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Uvod

,Smejdi méni taktiku. Nabizi rozbor vody a zaklddaji persondIni agentury. Seniofi
podvedeni Smejdy se boji jit na policii, rikd advokdt. Diichodci prisli o desetitisice, ale na
akce smejdii by sli znovu.” To je priklad nékolika malo novinovych titulki z posledni
doby. Problematikou tzv. ,Smejdt‘, tedy neeticky se chovajicich prodejcti, se média
zabyvaji jiz nékolik let. Upozornuji, varuji. Vznikla fada preventivnich programd, byly
schvaleny legislativni zmény. Presto statistiky exekucnich srazek z diichodl ukazuji,
Ze seniofi stale ve velké mire podléhaji agresivnim prodejnim technikam, podepisuji

nevyhodné smlouvy a ¢asto nezvladaji své finan¢ni zavazky splacet.

MiiZeme tedy diskutovat o praktickych dopadech dcinnosti této medialni osvéty
a pravdépodobné nejednomu Ctenari hlavou probéhne myslenka: ,A pro¢ tam ti
diichodci pordd jezdi? Je viibec mozZné seniory v této problematice tcinné vzdéldvat,
nebo diky své diivérivosti a kognitivnim deficitim navZdy ziistanou lovnou zveri

neetickych prodejcii?”

Na tyto otazky (a nejen na né) se pokusi odpovédét tato disertacni prace. Teoreticka
cast se zabyva procesy starnuti ¢lovéka a tim, jak tyto télesné, duSevni a socialni
zmény probihajici ve staif ovlivituji postoj k prodejctim. Ctenafi se dale dozvi, jaké
obecné psychologické procesy ovliviiuji nakupni chovani a seznami se s aktualnimi

trendy a sméry v oblasti neetického prodeje seniortim.

Cilem a naplni empirické €asti je navrhnout vzdélavaci metody pro praci se seniory,
ktera bude nejen uc¢inna (nauci seniory odhalit a odmitnout podvodné jednani), ale
svoji formou rovnéz privétiva a zdbavna pro co nejsirsi publikum seniord. Ctenaitim
tak bude predstavena inovativni metoda a postupy ve vzdélavani seniort, v niz za
pomoci profesiondlnich hercli vystavuje seniory prodejnim situacim a uci je rikat
NE. A rovnéZ budou predstaveny vysledky experimentu, ve kterém byli vySkoleni
(experimentalni skupina) i nevySkoleni (kontrolni skupina) seniofi navstévovani
ve svych obydlich faleSnymi prodejci se specialni vano¢ni nabidkou. Byli vyskoleni

seniofi odolnéjsi v odmitani prodejcii nez ti nevyskoleni?
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TEORETICKA

CAST

,Lidi je mnoho, myslenek je madlo a jak se mdme jeden odlisit od druhého?“

Milan Kundera

Nesmrtelnost



,Smysl Zivota spociva v tom, Ze jednou konci.”

Franz Kafka

1. Kdy je clovék stary?

Bylo mi asi deset let, kdyZ jsem v diskusnim poradu pro dospélé zaslechla vétu
(dnes jiz nevim jakého) lékare. Jeho slova znéla priblizné takto: ,KdyZ se narodi
dité, méli bychom plakat spise smutkem neZ stéstim. ProtoZe v ten moment se praveé
zrodila potencidlni mrtvola.” Pamatuji si, Ze mne tato myslenka zasahla a nutila
k neustalym rozmluvdm nad Zivotem a smrti s mymi rodic¢i. Domnivam se, Ze méla
podil na smérovani celé mé nasledujici studijni drahy. Dodnes nevim, jak to s tim
zrozenim a radosti a smutkem vlastné je. Ale jedno vim jisté. Starneme. Kazdy
z nas, kazdy den, kazdou minutu a kazdou sekundu jsme star$imi a star$imi. Déj
starnuti probiha u vSech organismi. Procesem starnuti dochazime k finalnimu
stavu stari. A nutné tak vyvstava otazka. Kde je tedy ta pomyslna hranice, kdy
stari zacina? Tuto otazku si mGzeme polozit ve dvou rtznych kontextech. Tim
prvnim je, odkdy vnimame jako staré ostatni lidi. A tim druhym, kdy jako staré
vnimame sami sebe. A pravdépodobné neni prekvapenim, Ze se jedna o zcela

rozdilné udaje.

Co se pohledu na ostatni ¢leny spolecnosti tycCe, ukazuji vyzkumy nasledujici. Pro
teenagera je stary kazdy pres tricet ¢tyfi let, podle tiicatnik( za¢ina stari v Sedesati
pétiapro pétasedesatniky je clovék stary vsedmdesati pétiletech (Vidovi¢ova, 2013).
Subjektivni dojem, Ze my osobné jsme jiz stari, prichazi obvykle aZ v sedmdesati péti
letech. OvSem objektivné, z medicinského hlediska, za¢indme starnout po tricatém

roku Zivota (Sykorova, 2007).

