyl spokojeny. Byl schopen smlouvu pro-
jit, ale nevédél si rady s jejim zruSenim. Nakonec pozadal o radu svou dceru, kterd mu
s celou situaci pomohla, a byl ji za to velice vdécny. V dalSim piipadé€ se jednalo o klasic-
kou reklamaci poskozeného zbozi, které senior neumél fesit. Opét se obratil na svou dceru,
ktera situaci zacala GspéSné fesit. Pfipad vSak v soucasnosti stoji na strané prodejce, ktery
vaha s vracenim pencz seniorovi. Senior se tim dostal do finanéni tisné, pficemz vSak
vznikly problém pftestal fesit z divodu psychického vy€erpani a pocitu obtézovani dcery
svymi problémy. Participant uvedl, Ze citi velkou vdécnost k dcefi, kterd mu s problémem
chtéla pomoci a zaroven ji pomohla i finanéng. Dalsi participant vypoveédél, Ze se nechal
prodejci presvédcit ke koupi zboZi, ale po jeho obdrzeni si zacal délat vycitky, jelikoz zbo-
zi pro n¢j bylo naprosto zbytecné a uvédomoval si moznost vyuziti vydanych penéz na jiné
ucely. Kromé toho jsme se ptali seniorti, ktefi se dle svého ndzoru do zadnych tézkosti ne-

dostali, jak by ptipadné obtize fesili. Bylo nam feceno, Ze by nejspis§ pozadali o pomoc své
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okoli, které ma s podvodnymi prodejci zkusenosti €i policii a také vnucku, u které shleda-

vaji schopnost k feSeni problémd.

Vsechny ptipady mély spole¢ny rys — seniofi vzdy potiebovali radu z okoli. Pfipady neby-
ly u vétSiny piikladl nijak zdvazné, z cehoz usuzujeme, Ze senioii jsou pii nakupu novych
produktl opatrni a radéji vSe v ramci moznosti rozmysli. Ocenujeme ochotu okoli, které

bylo ndpomocno i schopnost hledani budoucich feseni.

Diléi vyzkumna otazka €. 4 - Jaké poznatky maji seniofi z oblasti zamérené na pre-

venci proti marketingové manipulaci se seniory v Ceské republice?

Abychom piedesli problémtm, které jsme jmenovali vySe a zaroven varovali seniory pied
riznymi manipula¢nimi technikami prodejcti, je tieba, aby byli starsi lidé o téchto zalezi-
tostech informovani. O to se snaZime v rdmci prevence, kterd je mezi seniory Sifena. Ptali
jsme se tedy, jaké maji seniofi povédomi a hlavné zkuSenosti s prevenci. Ve vicero piipa-
dech nam participanti vypovidali o zkuSenostech s prednaskami. V jednom piipadé¢ se jed-
nalo o pfednaSku jako soucést programu na univerzité tietiho véku, kam byl senior ptihla-
Sen. Vypovidal o skutecnosti, Ze dostali mnoho informaci, jakym zpisobem prodejci smys-
1i a jak maji na predvadécich akcich premyslet samotni seniofi. Dal$i ze zacastnénych nam
vypovidal, ze se Ucastnil taktéz pfednasky, jen tentokrat v knihovné s tim, ze obsah pted-
nasky byl velice podobny. Dalsi senior se ucastnil besedy s policii, kterd jim kromé varo-
vani pted podvodnymi prodejci zminila, jak si zabezpecit dim pfed dalSimi podvodniky.
Tyto pfednasky ptipadaly Gc€astnikiim velmi uZite€né a praktické. Na konci pfednéasek byl
vzdy prostor pro diskuzi, které se ndmi dotazovani aktivné nezucastnili, ale vypovédéli, ze
se jim velice libilo, jak se ostatni zapojovali a uvad¢li vlastni zkuSenosti a ptiklady. Senio-
i1, ktefi se jesté neucastnili, tak se v dohledné dobé chystaji, tudiz miizeme fici, ze jakasi
osvéta v této oblasti funguje. DalSich prednaSek by se znovu zacastnili také seniofi, ktefi
JiZ jednou pfitomni byli, jak zminil jeden z participantli — opakovani je matka moudrosti.
K dalS$im formam, kterych se seniofi ucastnili, patii také medidlni rozSitenost v podobé¢
televiznich spotl, letdkii rozvéSenych po mésté, na nésténkach i jinde a dale z(castnéni
uvedli varovani v novinach. Kromé zminénych seniofi hodné zminovali také internet, kde
jim jsou k dispozici rizna videa, kterd se k této problematice vyjadiuji a varuji a také je
hodné rozsifeny email, kterym se jak videa, tak i dalSi zpravy o podvodnych prodejcich

Sifi. Samostatné si urcit¢ zaslouzi zminit, varovani v podobé¢ filmu Smejdi, které se do po-
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védomi seniorti také dostalo a je pro n¢ velkym varovanim. Participanti vypovédéli, ze je
film velice oslovil, jelikoz si v ném zacali v§imat véci, které diive na pfedvadécich akcich
nevidéli. Pro jiné bylo zase neuvéfitelnym varovanim, kdyz vidé€li, jak néktefi prodejci se
seniory zachazi, uvad¢li, ze to byl nepfekonatelny zazitek. Mimo vefejné¢ dostupnou pre-
venci participanti také uvadeli, ze pro né je silnym varovanim piibéh osoby z okoli, ktera
se kvili jednani pfi osobnim prodeji dostala do velkych problémt, Ze v soucasné dob¢é ma
az existencni problémy. Déle se seniofi snazi fidit vlastnim Gsudkem a také vysi své fi-
nanc¢ni situace. Zaroven jsme se z vypoveédi dozveédéli o tom, proc€ si seniofi mysli, Ze jsou
obéti podvodnych prodejcii. Bylo vypovézeno, ze jsou velmi divétivi a Ze tento styl cho-

vani se za jejich mladi nevyskytoval, proto nechépou, pro€ je s nimi takto zachazeno.

Abychom celou problematiku shrnuli, je nutno zminit tvrzeni dalSiho participanta, ktery
tekl, ze n€kdy je ¢lovek v takovém fyzickém a psychickém rozpolozeni, Ze bohuzel ani
varovani mu ve Spatném rozhodnuti nezabrani. A také celkovd vnimavost varovani je za-

visla na lidském zajmu.

Hlavni vyzkumna otazka - Jaké je vnimani marketingové manipulace z pohledu seni-

oru?

Nyni se kone¢né dostavame k hlavni vyzkumné otazce, kterd se tyka celkového pohledu
seniori na marketingovou manipulaci. Z vypovédi participantd ndm celkové vyvstala sku-
tecnost, Ze seniofi o marketingové manipulaci ze strany podvodnych prodejcti védi. Doka-
Zou zcela jasné popsat, co je vlastné na prodejcich pfitahuje a pro¢ se jednani s nimi ucast-
ni. Nejvétsim ldkadlem je pro starsi lidi vzhled a vystupovani osob, které jim chtéji néco
nabidnout. Je pro né také dulezité, aby se k nim osoba chovala slusn¢ a méli si s ni o ¢em
povidat. To v nich vyvolava pocit divéry, ktery v podstaté dokaze prekonat i drobné ne-
srovnalosti, jez si seniofi pfi jedndni neumi zcela jasné€ vysvétlit, a proto je pfechazi. Doka-
zou dale naslouchat prodejnim nabidkam, jelikoZ prodejci své zakazniky témét vzdy lakaji
a v podstaté si je uplaceji riznymi darky a pozornostmi, které piipadaji seniorim velmi
milé a kvili nim se mnohdy nechaji pfi osobnim prodeji zlédkat i na véci, se kterymi se ne
zcela ztotoznuji. V ramci prodejniho procesu sami participanti vypovidaji také o nekalych
praktikach, se kterymi se setkali. Témi myslime naptiklad polopravdivé udaje o danych
produktech, natlak prodejct ¢i naprosto neadekvatni darky, o nichZ sami seniofi védi, ale