Y4

Dal$im diilezitym pojmem v otazce staii a starnuti je starobni diichod. Tento meznik
Casto definuje Clovéka jako starého jak v ramci spolec¢nosti, tak v ramci subjektivniho
pocitu. OvSem zajimavosti je, Ze ani zde neni stanoven jednotny vék odchodu do
dlchodu, nybrz se vypocet odviji od mnoha dalSich faktori (pohlavi, poctu déti atd.).
Na prelomu zari a rijna 2011 vesla v platnost tzv. ,dlichodova reforma“ ktera vék
odchodu do dlichodu navic neustale posouva. Dnesni generace tricatnikl tak ptlijde
do diichodu o celych pét let pozdéji neZ dnesni diichodci. A zarazejici je, Ze horni
hranice odchodu do dichodu neni prozatim stanovena. Déti narozené v roce 2015

by proto mély odchazet do diichodu v 73 letech.
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Je tedy ziejmé, Ze definovat hranici, od které je clovék ,stary“, neni snadné. Zajedno

nejsou ani odbornici jednotlivych obori. Ani u nas, ani ve svété.

Otazkou subjektivniho pocitu staifi se s notnou davkou vtipu zabyva napriklad
FrantiSek Koukolik (2014). Jedna z kapitol jeho knihy Metuzalém se jmenuje ,Preji
si zemiit mlad, jak nejpozdéji to bude mozné*. Zde se miizeme seznamit s myslenkou,
Ze stari bude zcela jisté vypadat jinak, nez jak si predstavujeme v mladi. A Ze
pravdépodobné nebude rajem, ale ani oCistcem. Zdlraziuje osobni zodpovédnost za
sviij zivot, klade ddraz na prevenci a poukazuje na hloupost dnesni generace, ktera
je obézni, kouri, pije alkohol a zaroven se domnivj, Ze Zije v kultu vécného mladi

a nesmrtelnosti.

Marcus Chown (2014), fyzik a znamy popularizator védy, se zase na ¢lovéka diva
jako na soustavu miliont a miliont spolu piesné kooperujicich bunék. Ty se neustale
rodi a umiraji. Napriklad novou Zaludec¢ni sténu mame piiblizné kazdy ctvrty den,
krevni bunky piiblizné kazdé Ctyti mésice. A kazdych sedm let jsme tedy - dle jeho

slov-novym ¢lovékem. Neboli za dobu sedmi let se vétSina bunék naseho téla obnovi.

Tento fakt inspiroval fadu lécitelli (ale i 1ékarti)) k myslence uzdraveni se i ze
smrtelnych, nevylécitelnych chorob. Ti starnuti vnimaji nikoliv jako nevyhnutelny

proces, ale jako proménlivy jev, ktery lze nejen zpomalit, ale i zvratit.

Napriklad americky lékar a spisovatel Deepak Chopra (1993), zastavajici spiSe
alternativni pohled na clovéka, se domniva, Ze stari je pouze vysledkem socialni
podminénosti. Rika, Ze diky spole¢enské hypnéze, uméle vyvolané fikci, zatneme
od urcité doby pocitovat ty symptomy, které se dle spolecenskych norem ocekavaiji.
Neboli pokud nabudeme dojmu, Ze ke stafi nutné patifi pocity jako slabost,
nemohoucnost a nemoc, tak od urcité doby tyto symptomy skute¢né zacneme
pocitovat. Tyto fyziologické projevy ale Chopra vnima jako vysledek c¢innosti nasi

mysli, a ne redlného opotiebeni organismu.

Podobné na problematiku staii a starnuti nahlizi i Novakova (2015), ktera se ve své
literarné-filosofické praci zabyva rozborem Nietzscheho dila. V ném nejen objevuje
mySlenku nestarnuti, ale dokonce vyzdvihuje moZnost nesmrtelnosti. A podobné
jako Chopra na stari nazira jako na podlehnuti ideologii z jakési neznalosti niceho

jiného nez starnuti a smrti.

Znama autorka zabyvajici se starnutim a smrti, Elisabeth Kiibler-Rossova (2013),
v knize popisujici jeji Zivotni pribéh dokonce rekla: ,Mohu to prohldsit s absolutni

jistotou: Smrt neexistuje”.
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Smyslenkou zpomaleni procesu starnuti naopak nesouhlasi cesky psycholog a terapeut
Alois Urbis (2014). Ten se domniva, Ze z hlediska prirodnich zdkonid neni mozné
prodlouZit ¢as, ktery priroda Zivému organismu vymezila. Také kritizuje stavajici ,anti-
agingové“ nastaveni spolecnosti. Reklama se dle néj snazi vnutit nazor, Ze starnout se
neslusi a Ze mladi je v podstaté jen otazkou vhodné terapie (napf: injek¢éniho vstriknuti
prislusné chemikalie). Udava, Ze tyto snahy jsou podobné smésné, jako natahnout
metr na 120 cm, poptipadé prodlouZit den na 28 hodin. Udajné nejde o to, jak Zivot
prodlouZit, ale o to, jak jej nezkratit (napt. nezdravym Zivotnim stylem apod.).