opét 1 pres to na n¢ stale ,,sly$i“ a jsou pro né¢ motivaci bud’ k ucasti na akci ¢i ke koupi
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nabizenych produktt. S lakadly, kterd jsou mezi seniory oblibend, velmi tizce koresponduji
nasledné problémy, které jimi mohou byt zplisobeny. V tomto piipad¢ myslime urcity kon-
flikt, do kterého se starsi Clovék dostane a poté jej neumi vyfesit a musi pozadat pomoc
okoli. Jak seniofi vypoveédéli, nejsou na podvodné zachazeni zvykli, jelikoz byli vychovani
do jiné doby, ve které se lidé k sobé chovali pékn¢, a na prvni pohled byl rozeznatelny
podvodnik od slusného ¢lovéka. Také s tim se poji prevence, jez je pro seniory pfipravena
a oni ji velmi hojné vyuzivaji. Musime vSak podotknout i pfes to, ze seniofi ji hodnoti vel-
mi kladné a uzite¢né, dokonce dokazou vyjmenovat body, o nichZ se na preventivni akci
dozvédéli, ale bohuzel je potom neumi v praxi vyuzit. Jsou schopni si poznatky spiSe spojit
s prozitymi situacemi. Z toho a také z vypovédi ucastnikit ndm vyplyva, ze seniofi se nej-
vice nauci z praktickych zkuSenosti a poznatki, které naptiklad vidi u jim velmi blizkych
osob. Proto je nutno fici, Ze co si senior neprozije, to si bohuZzel ani tzv. nezevSedni
a v bézném zivoté neumi vyuzivat. Seniofi také pfiznali, Ze jim v nékterych ptipadech chy-
bi dostatek informaci pfedevsim ohledné legislativy, tudiz poté ani nevi, na co maji pravo
a na co ne. Abychom tedy vSe shrnuli do jednoho celku, miiZzeme fici, Ze senior se pohybu-
je v bubling, ktera je pro n¢j na jednu stranu velmi atraktivni, jelikoz se mlze citit chtény,
odménovany a socidln¢ zaclenény. Na stranu druhou se dostava do jakési pasti, ze které se
neumi sam dostat. To vSe si vSak velmi dobfe uvédomuje, ale bohuzel neméa dostatek zku-

Senosti a prilezitosti, aby se témto problémtim mohl varovat.
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Obrazek 6 — Schéma vnimani marketingové manipulace seniorem
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6.2 Srovnani vlastnich vysledkii s vyzkumem doktorky Mazalové

Podobnému tématu, jakému se zabyva naSe diplomova prace, se vénovala také disertacni
prace doktorky Mazalové. Snazila se o vytvofeni vzdélavaciho programu pro seniory, ktery
se mél zabyvat praktickym nacvikem dovednosti, které povedou ke spontdnnimu odmitnuti
podvodnych prodejcti. Mazalova si stanovila za cil, dostat tento program, ktery nazvala
,Nedame se“, do Piiru¢ky dobré praxe preventivnich programti Ministerstva vnitra CR.
Jak jsme v teoretické ¢asti uvadéli, cil se ji podafilo splnit. Nyni bychom se vSak radi vé-
novali srovnani vysledkl a poznatkli vyzkumu Mazalové s nasimi ziskanymi daty (Maza-

lova, 2016).

Z vyzkumu Mazalové vyplynulo, Ze seniofi jsou schopni odolavat spiSe v piipad¢ vyuziti
praktického nécviku situace, ktera je mize v zivoté potkat. Ovétovala si to v experimentu,
pfi kterém srovnévala reakce lidi, ktefi byli ucastni na programu ,,Neddme se* a seniord,
ktefi se ho neucastnili. Ukazalo se, ze v dil¢ich ¢astech byli vice odolni seniofi, které pro-
Skolila. Tato skutenost se v podstaté potvrdila také v naSem vyzkumném Setfeni, kdy sami

participanti pfiznali chyby, kterych se dopustili pfi jednéni s podvodnymi prodejci a zaro-
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venl zodpovédeli, ze kdyz vidi jakékoliv varovani na téma podvodni prodejci, uvédomti si,
kde ud¢lali chybu a pfisté se takové situaci vyhnou. Avsak v situacich, se kterymi jesté
nemaji praktickou zkuSenost, byt na ni byli teoreticky proskoleni, chybu udélaji a nasledné
za ni nesou nasledky. Zaroven ale seniofi o preventivni akce maji velky zajem a s chuti se
chtéji ucastnit, coz je velice dobra zprava. Stejné tak odpovidali 1 G€astnici z vyzkumu Ma-
zalové, ze odpoledne stravené s programem ,,Nedame se* pro n¢ bylo velmi piijemné. Dale
také zminuje, aby doslo k dlouhodobym zménéam, je zapotiebi vzdélavani seniort brat jako
nekoncici proces, ktery stale trva. K tomuto vysledku nadm pfispivaji také vypovédi
z naseho vyzkumu, kde participanti vypovidali, Ze budou radi chodit na dal$i preventivni
akce, 1 kdyz uz se n€kolika ucastnil. Nasledné bylo také uvedeno, ze ¢im vice jsou varova-
ni opakovana, tim Iépe si je ¢loveék zapamatuje. To stejné tvrdi také Mazalova. Dal§im di-
lezitym poznatkem byly také darky, které pro nas vyzkum ptedstavovaly zdsadni prvek,
participanti odpovidali, Ze je darky vzdy pfildkaly na akci nebo pfimo primély ke koupi
nabizené¢ho produktu, jelikoz se citili prodejci zavazani. Z vysledki Mazalové je zase
ziejme, ze seniofi se také zajimaji o atraktivitu darku, nejCastéji by volili praci prasek, sa-

lam nebo vysava¢ (Mazalova, 2016).

Zaveérem tedy musime fict, ze oba vyzkumy se ve stézejnich Castech shoduji a potvrdily
skutecnost praktickych zkuSenosti seniorti, které jsou pro né¢ nejvetSim varovanim pied

manipulaci na podvodnych akcich.

6.3 Paradigmaticky model

Ze ziskanych dat lze sestavit tzv. paradigmaticky model, ktery ndm znazoriiuje vztahy me-
zi jednotlivymi, jiz dfive zvolenymi kategoriemi. Hlavnim fenoménem v nasem modelu
jsou ,,Diisledky manipulace®, kde jsme zvolili kddy — souhlas, odmitnuti, zbytecnost, vy-
Citky, chyba, zachrana, feSeni, zneuziti, konflikt. Tento jev ndm sd€luje samotné vnimani

problém1 zptisobené nakupem ¢i pouze jednanim s podvodnymi prodejci.

Nami zvoleny stéZejni prvek vznika v urcitém kontextu, kterému jsme pfifadili kategorii
»Kontakt s prodejcem®, jez ma pod sebou nasledujici kédy — prvotni impulz, sympatie,
antipatie, nejistota, divéra. Zde se jedna predevSim o plisobeni prodejcli na seniora, na

zéklad¢ sympatii.

Dale musime zminit kauzalni podminky, na zaklad€ kterych vzniké nas ustfedni jev. Kate-

gorii, kterou jsme zde zvolili, jsou ,,Manipulacni techniky®, sdruzujici tyto kody - bestsel-
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ler, 1akadlo, zazrak, socialni vliv, sleva, cena, laskavost, lest. V tomto pifipad¢ se zabyvame
technikami, které seniofi spatfuji jako manipulativni, vedou je k ndkupu a nasledné ptipad-
nym problémam.

Z druhé¢ strany, na nami zminény fenomén plusobime strategii, s kategorii ,,Prevence proti
manipulaci®, do niz zahrnujeme koédy- piiklad, vlastni rozum, Smejdi, zkuSenosti, média,
besedovani, uzitecnost, nezdjem, internet. Posledni kategorie predstavuje pisobeni preven-

ce, diky niz jsou seniofi vice imunni vi¢i marketingové manipulaci.

Nize v podkapitole 6.4 si popiSeme samotny proces, ke kterému pfi zapojeni vSech zminé-

nych jevi dochazi.