1.1. Modely a teoreticka vychodiska starnuti

Presto je treba stari vymezit. Nebo se o to alespon pokusit. Obecné se da rici, Ze
stari je zavérecné obdobi ontogenetického vyvoje ¢lovéka, které je charakteristické
nevratnymi zménami (o nich bude bliZe pojednano v nasledujici kapitole). Co se
pomysiného bodu zacatku stari tyka, doporucuje napriklad Svétova zdravotnicka
organizace dohodu o tzv. vékové Kkategorizaci, pro kterou uziva patnactiletych

period. A vymezuje tak posloupna obdobi jako:

45 - 59 let: jako stfedni vék
60 - 74 let: jako vyssi vék
75 - 89 let: jako senium (pravé stari)

90 a vice let: jako dlouhovékost

S otazkou, jak rozdélit kontinuum Zivota na jednotlivé useky, se pomérné elegantné
vyrovnal napiiklad Stuart-Hamilton (1999). Ten rozlisil nékolik métitek starnuti.
Na Zivot ¢lovéka se diva ze tfi ahld pohledu. Z hlediska chronologického, biologického

a socialniho.

e Chronologicky (kalendaini) vék - Ciselny uidaj, kolik let uplynulo od narozenf
clovéka. Nebyva zcela spolehlivym ukazatelem zdravotniho stavu jedince. Je spiSe
orientatnim oznacenim stavu primeérného clovéka. V dobé asi mezi Sedesati

a Sedesati péti lety obvykle zac¢inaji vSichni lidé vykazovat priznaky starnuti.
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» Biologicky vék - mize se od chronologického véku lisit jak v plusovych, tak
v minusovych hodnotach. Vypovidd o redlném stavu opotiebeni organismu
a odviji se od Zivotniho stylu jedince. Urceni biologického stari je velmi sloZité,

a v praxi se proto vyuziva jen malo.

e Socialni vék - prizplisobeni se roli, ktera se od jedince v urcité fazi Zivotniho
cyklu ocekava. Napr. Ze stary clovék nebude ekonomicky ¢inny a bude klidny

a vyrovnany.

FrantiSek Koukolik (2014) ptirovnava modely zabyvajici se starnutim k ruské
matrjoSce, kterd ma pét vrstev. Ta nejuzsi je biologicka a medicinska. Obé jsou
exaktni, zajimaji je ¢isla, procenta, diikazy. Vydavaji doporuceni a rady (nesolte,
nekurte atd.). Do zna¢né miry tento model vnima starnuti jako patologicky problém
a stari jako obdobi slabosti, zavislosti a nemoci (Hasmanova Marhankova, 2011).
Ve druhé vrstvé miiZzeme nalézt kontext psychologicky a socialni. Ty uz se vice
orientuji na clovéka. Lidské starnuti nevnimaji pouze jako fyzickou proménu, ale
také jako psycho-socio-kulturni fenomén (Coleman, Marcoen & O‘Hanlon, 2007).
Zajima je, jak clovék své roky ve stari proziva, jak je se Zivotem spokojen, zda se styka
s prateli ¢i rodinou. A v neposledni radé také to, jak clovék vnima sam sebe (Kubi &
tak, Ze se védci ptali zdravych starnoucich lidi, co si mysli o ispéSném starnuti. Diky
tomu bylo zjiSténo, Ze zdravé starnuti neni jen véci spravné Zivotospravy a dobrych
socidlnich kontakt(, ale Ze pro spokojené stari jsou dtlezité i jiné aspekty, jako
napriklad tvorivost, smysl pro humor, dokonce i dobry vzhled ¢i osobni spokojenost
(Koukolik, 2014).
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2. Zmény probihajici ve stari

Zmény probihajici béhem stari lze rozdélit na tii hlavni oblasti. Na zmény télesné,
dusevni a socialni. Tyto oblasti jsou ve vzajemné interakci a nemizeme je od sebe
izolovat. Neboli - télesna zména zakonité vede ke zméné v oblasti duSevni a socialni
a naopak. Napfiiklad senior, kterému se rapidné zhorsuje zrak (télesna oblast) se bude

citit nejistéjsi a zmatenéjsi (dusevni oblast) a bude se vice vyhybat lidem (socialni).