Obrazek 7 — Paradigmaticky model marketingové manipulace se seniory
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6.4 Teorie marketingové manipulace se seniory

Nyni si popiSeme nové vytvoienou zakotvenou teorii, ke které jsme béhem celého naseho
vyzkumu sméfovali. Marketingova manipulace se seniory je velice Siroké téma, které
v sob¢ zahrnuje mnoho proménnych a je tfeba je brat v uvahu, pokud se touto problemati-
kou chceme zabyvat. Mezi hlavni prvky patii samotny kontakt s prodejcem, se kterym ko-
responduji manipula¢ni techniky ze strany prodejcti a ob¢ tyto skute¢nosti maji za nasledek
dasledky zptisobené manipulacnimi technikami. Samotné diisledky marketingové manipu-

lace mohou byt ovlivnény prevenci proti marketingové manipulaci.

Nejprve je tieba si uvédomit, ze senior uz pii samotném premitani o vstupu do kontaktu
s prodejcem ¢i nikoliv je ovlivnén svym okolim nebo svou vlastni zvédavosti. Déle se jed-
na o tzv. prvni dojem ze strany prodejce, kterym na star§iho ¢lovéka plisobi. Zpravidla se
snazi pusobit velmi mile, laskave, pratelsky a vSeobecné sympaticky. Vyuziva k tomu jak
zpusob vystupovani, oblékani, tak také genderové jistoty, vyvolavany zenskym néznym
pohlavim ¢i muZzskym silnym pohlavim. Kromé toho je do samotné akce osobniho jednani
zapojeno také mnoho technik, které maji seniora utvrdit v pocitu, Ze prodejce se mu snazi
vyjit maximalné vsttic a usiluje o naprostou spokojenost zakaznika. Mezi techniky lze za-
fadit darky, jez dostavaji seniofi jako pozornost podniku, dale pocit jistoty, Ze nabizené
produkty jsou odzkouSeny piimo na prodejcich a zanechaly na nich neuvéftitelné pozitivni
vysledky. V neposledni fadé se mluvi také o laskavostech, kterymi chtéji prodejci svym
zakaznikiim ,,pomoci®, aby pro n¢ byl ndkup co nejvyhodnéjsi, tudiz jim zbozi zleviuji
a mnoho dalSich technik, které seniofi vitaji. Tato privilegia vSak maji také svou stinnou
stranku, kdy je zédkazniklim sdélovana pouze polovina pravdy o funkcnosti a vlastnostech
produktli a také jsou v mnohych piipadech zménény podminky pro koupi. To vSe vSak
senior v prvni chvili nevnima, stejné jako natlak, zménu jednani ¢i omezeni, jelikoz je za-
slepen vyhodami, které¢ mu prodejce nabizi a prvnim dojmem, ktery je pro n¢j nejsilngjsi.
Nutno také zminit velky vliv pfipadnych spoluucastnikt akei, ktefi mohou svym rozhodnu-
tim ovlivnit dal§i osoby, s ¢imZ nejspis prodejci také pocitaji.

Tento vycet fakti, které velmi ovliviiuji seniorovo vnimani a jedndni, miva urcité nasled-
ky, kterymi je nasledné ovlivnén. Zakaznik se na oplatku za vlidné zachazeni snazi vyjit
vsttic prodejci a na oplatku udélat radost jemu. Ve vétSiné piipadii nakonec souhlasi s kou-
pi nabizeného produktu i za cenu soucasné finan¢ni tisné. Za né¢jakou dobu vSak senior

zjisti, ze si nakupem zplsobil spiSe vice problémi, nez aby z ni m¢l radost. Bud’ nakonec
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pfipusti naprostou nepotiebnost drahého produktu ¢i dokonce musi zbozi vratit z diivodu
nekvalitniho provedeni. V jinych pfipadech mu souhlas s prodejcem zptsobi komplikace
ve formé nevédomé koupi, kterou nasledné musi jistym zpusobem fesit. S témito piipady si
vSak seniofi mnohdy nevédi sami rady, jelikoz nemaji s takovym jednadnim a zptsobem
prodeje zkusenosti. Musi tedy pozadat o radu nékoho ze svého okoli, aby mu pomohl, to je
vSak Casto seniortim trapné, protoze lidi kolem sebe nechtéji svym nedbalym jednanim
obtézovat. Nakonec jim ale nezbude jind moZnost a svéii se. Seniofi si své nevhodné jed-
nani ve vétSing piipadi v disledku uvédomi, ale 1 tak jim to zptsobi rozc¢ileni, psychickou

ujmu ¢i dokonce finan¢ni ztratu.

Aby se neptijemnym dusledktim dalo pfedchazet, je pro seniory pfipravena prevence, ktera
je ma na takové situace teoreticky i prakticky vybavit. Senioriim se do povédomi dostavaji
ruzné formy piednasek, varovani z médii, filmova projekce Ci je varuje autenticky ptibéh
z jejich okoli nebo v nékterych ptipadech vlastni usudek. VSechna tato preventivni opatieni
jsou pro seniory velmi piinosnd a uziteCna, avSak nejucinnéjsi je pro né prakticka zkuSe-
nost, ze které se dokaZou nejlépe poucit a nasledné tak odolat manipulaci ze strany prodej-

o

Cu.
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ZAVER

Zaveérem bychom chtéli shrnout problematiku diplomové prace na téma ,,Marketingova
manipulace ofima seniord®. V ramci celistvosti prace jsme se snazili propojit teoretickou
¢ast s ¢asti empirickou. Zprvu jsme se zaméfili na seniora obecné, zejména na pojem stari
a proces starnuti a to jak z pohledu védy, tak i spolecnosti. Nasledn¢ pokracovala teoretic-
ka vychodiska manipulace se seniorem, vcetn¢ problematiky etiky, kterd je nedilnou sou-
¢asti jednani s touto cilovou skupinou. Posledni kapitola teoretické Casti je zaméiena na
ochranu seniora pfed marketingovou manipulaci. Zde zminujeme legislativni slozku
ochrany, ale také slozku edukacni, jez se zaméfuje na vzdélavaci akce 1 preventivni pro-

gramy, které byly nasledn€ zminény také v empirické casti diplomové prace.

Co se tyka druhé ¢asti prace, zabyvala se vyzkumnym Setfenim provadénym na seniorech.
Nasim ukolem bylo zjistit, jak seniofi pohlizi na problematiku marketingové manipulace
s nimi samotnymi. S vysledky celého vyzkumu se ndm podatilo pomémé do hloubky pro-
niknout do této problematiky a pochopit smysleni a nasledné jednani seniori samotnych.
Podatilo se nam zjistit, Ze seniofi naprosto piresné¢ umeéji pojmenovat jednotlivé situace,
které se jim na jednani pfi osobnim prodeji stanou. Zaroven vSak nedokdzou realné zvazit,
co za nasledky jejich aktualni chovani mize mit. Tento fakt pfisuzuji pfedev§im své ne-
zkuSenosti a neznalosti problematiky klamavého prodeje, které ve svém dosavadnim Zivoté
nezazili. Dale ndm sdé¢lili, Ze se nebrani i¢astnit preventivnich akci, diky kterym mohou
dostat varovani proti dalSim zklaménim a problémtim zptisobenym pravé podvodnymi pro-
dejci. K tomuto zjiSténi jsme také ptisli na skutecnost smysluplngjsiho vyuziti praktickych
programl zaméfenych na danou skutecnost. V souvislosti s tim jsme méli moZznost srovnat
naSe vysledky s vysledky diserta¢ni prace doktorky Mazalové, kterd se podobnym tématem

také zabyvala, a vysledky se v dil¢ich ¢astech shodovaly.

Na zéklad¢ tohoto zjisténi bychom doporucili vyuziti pravé vyzkouseného programu ,,Ne-
dame se“ od doktorky Mazalové, jez by bylo vhodné modifikovat a rozsifit do organizaci
sdruzujici seniory. Na zaklad€ programu by se starsi osoby aktivn¢ zapojily do prevence,
jez by pro né¢ méla vétsi vyznam, nez klasické informativni pfednasky. Zarovenn bychom
navrhli jako feSeni této situace vétsi podporu vyuziti volného ¢asu pro seniory. To zname-
na predevsim pofadani vyletl, které mohou byt kvili cenové dostupnosti ¢astecné hrazeny
z ,,Dotace podpory vetejné UcCelnych aktivit seniorskych a proseniorskych organizaci

s celostatni ptisobnosti. Ci potfadani celodennich programu jinou formou, které by senio-
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rim pomohly mimo jiné udrzovat kontakt s vrstevniky. Diky témto opatfenim vétime
v lepsi prevenci pfed marketingovou manipulaci se seniory ze strany podvodnych prodej-
cu. To ptedevsim z divodu, ze seniofi nebudou jiz dale vyhledavat naplii pro své volné
dny u podvodnych instituci, ale zaméii se na instituce opravdu podporujici seniory, které

pro n¢ umi usporadat atraktivnéjsi program.

V soucasné chvili nam celkova prevence, do niz zahrnujeme také pofadani riznych aktivit
pro seniory organizacemi tuto kategorii sdruzujici, piipadd nedostatecna. Proto se prace
snazila osvétlit problematiku marketingové manipulace se seniory, aby bylo nésledné
mozné vylepsit prevenci v této problematice. VSe vSak zalezi na pfistupu zminénych orga-

nizaci, ale samoziejmé také na spolupraci a aktivité seniorti.
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SEZNAM PRILOH

Piiloha P I: Piiklad kddovaného rozhovoru se seniorem



KONTRKT & PRopDEICEH
IANIPULACAY TECUNIEY PRODEICY

DUSLEDKY MaNIPuLAGE
PREVENCE PROTT MANIPULA Cf

Datum uskuteénéni rozhovoru: 22. 2. 2019
Celkovy ¢as rozhovoru: 41:35 minut

Oznadeni particianta: 5

T: Souhlasite se svoji u¢asti na tomto rozhovoru?

P: Ano.

T: A souhlasite zaroven s nahravanim rozhovoru na ziznamové zarizeni?

P: Ano, souhlasim.

T: Kolik je Vam let?

P: Je mi 68 let.

T: Kolikrit jste se pFiblizné ucastnili jednani pFi osobnim prodeji?

P: Jejda, pii osobnim prodeji, no, takZe — jednou jsem se zcastnila zajezdu, tam byla takova
predvadéci akcee, jednou jsem byla pfimo u kamaradky doma, takze to je podruhé, no potom
jednou vim, Ze mi navitivil n&jaky poskytovatel energii, takZe v podstaté to bylo taky, takze

to je tfeti. No a musim fict, Ze ted’ v posledni dobé mé v podstaté uz obtéZuji s nabidkou

plynu. Takze kdyz to tak sectu, tak pétkrat mozna ve svém Zzivoté? Tak.

T: Dobie, dékuju. A mohla byste mi ted’ka popsat, pro¢ jste se s nékterym z prodejci

dala do ieéi a co vas k tomu vedlo?

. PRIOTMC MPULZ .
P: Co mi k tomu vedlo. Tak ur¢ité mi v tom asi ovlivnila moje kamaradka, ktera tady na ty

akce uz nékolik let vlastné jezdi a vzdycky prosté mé zve, at’ se jdu podivat na to, co si zase
nového koupila, takZe ta asi mé néjakym zpusobem ovlivnila, no a uré¢ité mé ovlivnily takové
ty letdky, co chodi do schranky. Konkﬁ?ei teda na tu akci, které jsem se pak vlastné
ADLD
zl&astnila, tak to byl letak, kde vlastné mé zvali na vylet na zamek. A pfizndm se, Ze m¢ tam
nejvic asi teda lakal darek, ktery nabizeli. To byla sada n&jakych nozi keramickych a ja jsem
zrovna v t¢ dob& zlomila niz a fikala jsem si: ..Holka, musis si jit koupit novy niz* a proste
; 5 : s L AL
jsem dostala do ruky tady ten letak a tak jsem si fikala. to nevypada Spatné. A navic mi o té

akci fikala i ta moje kamaradka, takze to mé asi pfimélo k tomu se toho zucastnit.



T: A mohla byste mi néjakou tu akei popsat? Na které jste byla, kterd vim ti‘eba utkvéla

v paméti?
LAkapLo
P: No, tak to je pfesné to, o ¢em jsem zacala mluvit, prosté ta akce, jak fikam, ldkala mé na

zamek, Ze tam bude vylet na zdmek, Ze nds tam dovezou autobusem, e dostaneme obéd,
obCerstveni. No, a protoZze mam dlouhé roky vlastné uZ problémy se zddama, oni tam nabizeli
na tom letdku v podstaté prodej zdravotnich matraci, no a to mé ted’ jako oslovilo, protoZe
chci néjakym zpiisobem si prosté ulevit, protoZe ty bolesti zad mam uZ dlouhé roky a mam
navic Spatnou matraci, tak jsem si fikala, Ze bych se na to jela podivat, ze mé to Ce&%go’
asi toto mé oslovilo, prosté nabidka té matrace a ty keramicky noze popravdg, jo. Rikala jsem
si, to bude fajn vylet, nékde vyrazim na pdl dne, navic s kamaradkou. No je fakt, ze prosté
potom, kdyZ se ta akce pfiblizovala, ten termin, ja jsem se o tom bavila se svoji dcerou, deefi
Je 40 let a prosté€ je to zkuSend Zenska. a tak prosté samoziejmé méame takovy hezky vztah a ja
prosté jsem se ji zminila o tom, Ze na néco takového chei jet. No ?M@é%eji reakce byla teda
osT7
takova dost jako otfesujici. prosté se uplné vyvalila o¢i a fika: ,,Mamko, prosim t&, kam to
chces jet, co blbnes, co délas?”, ja rikam: .No tak co, tak pro¢ to nezkusit.. Ona fika: ,, Tak
vi$ co, at’ neudélas n€jakou kravinu, jé pojedu prosté s tebou, ja pojedu s tebou a budeme, ja
pojedu prosté s tebou, at’ néco neprovedes.”, tak jsem byla rada, protozZe ja jsem vlastng 5 let
vdova a nemam moc penéz, takZe prosté jsem si fikala jo, dcera prost&, prece jenom ma trosku
jinej pohled na tu véc a ona mé urcité k tomu fekne a pfipadné mé zabrzdi v n&jakym Spatnym
rozhodnuti. No, takZe prosté jsem byla domluvena s kamaradkou a s dcerou, Ze teda vyrazime
spole¢né, tam byl odjezd rano, ja nevim v 8 hodin autobusem, ta,i\(’jg;ﬁe p7f’11?§li k tomu autobusu
a tam prosté byl pan, jeden z téch pani, co potom vlastné vedli tu akci. no a jakmile vidéli tu
moji deeru, tak okamZité¢ jako Ze ne, Ze: .Neni mozZny. aby tady ta mlada pani jako jela
snama.”, Ze neni pfihlaSena a Ze je to akce prosté jenom pro seniory. Ze je to za jakou
zvyhodnénou cenu dotovanou pro seniory. jako ta cena uz z toho letdku jsem vycetla byla 69
korun, takZe to samoziejmé jsem chipala, ze teda asi je to ten divod, pro¢ ta dcera nemiize, 7e
nema teda ten patfiénej veék. No tak dcera se teda jako, ji to nebylo pFijemny, ale prosté
domluvily jsme se nakonec na tom, Ze tam pojedu sama jenom s tou kamaradkou. %%gf?ﬁjs\gnfuy
nechtéla kvili té kamaradce to vzdat a prosté odejit tam odsad’, protoZe kvuli ni jsem se tam
vlastné rozhodla, Ze tam pojedu. A dcera teda mi fekla: ,,Dobfe mamko, budeme na
telefonu.”. }lJVé‘:' ‘;mlasmé s tim jsme odjeli, no jo. jenomZe ten autobus nds nakonec nevezl
na ten zdmek, co plivodné mél, uz ani nevim. co to mélo byt za zamek, ale skonéili jsme

e s . ! ANTIPATIE. .
prosté v n&jaké takové malé vesnitee. tam takova néjakda mald hospoda nebo sokolovna,