2.1. Biologické zmény ve stari

Biologickym starnutim nazyvame zmény probihajici na fyziologické (télesné)
urovni. Starnutim dochazi ke zménam ve vSech télesnych tkanich a organech daného
organismu. Jak rychle se toto opotiebeni projevi a jak devastujici ucinky na jedince
bude mit, je determinovano jednak genetickymi dispozicemi, ale také Zivotnim
stylem jedince. Typickym rysem starnuti jsou tzv. atrofie. To je Ubytek Zivé tkané,
a to jak v ramci organu jako celku, tak i v ramci jednotlivych bunécnych typa. Misto
postiZené atrofii byva nahrazeno vazivem. PostiZeny organ je diky tomu tuzsi a téZsi,
nez by byl organ zdravy. Nejvice ohroZen je centralni fidici organ - mozek (Kalvach,
1997). Na obalech neuront vznikaji tzv. senilni plaky, které mohou zplisobovat
demenci (Mlynkova, 2011a). SniZuje se pocet neuronii a méni se jejich biochemicka
struktura, diky ¢emuz je vedeni vzrucht pomalejsi. Dochazi tedy k horSimu rizeni
svalové prace, k pomalejsim a rozvaznéjsim pohybim (Klevetova & Dlabalova, 2008).
Dtive se vérilo, Ze bunky centralniho nervového systému nemohou byt nahrazeny.
To znamen3, Ze odumfte-li buiika CNS, je navZdy ztracena (Stuart-Hamilton, 1999).
OvSem koncem 60. let 20. stoleti se zacaly objevovat zpravy, které svédcily o opaku.
Jednou z oblasti, kde dochazi k obnové mozkovych bunék, je gyrus dentatus
hippocampu (von Bohlen & Halbach, 2011), tedy ¢ast mozku dilezita mimo jiné pro
pamét. Podstatné je, Ze nové vzniklé neurony se integruji do neuronovych siti a jsou
plné funk¢ni. K neurogenezi ve stari prispiva trénink kognitivnich schopnosti, ale
také télesna aktivita (NeSpor & Prokes, 2005). Pii pirevazné pasivnim zptisobu Zivota
se vSak vlivem odumirani neuront zpomaluje ukladani informaci. Nabyté védomosti
se tézko vybavuji, jsou nepresné a maji nizkou miru vyuZitelnosti - to znamena, Ze
existuje propastny rozdil mezi tim, co senior vi,a mezi tim, co dokaZe aktivné aplikovat.

Dochazi ke zhorseni kognitivnich funkci na vSech arovnich (Mlynkova, 2011b).

Je tfeba vyvratit jeSté jeden casto uvadény omyl. Slovo ,senilita’, je ekvivalentem pro

stari, ale vZadném pripadé neni synonymem slova ,demence’, jak miZeme i z mnoha
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ucebnicovych textd vycist. Demence se mize vyskytnout v priibéhu celého Zivota,
pouze se s vékem zvySuje pravdépodobnost onemocnéni demenci (Stuart-Hamilton,
1999).

Kromé zmén probihajicich na neurologické trovni dochazi také ke zménam v télesné
schrance seniort. KiiZe téla seniorti se stava suchou, témér papirovou, a je nachylna
k nejriznéjsim poskozenim. Tvori se vrasky, vlasy Sedivi a Fidnou. Kviili vysychani
meziobratlovych plotének se senioriim méni postava, jsou mensi, ubyva jim svalové
a kostni hmoty. Rychleji se unavi, musi vice odpocivat. Kosti fidnou a stavaji se kieh¢i.
Chrupavka s vékem tuhne, zhorsuje se pohyblivost kloubii a télu potom déle trva,
nez se ,rozhybe“. Diky tomu pribyva nebezpeci trazi a fraktur. SniZuje se odolnost
organismu vici infekcim, zvySuje se riziko nadorovych onemocnéni, zpomaluje se
hojeni ran (Langmaier & Krej¢itova, 2006). Seniorim se oslabuji smysly, slabne
zrak, prichazi nedoslychavost. SniZuji se i ¢ichové a hmatové schopnosti. Cit
v prstech je oslaben. Seniofi maji napriklad potiZe s vytahovanim minci z penéZenky,
s nalistovanim stran v knize. Dochazi ke sniZeni poc¢tu polohovych a pohybovych
receptorti, coz miize mit za nasledek problém s odhadnutim vzdalenosti a ristem
nejruznéjsich urazi (Klevetova & Dlabalova, 2008). Pro stari je typicka tzw.

polymorbidita, tedy stav, kdy ¢lovék trpi vice nemocemi soucasné (Thorova, 2015).

VSechny uvedené faktory prispivaji ke snizené dlvére seniord ve své schopnosti
a moznosti. Casté&ji se tak dostavaji do situaci, ve kterych si nevéfi, Ze jsou schopni
je zvladat. Klevetova s Dlabalovou (2008) uvadi, Ze se seniofi proto mnohdy radéji
uchyli k nezajmu o okoli a déni kolem, nez aby priznali svij strach z mozZného selhani
(nezvladnuti situace). A to je také divod, pro¢ davaji prednost stabilnimu prostiedi,

ve kterém se citi dobft'e, lehce se dobie orientuji a jsou v ném zvyKIi.

2.2. Socialni zmény ve stari

Ze spolecenského hlediskaje clovék stary ve chvili, kdyZho za starého za¢nou pokladat
ostatni ¢lenové spolec¢nosti. Casto se Fika, Ze je to v den, kdy nas nékdo mlady poprvé
necha sednout v autobuse. Toto definovani stari ale vétSinou slouZi jako vesela
historka pro pobaveni nez jako opravdové uvédomeénti si svého stari. Prvni zdsadni
meznik socidlnich zmén a aha-efektu ,jd jsem uZ asi vazné stary“byva v den odchodu
do starobniho diichodu. A i kdyz béhem Zivota velka cast lidi bezmyslenkovité
povzdechuje ,at’ uZ jsem v diichodu”, byva realita ¢asto tryznivéjsi nez predchozi
idealizované predstavy starnoucich lidi o obdobi klidu a pohody - v duchu citatu
anglo-americké spisovatelky Susan Ertz:, Miliony lidi touZi po nesmrtelnosti, a pritom

nevédi, co maji délat, kdyZ v nedéli odpoledne prsi“ (Ertz, 1943).
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Zaméstnani tvori napln a smysl Zivota valné vétSiny lidi. Strukturuje den, lidé o ném
mnohdy ani nepremysli. Berou je jako naprosto prirozenou soucast sebe a Casto
pasivné odevzdavaji sviij Zivot do rukou zaméstnavatele. Ve chvili, kdy tento smysl
zZivota zmizi, mohou byt ztraceni a nevi, co si poc¢it a kym vlastné ted jsou. Odejmuti
profesni role s sebou nese pocity ménécennosti, ztratu sebetcty a sebevédomi.
Clovék je konfrontovan se svym svédomim, s otazkami Zivotnich voleb, zda Zivot
sméroval spravnym smérem (Krivohlavy, 2006). Pokud je toto obdobi navic
provazeno piili§ nizkym diichodem, nedobrovolnym odchodem do dtchodu,
silnou fixaci na pracovni ¢innost, nebo kdyZ povolani davalo moZnost profitovat
ze socidlnich kontaktd, které pozdéji uz nejsou realizovatelné, je adaptace na
novou roli jeSté vyrazné ztiZzena (Thorova, 2015). Odchod ze zaméstnani znamena
vyraznou socialni zménu, kterd poznamenava subjektivné nejvice a byva snasena
hiife neZ télesné nebo psychické zmény (Spatenkova & Petikova, 2013).

Seniofi se ve svém pokrocilém véku musivyporadat s tim, Ze vSe je ze dne na den nové
a jiné. Ménfi se struktura dne, ¢as si musi organizovat samostatné. Najednou nic ani
nikam nemusi, vSe je pouze na jejich dobrovolném rozhodnuti. Je velmi jednoduché
sklouznout k pasivnimu a rezignovanému Zivotu. Obzvlasté pokud i pred odchodem
do dichodu byl ¢lovék spise pasivni. Hlavni naplni dne takovych lidi se ve stari stavaji
mezniky jako vybér postovni schranky, obéd, vecerni hygiena, spanek. A dochazi
k vlastné neustalému ¢ekani na ,nic” V tomto stavu ale nebyvaji seniofi spokojeni.
Neni uspokojena jejich hlavni Zivotni touha - ziistat ¢lovékem. Ve smyslu ziistat
plnohodnotnym clenem spolec¢nosti a ziistat nadale uzite¢ny. Vyzkumy ukazuji, Ze
Stésti a Zivotni spokojenost ¢loveéka ve stati se odviji od toho, jak moc dokaze ovlivnit
déni ve svém okoli a jak moc miize byt uzite¢ny pro druhé. (Tavel, 2009). Patrné
i z tohoto diivodu nesou negativnéji roli diichodce muzi. Jejich role ve spolecnosti
je totizZ Uzce spjata s postavenim a profesni pozici. S touto ztratou profesni role
proto nékdy dochazi i k dojmu ztraty osobni prestiZe. Zeny jsou v priibéhu Zivota
orientovany spiSe socialné, coz pretrvava i ve stari a odchod do diichodu proto pro
né nebyva takovym $okem a krizi identity. Zeny se také neboji o svych nejistotach
a emocionalnich problémech hovorit. Na rozdil od muzi se jim tedy dostava
vétsi podpory (Ponésicky, 2004). Bez rozdili pohlavi ptsobi odchod do diichodu
negativné na socialni vztahy. S odchodem do dichodu se staré vztahy rozpadaji
a nové obvykle nevznikaji. Pfichazi nuda a syndrom ¢tyt stén. Lidé se uzaviraji do
svych bytl, ¢asto bez zahradek, sousedt a pratel. Prozivaji pocity osaméni, které se
je$té zintenzivni po ztraté partnera. Se zajimavou (a v Ceské republice nepf#ili§ ¢asto
viditelnou) mySlenkou pfrisla autorka Barbara Vinic, ktera se zabyvala otazkou,
jak prozivaji Zivot seniofi, ktefi se v diichodu znovu vdali ¢i oZenili. Vinic zjistila, Ze

seniofi, ktefi se k tomuto kroku rozhodli, byli podstatné spokojené;jsi, méné vyuZzivali
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institucionalnich sluzeb a doslova uvadéli, Ze jim v zivoté chybélo néco, co jim miize
poskytnout pouze jejich protéjsek (Vinic, 1978). Krom partnerskych vztaht je ve
stari podstatna role rodiny. Bohuzel ¢asto plati lidova pravda hotrkého porekadla
LJedna mdma se dokdZe postarat o pét déti, pét déti se nedokdze postarat o mamu"“.