ANTIPATIE

nevim, prosté takovy tmavy, studeny sal a prosté takoveé ty prvni dojmy, hned jak jsme tam
piisli, prosté, nezapusobilo to na mé uz od prvniho momentu jako moc pifjemné. Je fakt, Ze
tgg’;’;nmg%om autobusu byl velice piijemny a celou cestu v tom autobusu nam vykladal, jako
o téch produktech, co nam tam nabidne a tak prosté jako hezky se k nam choval a bylo to
piijemny ho poslouchat, musim fict. No a tak jsme tam pfijeli a ﬁ%@?ﬁ’@%@u stal jeden
pan, no a potom tam vlastné méli nachystané takové jakoby, no v podstaté jak je jevisté
v séle, tak tam oni mé&li vystavené né&jaké ty produkty. Na té akci se nabizely dva produkty.
Jednak to byly ty zdravotni matrace a potom tam nabizeli takové, jak se tomu fika parni
Cistice pro alergiky a prosté pro takovou tu o€istu nebo hygienu prosté domacnosti, takze to
tam bylo vystavené, no tak my jsme tam vlastné pfisli, byl nas plny autobus, ﬂgm‘;si tam
sedli vlastné k tém stolim a zacali prosté ti panové, hezky nas pfivitali. Musim fict, Ze jako
takovy ten prvni dojem na mé& oni udélali jako pékny, jo, jako i vzhledem k tomu, Ze to bylo
jako takové nepékné prostiedi a Ze jsme vlastné méli jet nékde na zamek. Ze jsem méla uplné
jinou pfedstavu o té akci. Tak nakonec prosté tim, jak oni zacali mluvit a jak se vlastné
chovali, jak vystupovali, jak byli obleceni, oni byli prost¢ moc hezky obleceni, méli prosté
obleky, bilé kosile. kravaty a jako fakt uméli dobfe mluvit, prosté dokazali nas pékné oslovit.
Tﬁgfﬁ@ny, co mé zarazilo, asi po pul hodiné jedna ta pani vlastné $la s tim, protoze
samoziejmé uz jsme zacali se bavit o téch vyrobcich a ona prosté chtéla odejit z toho salu a u
toho vstupu stal pravé ten jeden pén a ptal se ji: .Jako a kam chcete jit?" a ona: ,.No, ja
premyslim nad tim, Ze bych si chtéla koupit ten parni ¢istig, ale chei se prosté poradit s deerou
nebo ja nevim s rodinou a nechci tady rusit. tak ja si zajdu zatelefonovat nékde na chodbu.™.
No a ten pén ji prosté nepustil a to mé docela zarazilo. No, nicméné to jsem tak jako prehlédla
a prosté jako fesilo se to dal. Oni vlai_t%‘ég%am zacali nabizet ty zdravotni matrace. Ten pan, co
to nabizel, tak nam sam vykladal, Ze teda to ma osobné ovéfeny, Ze teda na té matraci uz spi
nekolik let a popisoval nam, ze mél velky problémy. jako on sam se zady, s patefi, Ze mu
hrozila operace a Ze vlastné diky tady té matraci je v pofadku. A dokonce nam tam délal
jakési cviky, které teda ¢lovék snemocnou patefi teda opravdu uZ neud€la, takové ty
predklony a tak, ja to znim moc dobfe, protoZe s téma zddama prosté fakt bojuju uz dlouhé
roky. No a to mé fakt teda oslovilo, protoze jsem si fikala: ..Jejda, tak to asi dobré a to bych
asi mela udélat.”. }%V{:fgg? grosté oni tak jako opravdu o tom hezky mluvili, no s tim, Ze pan
teda f%ffﬂie cena té matrace je pétactyficet tisic. Tak to jako kdyZ jsem slysela, tak to mé
polila horkost po cm téle a fikala jsem si: .,No dopréic, tak to prosté, to si nem@zu dovolit
néco takovyho.“. A ted’ oni se ptali, jestli nékdo ma jako vazny zdjem o tu matraci, tak jsem

zvedla ruku a ifkam: ,,Vite, ale pétaltyficet tisic, to je straSné moc, to ja si zkratka nemuzu
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dovolit, jako libi se mi to a prosté citim i podle toho i co vy fikate, jak vam to pomohlo, Ze
prosté by to bylo fajn, ale jako za pétactyticet tisic ja nemizu.*. N&o%n pan, kdyz mé slysel,
tak fika: ,.Tak vite co pani, tak prost¢ my vam udélame slevu, my vam to slevnime na tiicet
tisic.”. A ja jsem uplné zistala paf, fikala jsem si: ,.,PaneboZe, on mi to slevni o celou tfetinu,
to snad ani neni mozny takovou slevu.” a tak uplné jsem zistala tak jako prosté zkoprngla. A
tzg??ng i a& »No, a mate manzelskou postel nebo mate jako jednotlivé 1dzko?* a ja Fikam:
INo, jako mam manzelskou postel, ale prosté spim tam sama, no ale tak mozna.” a on fika:
,»No a nechtéla byste si koupit uz rovnou dvé ty matrace? l%l‘(glﬁ byste si koupila dvé a vic,
tak uz by tam byla dalsi sleva, to uz by nebylo, to uz by nevysla na tficet, ale ta jedna matrace
by vés vysla jenom na dvacet tisic.”. No tak ted’ ja jsem prost¢ fakt jsem premyslela, protoze
prosté nemam moc penéz, ja jsem pét let vdova a prosté ten dichod neni dobry, navic vlastné
vcygr)?m bardk plynem a opravdu ja stfdaddm tieba cely rok penize na to, abych zaplatila to
topeni, abych si nastfadala na ty vydaje. No a védéla jsem prosté, védéla jse/m v hlave, Ze
mam zhruba na tyto vydaje naspofeno zhruba osmatficet tisic. Taszé j{élg?n si fikala dvé
matrace teda ur¢ité ne, ale tak mozna tu jednu matraci bych si nakonec teda koupit mohla,
fikam: ,,A myslite si, Ze bych se tfeba mohla poradit s decerou? Vite, ona chtéla ptivodné jet se
mnou.” a {ggw(%'?gﬁo: »Ale prosim vés, co byste se radila s dcerou, musite hlavné myslet
v prvni fadé sama na sebe a na svoje zdravi, tak prosté jako se rozhodnéte vy sama. A to je
investice uz na cely Zivot, to tak musite brat. Tu matraci prosté, to uz je jednou pro vzdy.“.
Np%‘fﬁtal'ﬁ&jsem prosté jako nad tim pfemyslela a fikala jsem si, Ze asi jo, Fikam: ,.Jenomze
nezlobte se, ja tady ty penize nemam.”. No a tﬁf(} pan fika: ., Tak miéte ale vazny zajem, jestli
mate vazny zdjem, tak ja si s dovolenim pujéim obcansky priikaz, my nachystdme smlouvu a

“

co se tykd toho placeni, se domluvime za chvili.* a takto oni vlastné obchazeli, feknéme
vazné zdjemce a v podstaté potom si nas pozvali do takové vedlej$i mistnosti a fekli nam:
,,%g{(ﬁ‘é%ctlﬁ_si chcete prosté tady toto pofidit, my vam umoznime si vybrat penize, kdo tady
nema potiebné penize a rozhodl se pro tu koupi téchto vyrobk, at’ uz té matrace nebo toho
parniho Cistice, tak my vas zavezeme autobusem k bankomatu, bez problému si tam vyberete
penize a prost¢ muzeme ten obchod tady dneska uzaviit.”. No a tak nebyla jsem sama, bylo
nas tam asi Sest a viichni jsme se rozhodli bud’ pro ten parni €isti¢ nebo pro tu matraci a tak
oni nas opravdu vzali do toho autobusu, zavezli nas k bankomatu, ja jsem si tam teda vybrala
ty penize. Téch tficet tisic na tu jednu matraci, takZe pak jsem se vratili a pak si nas zacali
zvat zase do té mistnosti, co jsme byli pfedtim a s tim, Ze t?i,’é%?éif podepiseme tu smlouvu,
zaplatime to a domluvime se na podminkach toho dodéani. No, tak zdyi jsem tam prila, tak

prosté porad jsem je§té ty penize méla u sebe, Ze jo. Takze jesté pofad, ve mné se to hrozné
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bilo, protoZe ja jsem si fikala: . JeZi§ marja, ja si koupim matraci, j4 vim, Ze je to pro mé
dobfe, tfeba na ty zdda a na druhou stranu, jak jd zaplatim ten plyn? Kde ji naspofim ty
penize, jak ja to ted’ udélam?*. I\?ﬂ '?231? é;;rosté oni, musim Fict, Ze asi tady od toho momentu
se mné piestalo libit to jejich chovéni. Protoze si tam vlastné proti mné sedli ti dva panové a
teda jako uz se ke mné zacali chovat trosku jinak, jo a kdyZ jsem tam zminila takové ty svoje
pochybnosti o tom, Ze je to hrozné moc penéz a Ze mam prosté problémy ty a tamty, prosté
zatali byt takovy, najednou takovy arogantni a takovi prosté. za¢ali na mé hrozné tlagit, jo,
Jako slovné a prosté v tu chvili, najednou bych to vzala asi zpatky. Aﬁg"g cﬁz‘]’uﬁou stranu mné
to bylo hrozné trapny v tu chvili to udélat, protoze oni mé nékde odvezli, oni mé dokonce i
zavezli pro penize, po n&jaké dobé jsem dokonce dostala i obéd, takZe prosté mé v podstaté i
pohostili. A ja se pfiznam, Ze prosté mné to bylo strainé hloupy a trapny si to nekoupit, kdyz
oni se tady o mé vlastné starali a vénovali se mné putl dne. Nd(‘)ag”ﬁonec jsem tomu tak jako
podlehla tady tomu natlaku a prosté¢ mé zlomili a ja jsem to teda podepsala, tu smlouvu a
NEVISTUTA
zaplatila jsem to. Dal8i, co mé zarazilo bylo , kdyZ jsem to teda podepsala, Ze oni mi
nevystavili automaticky jako stvrzenku, takZe o tu jsem si fakt musela Fict, kdybych si o ni
nefekla, tak by mi tu stvrzenku nedali, jo tak jesté aspoii zaplat' pan bih, Ze jsem v tu chvili
zazila rozum a tady toto jsem si nechala vlastné od nich vystavit. Tak za to jsem rada, no na
jednu stranu jsem rada, nejsem rada, nakonec jsem o ty penize stejné ptisla. No, ale to aZ
pozdgji. Takze jo. tak to celé¢ skontilo, ta moje kamaradka si tam koupila v podstaté ten parni
Cisti¢, ja jsem si tam koupila tu matraci a s tou jsme odjeli domi. I\ﬂfjs%, Ze zhruba nevim,
do par dnii, oni mi tu matraci dovezli domu, kdyZ jsem to viechno fekla té svoji dcefi, ta se na
mé hrozné zlobila, fikala: ,Mamko, prosim té, cos to udélala, vzdyt' to jsou tvoje jediny
Gispory a ty si za to koupis tady matraci, tak doufam teda. Ze aspoii bude stat za to.”. No tak ja
jsem ani nemohla dospat z toho, aZ to vlastné dovezou. Tak to dovezli a byla to v podstaté
matrace, kterou jsem si vlastné mohla jesté jako n&jak zpevnit, byly tam takové vale¢ky, které
se tam vlastné nastrkaly tak z boku. No a dala jsem si ji teda, v podstaté jsem na ni spala, ale
ZBYTECNGS T : o ' .
prvni dva, tii dny mé hrozné bolely zada a jako asi po tydnu ja jsem musela, nejdiiv jsem
vyndala ty vale¢ky z té matrace a tak to bylo trosku lepsi. No a potom asi za 14 dni se mi
normalné z boku zacal parat Sev. No. tak samoziejmé, Ze jsem to viechno vyklopila té moji
dcefi, ta uplné zufila, fikala: ,,Mamfgf ty jsi tak hloupd, Zes néco takovyho udélala.”, fikala:
,Nic, prosté¢ vezmeme matraci a zavezeme jim to zpatky.“. TakZe vlastné jsme tu matraci
vzali do auta, jeli jsme, odvezli jsme jim to zpatky, s tim, Ze samozfejmé uZ to bylo jaksi
v reZii té moji dcery, ktera se toho ujala a chtéla od nich pochopitelné doklad o tom, Ze jsme

jim to pfedali a chtéla teda minimalné n&jaky piislib toho, do kdy mi ty penize poslou zpatky,
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ZNEUSTT _ _
protoZe tam podle téch jejich podminek jsem asi do, ja nevim tif tydni méla moZnost to

jakoby vratit s tim, Ze oni mi daji penize. No oni mi ty penize hned nedali, oni mné fekli, ze
tam ted’ nemaji hotovost, takZze mi penize poslou vlastné na postu, kde ja si to vyzvednu a Ze
prosté ty penize mi teda poslou zpétky. No jo, jenomze penize pofad nechodily, tak jsme tam
s dcerou asi dvakrat volaly a pfiznam se, Ze uz jsem pan nechtéla tu deeru tim obtéZovat,
protoZe dcera na mé byla neskutetné nazlobend a j%‘ _]cé/g’f‘lysi uvédomila, Ze jsem udélala
hloupost a prosté¢ meé to hrozné mrzelo. No af)g‘l'( teda jsem ji fekla: ,,Hele, uz se mi do toho
neplet’, ja uz si to dofeSim prosté sama.”. Jednou jsem tam zavolala asi po dal§im mésici, zase
prosté mi tvrdili, jo, ze mi to poslou, Ze je to v jedndni, Ze je to v feSeni a prosté, Ze ur€it€ mi
to poslou. I\Z'I(I)igf;brg@nize dodnes nemam a ja potom uZ jsem se rozhodla, Ze uz se tim nechci
teda trapit dal a Ze uz to chei pustit z hlavy, jé uz jsem z toho méla no¢ni miru, mé to budilo i
v noci. Na plyn mi nakonec musela pujcit deera, takze té to ted’ splacim po pétistovkach
kaZdy mésic a prosté bylo to pro mé hrozné nepiijemna zkuSenost, ale jako je fakt, Ze nebyla

jedina, téch zkudenosti jsem teda nakonec méla vic, no.

T: A zeptim se vas, kdyby vam nepomohla ta dcera, tak na koho byste se jiného obritila

nebo mite tieba jeSté v imyslu se na nékoho jiného obritit?
P: Jako, kdyz bych se dostala do podobny situace?

T: Ano, ano. KdyZ byste méla néjaky konflikt, ktery vam pak zpusobil problémy tady

s tim jednanim, s téma prodejcema.

P: No, je fakt, Zze od té doby asi se na to vic zaméfuju, vic to sleduju, zase i ta dcera mi v tom

pomaha, tim zplisobem, Ze mi tieba posild rizné odkazy, jo? Na videa, kde vlastné varuji pred
témito akcemi, potom, mimo jiné teda vim. ze mi v jednom mejlu posilala néjaky odkaz, ze
existuje n&jakd, ted’ nevim, jestli o feknu spravné, linka bezpe¢i nebo tak néjak, tak asi bych
se obratila na né. ale je fakt, Ze se tim ted’ zabyvame. Ja totiz chodim do klubu dtchodcii a to
je takovy paradox celkem, Ze vlastné ten klub dichodct pofada celou fadu riznych zajezdu,
nadhernych vyletd, uz jsem s nima parkrat byla. A v podstaté za podobnou cenu, Ze zaplatim
stovku a vidim prosté nddherny mista v Cesku, kam nas zavezou. A takZe asi tam taky i
v ramci, vim, Ze ted’ zrovna se planuje, Ze by n¢kdy béhem ja nevim, %ﬁpn‘;gsll\ge méla byt
né&jaka prednaska pro diichodee, kterd by méla byt zaméfena na tady tu tématiku, tak rozhodné
teda toho bych se chtéla zi¢astnit a tady bych chtéla zase se dozvédét néco vic, protoze vim,
7e asi my dichodci jsme takovy snadny ter¢ tady pro ty lidi, ktefi dokazou oslovit a hlavn&

. ’ s e R Ny
ziskat divéru a my diichodei asi jsme hodné davéfivi. My to mame nastavené a ja teda jsem



hodné divétiva, ale po té zkuSenosti prosté s tou matraci uz divéfiva jsem mif, ale vim, Ze to
tak funguje. A mam vedle sebe i piipad té moji kamaradky, ktera nakonec nedopadla viibec

dobie a to je pro mé takové velké varovani, taky.
T: A ¢im vas to tak varovalo, ta kamaridka, ona vam o né¢em Fikala?