2.2.1. Cohousing a segregovana mésta

Novym svétovym fenoménem, ktery se objevil v roce 2000 a od té doby se rozriist3,
je tzv. cohousing, ktery seniorim pomaha bojovat s izolovanosti. Jedna se o Svédsky
koncept prirozeného komunitniho bydleni lidi, ktefi se rozhodnou Zit ve spolecenstvi.
Prostor téchto komunit se sklada z hierarchickych prostort, které si kladou za cil jednak
uchovavat soukromi obyvatel, ale zaroven poskytovat dostatek prostoru pro mezilidské
vztahy. Sklada se tedy ze sektort soukromych (byty, domky), polosoukromych (verandy,
pavlace), spolec¢nych (centralni diim a sdilené prostory) a verejnych (ulice). A na rozdil
od starnuti v institucich (napriklad domech pro seniory) je v této formé bydleni kladen
dlraz na jejich vlastni iniciativu a Zivot v pfirozeném prostredi. Vyuziva participace
a vzajemné vypomoci mezi lidmi a efektivniho sdileni prostordi i prostiedkd. Zivot
v cohousingu do uréité miry nahrazuje ptirozené rodinné zazemi. V Ceské republice
existuji tfi bydleni inspirované myslenkou cohousingu (dosud oviem neexistuje v CR
zcela dokonceny projekt klasického cohousingu, jak jej zname ze zahranici). SpiSe se
jedna o bydleni alternativnéji smyslejicich lidi vSech vékovych kategorii i socialnich
vrstev, ktefi hledaji protipél k anonymnimu méstskému Zivotu. Prvni se nachazi ve
Starém Ji¢iné na severni Moravé, druhy v TéSikovské bydliné u Olomouce a posledni

v Ri¢anech u Prahy.

Ve Spojenych statech americkych jsou pomérné znama tzv. ,segregovana mésta pro
staré”, ve kterych aktualné Zije vice nez dva miliony (obvykle bohatych) Americant
v dlichodu. Historie tohoto konceptu saha do padesatych let minulého stoleti, kdy Ben
Schleifer vystavél arizonsky Youngtown. Nasledovalo vybudovani mésta Sun City
a nejnovéji ziizenym je mésto The Villages. The Villages se rozklada na asi osmdesati
kilometrech c¢tvere¢nich. Obsahuje vice neZ tricet golfovych htist, country cluby,
restaurace, bary a kliniky. Bydli zde vice nez Sedesat tisic bohatych seniort. Nastéhovat
se do néj mohou pouze lidé nad padesat pét let a navstévy (napriklad vnucky a vnuci),
je-1li jim méné nez devatenact let, mohou ve mésté stravit maximalné tricet dni v roce.
Obecné se ale d4 Fici, Ze tato mésta se mezi b&Znymi ob¢any netési dobré povésti. Casto
byvaji prezdivana jako ,mésta hrichd“ ,uvolnénych mravii“ a sobeckosti (iDnes, 2014).

V Ceské republice s novym konceptem spojeni generaci pii$lo mésto Pardubice.

Zde se rozhodli mezigeneracné propojit seniory a déti. Do materské Skolky dochazi
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nékolikrat v tydnu jedenact seniorti (deset Zen a jeden muz), které déti nazyvaji
,babicka“a,déda" Tisi s détmi hraji, uci je, predavaji své Zivotni zkuSenosti. Babic¢ky
détem pomahaji s oblékanim, ctou pohadky, hraji hry i jezdi na vylety. Dédecek zase
pro déti vede krouzek robotiky a umélé inteligence. Dle slov vSech zucastnénych
panuje spokojenost na vSech stranach. Détem se dostava milého a pozorného
kontaktu stars$i generace, a souCasné se uci mezigeneracni solidarité a toleranci.
Spokojenost vyjadruji i seniofi, ktefi udavaji, Ze jsou velmi spokojeni a Stastni
z moznosti smysluplného traveni casu. Diky dobrovolnické Cinnosti se udrzuji
v dobré fyzické i psychické kondici. Udrzuji kontakt s vnéjSim prostiredim, realizuji
se, zUstavaji aktivni, sebevédomi a maji smysl Zivota. A v neposledni fadé jsou s timto

spojenim spokojeni i rodice déti, vychovatelé a reditelé Skolek.

2.3. Psychické zmény ve stari

Starnuti byva obdobim rekapitulovani. ZamySlenim se nad smyslem Zzivota, nad

volbou zZivotniho smérovani, i nad Zivotem v kontextu vétsSiho celku nez jednotlivce.

Pro stari je také charakteristicky pokles duSevnich funkci, ktery je podminény
biologickymi zmé&nami (Simi¢kova-Cizkova, 2008). Senioti dlouho neudrzi pozornost,
hiife ziskavaji informace pomoci smysli. Maji sniZenou predstavivost, mysleni,
fantazii, isudek i rec. Je pro né tézké zpracovavat vesSkeré podnéty, které se kolem
nich nachazi. Okolni svét vnimaji mnohdy jako prili§ rychly, nesrozumitelny
a nepratelsky. Seniofi mohou mit obavy z kontaktu s mlad$imi lidmi. Vyznamny
dtvod casto tkvi v tom, Ze z dlivodi nedoslychavosti nestihaji tempu rec¢i mladych
a pak nepravem vypadaji nevzdélané. Mlize se proto stat, Ze se starsi lidé stahuji
do sebe, ke svym problémiim, a o okolni svét a ostatni lidi jevi ¢im dal mensi zajem.
Stavaji se uzkostnéjSimi, plactivymi a mnohym (z naSeho pohledu bezvyznamnym)
zaleZitostem prikladaji velkou vahu. Je vhodné mit na paméti citat Antonia
Kepinského, Ze:, bychom méli mit v ticté drobné starosti starého clovéka, protoZe casto
byvaji jedingym smyslem jeho Zivota, a proto ho pri tomto Zivoté drzi“ (in HaSkovcova,
2012, 27).

Seniofi byvaji emotivnéji ladéni, citlivé prozivaji i mensi zmény. SnaZzi se vyhybat
konfliktiim, presto v sobé maji urcitou vzpurnost az tvrdohlavost (nazorova
stalost). Maji oblibu ve stereotypnich ¢innostech. V pozdéjSim véku se lidé stavaji
nerozhodnymi, vdhavymi. Vice se boji a jejich osobnostni rysy se vyostruji. Pokud
byl nékdo napriklad v mladi spotivy, miiZe jeho sporivost ve stari prerdst az v lakotu
¢i nesmyslné shromazdovani véci (Miihlpachr, 2004). Do poptedi hodnot se dostava

zajem o vlastni zdravi, potfeba jistoty a sobéstacnosti (Jarosova, 2006).
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Prestoze hovorime o zhorSeni kognitivnich funkci seniord, bylo by nespravedlivé
si myslet, Ze by seniofi a seniorky ztraceli intelekt. Dlouho se vérilo tvrzeni, Ze po
dvacatém roce ubyva intelektovych schopnosti. Vysledky vyzkumi ale nové ukazuji
opak. Dokonce se uvadi, Ze urcité druhy mysleni (jako je prostorova orientace,
induktivni mysleni, chapani slovnich vyznamii) mtze rist az do padesatého roku
zivota. A Ze urcité deficity zpisobené vékem (napriklad koncentrace na vice véci
najednou) miize byt u starsich lidi kompenzovano jinymi strategiemi v mysleni
(Benes, 2008). Elkhonon Goldberg se ve své knize Paradox moudrosti (2006) zabyva
otazkou, jak byt duSevné vykonnéjsi, prestoze mozek starne. A védecky dokazuje, Ze
pokud je v pribéhu Zivota ¢lovék konfrontovan s dostate¢nym mnozstvim informaci,
mentalnich operaci a vyzev, byva odménou podstatné vétsi mira mentalni odolnosti
vuci disledkiim starnuti. Moudrost stari tak vnima jako dar, jako tvrdé zaslouzenou
odménu, nikoliv jako narok pro vSechny. Starnuti se tedy ridi zakonem ,jak jsi Zil,
tak budes stdrnout”a ,jak jsi starnul, tak zemres“ (Koukolik, 2014). Ve stejném duchu
hovofi i Ri¢an (2004), ktery se zamysli nad tim, zda to gerontlim opravdu ,,pomaleji
zapaluje®, nebo zda jsou zkratka jen méné motivovani své mozkové bunky vyuZivat.
A priklani se spiSe k varianté nizsi motivace, zvySené opatrnosti (presnost diilezitéjsi
nez rychlost) a jiné vychové (ve svém mladi si vytvorili predstavu pomalych,

unavenych gerontti), nez (dle néj) zvelicenym involu¢nim zménam.