P: No, tak to uz jsem fikala vlastné na zacatku, Ze ona jezdi na ty akei uZ jako del$i dobu a
ona vZdycky se chce pochlubit, dojede a: ,,Pfijd’ se podivat, mam novy ¢&isti¢ a mam nové
nadobi a madm nové noze a ja nevim co viechno.”. Jo a je$té k tém nozim, jo, ty mé teda taky
zldkaly tehdy na tu akei, no, takZze kdyz jsme odjizdéli tehdy zté hospody, tak ndm pfi
oéghoc%%aidému dali krabici zabalenou, ve které byla ta sada téch keramickych nozi, které
byly uZ na tom letaku a kdyZ jsem to doma rozbalila, tak jsem zjistila, Ze ty noze jsou hrozné
tupé, takze prvni, co jsem udélala, Ze jsem si je nechala vlastné nabrousit, za coZ jsem
zaplatila asi tfi stovky za to nabrouseni nozu, no a bylo tam ja nevim, asi 6 noz{i a po mozna
14ti dnech ze dvou téch noZli vypadly ty nasady, takze prosté jsem je mohla rovnou vyhodit.

No, ale to jsem asi odbo¢ila ted’, Ze jo, ja jsem povidala o té moji kamaradce, ze?
T: Ano, ja jsem se ptala vlastné na to, co vis varovalo.

P: Co mé varovalo? No, takZe protoZe ta moje kamaradka bohuzel nema vedle sebe tu dceru,
jak mam jél,’které mé ted’ drZi opravdu zkratka a varuje mé. TakZe ona do toho $la opravdu po
hlavé a ﬁu%pto skontilo teda tak, Ze k ni domu pfisli asi exekutofi nebo nevim, kdo to byl
a v podstaté ona se dostala do dluhd, které uz nebyla schopnd splatit, takze oni vlastné ptisli a
sebrali ji televizi, sebrali ji pracku a ja nevim, co jesté viechno. A to je pro mé teda viechno
hrozny varovéni, ja si neumim pfedstavit, ze prosté najednou prijde cizi ¢lovék a mél by mi
odnést z bytu prosté né&jakou véc. A ted’ ta moje kamaradka chodi ke mné na televizi, jo?
Nemuze si ani dovolit koupit novou televizi, protoze je prosté zadluzena a je z toho psychicky
samoziejmé hodné takova rozhozena, ale nejhorsi je, Ze ona je hrozné daveéfiva a véfim tomu,
ze kdyZ by za ni zase nékdo pfisel, byt ji to teda porad fikam, at’ uz neblbne, at’ uz tady téch
akci nechd, tak se obavam, ze tady ti lidi prosté se kterym i ja uz jsem méla tu zkudenost, Ze
ﬁggg %glg piesvédéit a jdou na to hrozné chytie a takovy stary ¢lovék jim fakt snadno
uvéfi, protoze ta Zenska je hrozné sama a ona citi prosté od téch lidi, Ze prosté mé kone¢né o
ni nékdo zajem, Ze se s ni chce nékdo bavit, Ze ji vlastné. Ona to citi tak, Ze ji oni cht&ji
pomoct, jo tieba v tom, aby tfeba ten sviij zivot méla pestiejsi, johaé?y si ho zlepsila, aby ho

méla kvalitng&jsi a prosté takto to oni na ni jako asi hraji, no. TakZe to je pro mé hrozny
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varovani a nechtéla bych se dostat do situace ty moji kamaradky. Mg to Stmﬂ tisic a zaplat’



pan bih, Ze mém dceru, kterd mné finanén& pomohla tu moji blbost vlastné zaplatit a nevim,

jak bych to jinak délala.

T: A vy jste fikala, Ze vam néco dcera posild nebo, Ze vis néjak varuje, mohla byste to

néjak rozvést?

INTERNET : .
P: No, tak protoZe ta dcera to zacala taky vic sledovat po té moji zkuSenosti, tak ona mng

N— MEDIB . i

posila riizné mejly a nosi trt?ba 1 rizné letédky, abych vidéla, co se zase dé&je kolem mé a fikala:
~Mamko, prosim té, neexistuje tady na tyto akce. Tady ?éé lub diichodctl, s nima si jezdi na

uzj asT
vylety, dokonce mi ta dcera dala odkaz na to, Ze existuje n&jaka prosté petice proti tém
$mejdlim, takze to jsem si piecetla a s tim samoziejmé souhlasim, protoZe bych chtéla vlastné
tady timto zplisobem varovat i ostatni diichodce, seniory, aby se vlastné netcastnili takovych
akci, takZe jsem to minuly tyden byla podepsat na posté, tam prosté se to da podepsat — petice
o o MEITEONGST ' — :

proti Smejdum. A treba to pomuze k tomu, aby dalsi ¢lovék nenaletél tak, jak jsem naletéla ja

a hlavné, jak naletéla ta moje kamaradka, protoZe to je pro mé asi to nejvétsi varovani,

T: A tady vlastné, jak mi o tom vykladate, tak pf¥ijde vam to dostadujici, tieba pro vis,
tady tahle prevence v podobé t¢ kamaradky a v podobé téch emaili a letaku od dcery,
nebo uvitala byste, kdyby vam jesté nékdo tieba uspofadal néjakou piednisku, kde by

vas varoval proti tém Smejdim?
Besebovan,”

P: No, tak jako o tom uZ jsem mluvila, Ze jo, tfeba ten nas klub dichodct néco takového
pfipravuje a protoze jsem vlastné v tom organizaénim vyboru, tak kdy7 jsme vlastn& dostali tu
nabidku, Ze by vlastné pfisla n&jaka lektorka s né¢jakou prezentaci, ;ﬂr{-éfa\,/lgm filmem,
s dokumentem. Existuje pry n&jaky film nebo dokument Smejdi nebo tak n&jak se to asi
jmenuje, Ze asi nam to tam budou poustét a hlavné nam o tom budou vykladat, takze jako toto
kdyz jsem slysela, tak jsem fikala: ,,Prosim vas, tak do toho jdem, to jako stoprocentné, uréité
a musime udélat i néjakou propagaci, aby fakt na tu akei pfislo co nejvic jako tady diichodci
od nés, protoZe mam s tim svoje zkusenosti a chei, aby se do podobnych nesnazi nedostali i
dalsi lidi v mym okoli, takZe tieba toto. [!:osté samoziejmé jsem daleko vnimavéjsi tady k té
problematice, jo Ze sleduju, vidim tfeba i rizné letdky, které jsou ja nevim na nasténkach
tieba obecniho tradu a podobné. V novindch uz jsem i cosi vidéla, jako jo, myslim si, Ze asi
takova ta osvéta tady v té problematice je, nebo za¢ina byt ve vetsi mife. Azlgas%ég: tim, Ze
ja to prosté sleduju a Ze jsem se do téch problémt skute¢né dostala, jo, myslim si, Ze kdybych
tim byla takzvané nepolibena, tak Ze tfeba to nebudu takto vnimat a nebudu tomu tu pozornost

takto vénovat, no.



T: Dobie. A vy jste jeSté mluvila, Ze ta akce, na které jsem byla, Ze nebyla jedina,

vzpomnéla byste si je§té na néjakou, o které byste mi povyklidala?

P: Ano, tak jeSté v podstaté, ja uz jsem to zase asi na zacatku, nevim ted’ pfesné, kdy to bylo,
troSku naznacila. Tak%% ,ngg:g, fézdna kamaradka, to uZ je asi tak 3 roky to bude, mé pozvala
pfimo domd, Ze prosté tam bude néjaka predvadéci akce, Ze tam piijede pani, Ze bude nabizet
né&jakeé ¢istici prostiedky a Ze prosté ona potfebuje, aby tam jesté nékdo pfisel, ze to bude fajn,
Ze to bude u nich v obyvaku, ze povykladame, ta pani. Ze tam bude hodinku, dvé a Ze prosté
to bude takové piijemné zpestieni odpoledne. No, to bylo samoziejmé jesté pred tady tou akci
s tou matraci, jo, takze v té dob¢ jsem viibec netuSila, o n&jaké takové taktice prodejni, jo,
nekalé. Jo, tak jsem tam jela a ﬁfgi'jlgﬁﬁqaggfé fakt velice sympaticka Zenska, $ik obletena,
mohlo ji byt tak, no jak té¢ moji dcefi. kolem &tyticeti. pétaétyficti let, pfijela moc p&knym
autem a donesla si tam vlastné takovy kufr a v tom kufru prosté méla riizné &istici prostedky
a rlizné hadriky, utérky, houbi¢ky a spoustu takovych véci. A vykladala, Ze v podstaté zacala
tady tu, no, to je podomni prodej, kdyz se to tak vezme, ze?

1 b An?, ano.

ZAZRRK

P: No, tak Ze vlastné za¢ala tady toto praktikovat poté, co dostala jeji dcera astma a Ze vlastné
hledala cestu, jak zbavit vlastné domécnost prachii a mikrobl a necistot a prosté jak zajistit
doma maximalni hygienu a &istotu, jo. A Ze vlastné diky tomu v podstaté se i to astma té jeji
deefi asi po roce, vlastn€ poté, co zatala tady ty zasady hygieny dodrzovat a vymeénila vlastné
ty veskeré istici prostiedky. Ze se to astma té jeji deery zlepsilo. TakZe to samoziejmé byl
docela takovy silny pfibéh, musim Fict. protoZe ona nam popisovala fakt jaké ta dcera méla
problémy, Ze prosté se ji v noci uplné dusila a Zze vibec nevédéla co s ni, Ze tfeba ji musela
vytahnout prosté pred dim, aby zhluboka dychala, Ze si prost¢ myslela, Ze nékolikrat volala
prost¢ zachranku, v podstaté. @ﬁ%‘%ﬁ’mbeh byl takovy hodné pro mé hodné takovy
drasticky, no a takze toto nam ta pani povykladala a potom nam to zacala ukazovat vlastné
jednotlivé ty &istici prostiedky a ty houbicky. No a ta znama, co si to vlastné koupila nebo co
me pozvala vlastné na tu aizgé_, Nf':gk se rozhodla s manzelem i, Ze si koupi celou tu sadu, celd ta
sada stala asi 22 tisic, jo? No a ja tehdy, to bylo chvilku po tom, co jsem vlastné ovdovéla, tak
ja jsem si tehdy fikala: ,,Né, tolik penéz ja prosté do toho nedam.® Takigﬁggm si koupila
jenom prosté takové ty Cistici hadry. Koupila jsem ti takovou utérku, potom jsem si koupila
takovou houbu na prach a pak jeté houbu jako na mokré vytirani s tim, Ze to jako mélo, asi
udajné. Ja si myslim, Ze teda to neni Zadna pravda, protoze dEeBS(lJ(a ten%sagr v podstaté plni

; ; . . LEST
uplné stejnou funkci jako kazdy jiny mtj hadr, ktery mam v domacnosti. No ale ta pani to
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LEST . .
prezentovala, jako Ze jsou to prosté tkaniny z nano vldknem, bylo to tam i napsané, jo? Takze

ja nevidim Zadny rozdil mezi tady tim hadfikem a klasickou utérkou, kterou mam doma a
kdyz se tfeba dneska bavim s témi znamymi, co si koupili celou tu sadu, tak fikaji, Ze si
vlastn¢ vypotiebovali ty ¢istici prostiedky, ale Ze je nic neptimélo k tomu, aby si koupili dalsi,
takZe si myslim, Ze ten efekt to rozhodné takovy nemélo. Tak to je takovy moje dalsi

zkusenost.

T: A Zidny konflikt, ktery by vam potom zpiisobil problémy, jste s pani uz neméla,

nechtéla jste to néjak reklamovat?
-~

P: Tady s tou pani? No ja arfti ne, vzhledem k tomu, ze jsem méla jenom ty i hadiiky, za
které¢ jsem teda zaplatila 2200 korun, tak jsem si prosté, uz jsem se na to vykaslala. Nevim ti
moji zndmi, myslim si, Ze ti to s ni asi trosku fesili, protoZe ja mam pocit, 7e ona je potom
jesté n&jak oslovila, jestli cht&ji vlastné si dokoupit, obnovit ty piipravky, které vlastné si
koupili na poprvy. Takze oni to asi trosku vic fesili, ale popravdé nevim, ja jsem se o to
potom nijak vic nezajimala. TakZe to je asi takova moje dalsi zkugenost.

T: A jeSté se vis zeptam, vlastné k té koupi vis nejvic ovlivnilo co, tady u toho piipadu?
B: Ni?tak ur¢ite ten silny pribéh té deery té pani, to bylo fakt takové, Ze &lovéku Sel mraz po
zadech, kdyz to slySel, jo? Protoze ona teda tak barvité licila vlastng ty zdravotni problémy to
deery, jo a pak vlastné, kdyz vykladala, jak ta dcera se z toho zazrakem dostala, jak dneska
prosté ta domacnost je téméf sterilni a jak vlastné té deefi to prospiva, takZe asi toto mé tam
oslovilo. AJggmﬁgg%mé velmi, velmi sympatické vystupovani té pani. Jako ta pani byla teda
strasné upovidand, ale to je asi pfesné to, co plati na ty lidi, no. Byla vlastné velice takova jak
bych to fekla, takova pfistupna nebo takova, ja nevim jak to spravné nazvat, ¢lovék prosté,
kdyz ji 5 minut poslouchal. tak si fekl: ,,To je prosté ¢lovek, kteryho ja znam.*, jako jo. Tak
jako prosté se vam dokazala dostat pod kuzi bych to fekla, jo? Tak jako najednou prosté jste
citili, Ze vnimdte tu jeji situaci, vnimate ten jeji pribéh a prosté je vam ji lito a pomalu se stava
va$i kamaradkou. Tak na mé pilsobil asi to setkdni tam, u té moji znamé, no.

T: A dostala jste od pani néjakou vyhodnou nabidku?

P: No, tak pani samoziejmé mné chtéla prodat celou sadu a fungovalo to teda podobng, jako
s téma matracema, jo? Vimf,%i% ti znami ptivodné, jako ta sada vech t&ch ¢istidel a hadiik(, Ze
to nabizela ja nevim za osmatficet tisic, no a pak to postupné zacala sniZovat aZ na téch
dvaadvacet. Mn¢ vyhodnou nabidku, ja jsem se tehdy drzela hodné zkratka, takZe prosté asi

ze dvou a pil tisic mné to slevnila na 2200, no.
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T: TakZe vlastné néjakou slevu vam dala.

Levr
P: Jako jo, ta sleva jakoby dala mi najevo, Ze jsem dostala i tu slevu, jo.

T: Jo, a v samotném priibéhu, bylo vim néco nepiijemné?

LASKAVeST

P: No, nepifjemné, ja prosté, tehdy jsem ten pocit zazila asi poprvy, pocit toho, Ze je slusnost,

kdyz mé nékdo na takovou akci pozve, abych prosté neodesla s prazdnou, no. Ze kdyz uz

nékdo kvili mné jede, pani tvrdila, Ze jela 30 kilometrd, Ze pani si na nas udélala prosté volné

odpoledne a ja jsem to vnimala tak, Ze prosté¢ ja musim néco koupit, jo, Ze ji se musim

revanSovat za to, Ze ta pani si na mé ten ¢as udélala, ze prosté, Ze mi vénovala ten svij. iry
jsem Zila tehdy v domnéni, Ze volny ¢as, no ale volny ¢as to asi nebyl, byla to jeji prace

prosté.

T: Dobie, tak dékuju. Chcete mi jeSté néco povypriavét, mate je$té néjaky pribéh, ktery

se vam vryl do paméti nebo tohle byly nejsilnéjsi pFibéhy?

ZKUSENCST? G .
P: No, tak tohle asi, nebylo jich moc, Ze. byly dva. ale jako myslim si, Ze mé celkem

poznamenaly, hlavné teda psychicky. Ani ne ten prvni, ty ¢istiky, to ¢lovék vem ¢&ert, 2000,
= PR £200 T —
ale s tou matraci, to bylo pro mé hodné silné, hodné silny pfibéh a samoziejmé piibéh té moji

kamaradky, ten byl nejsilngjsi.
T: Dobie, tak jia vim asi podékuju za rozhovor a rozlouéim se s vami.

P: Taky vam d&kuju.
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