2.3.1. Generacni konflikt

Mensi pruznost v mysleni a ochota prizplisobovat se zméndm se mizZe projevovat
v kritizovani mladSich generaci (Thorova, 2015). Stari mladé obvinuji z toho, Ze nemaji
dostatek tcty, Ze jsou nevychovani, rozmazleni, Ze jsou mnohem horsi, nez byli oni vjejich
véku. Mlada generace oponuje, Ze se seniory vychazet nejde, protoZe jsou pesimisticti,
otraveni, rezignovani a agresivni. Kazda generace ma soubor svych vasni, lasek a zajmij,
jeZ s jistou urputnosti vyznava, aby se tak odliSila od jinych a utvrdila se v generacni
svébytnosti. Lidé se podrobuji generacni mentalité - pySe stada (Kundera, 1967). Tato
prisluSnost ke skupiné ma dat zapomenout na to, kdo jsem ,ja“ Dovoluje rozpustit ,ja“
v bezpeci stada. Vzajemné se utvrzujeme v tom, Ze naSe generace je ta lepsi a ty ostatni
jsou horsi (méné disciplinované, 1iné, pozitkarské). Ovsem podivame-li se do dél filosofti
pocinaje zhruba 4. stol. pt. n. 1, zjistime, Ze problematika generacniho konfliktu je ve
spolecnosti snad odnepaméti. O pravdivost jednotlivych spist se vedou pre, a dodnes
neni zcela jisté, zda niZe uvedeny citat pochazi od Sékrata ¢i Platona. To se ale v naSem
kontextunezdabytnatolik podstatnym. Diilezité je uvédomeéni si skutecnosti, ze generacni
konflikt neni zaleZitosti nékolika malo poslednich let. A Ze vztahy mezi generacemi velmi

pravdépodobné dokonce stoji stale na stejnych vzajemnych nepochopenich.
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,Nase mlddeZ miluje prepych. Nemd sprdvné chovdni. Neuzndvd autority a nemd tctu

pred starim. Deti odmlouvaji rodiciim, srkaji pri jidle a tyranizuji své ucitele.”

Domnivam se, Ze pripadnd agrese vici prislusnikiim jinych generaci miiZe pramenit
z nespokojenosti sama se sebou. Nendvist a agrese se rodi ze strachu. Tolerance
aporozumeéni z prijeti sebe sama. Aktivni piistup k Zivotu prinasilepsi adaptabilitu ve
vSech sférach osobnosti ¢lovéka, oproti tomu pasivita vede k pocitim ménécennosti

a socialni izolovanosti (Thorova, 2015).
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3. Demografické starnuti populace v Ceské republice

Z historického hlediska se jen velmi malo lidi doZilo svého stari. Lidé umirali
v dlsledku nejriznéjsich chorob, infekci a opotfebenim organismu (HaSkovcova,
2010). Napriklad v paleolitu (starsi doba kamenna) byla primérna doba doziti 19,9
let. V. mladsi dobé kamenné zhruba 27 let a ve stiedovéku kolem 40 rokt (Horska,
1990).

Dokonce jesté populace 19. stoleti byla tzv. populaci mladou. V roce 1910 tvoril
pocet osob na tzemi dne$ni Ceské republiky, které piekrocily vék Sedesati let,
pouze 9 % z celkového obyvatelstva, v roce 1995 to bylo jiz 18 % (Lenderovj,
2005) a k 31. 12. 2015 je to celych 33,7 % obyvatel starsich 60 let (CSU, 2016).
Starnuti populace se stava hlavnim demografickym trendem vSech vyspélych zemi.
Jeho pricina se pricita poklesu miry porodnosti (Zeny odkladaji narozeni prvniho
potomka na pozdéjsi vék a maji mensi pocet déti), snizovani admrtnosti u kojenci
a prodluZovani nadéje doziti pri narozeni (zkvalitnovani zdravotni péce). Tyto
faktory maji za nasledek transformaci vékové struktury. Podil starsich lidi se zvySuje
a ubyva podil déti a mladistvych (Svobodova, 2011). Podle dlouhodobych prognoéz
se bude procento starsich osob v populaci Ceské republiky nadale zvy$ovat. Zatimco
drive bylo vékové rozloZeni obyvatel ve tvaru pyramidy (tedy s pribyvajicim vékem
se snizoval pocCet obyvatel), nyni se ve stredni Evropé pyramida neustale ztencuje.

A predpovida se, Ze do budoucna bude mit spiSe tvar houby ¢i stromu (Tavel, 2009).

Disledky zvySovani pocCtu osob seniorského véku se dotykaji vSech sfér socialniho
aekonomického vyvoje. Hlavni obavy demografickych promén se tykaji rtistu nakladi
na socialni zabezpeceni a s tim spojenou udrzitelnosti financovani diichodového
systému, nebot stale mensi Cast populace vykonava ekonomickou cinnost, ze
které odvadi dané potrebné (mimo jiné) pravé k zajiSténi péce o starsi lidi (Stuart-
Hamilton, 1999).

3.1. Nadéje na doziti seniorti v Ceské republice

Demografickd studie Statniho zdravotniho uUstavu udava, Ze v poslednich dvaceti
letech dochazi v Ceské republice k nepretrzitému riistu nadéje doZiti pii narozeni
(SZU, 2014). Zatimco v roce 1950 byla nadéje na doZiti pro muZe 62 let a pro Zeny
67 let. Vroce 2012 dosahla nadéje na doziti pro muze hodnot 75 let a u Zen dokonce
80,9 let (CSU, 2011). Pricemz dfilezit&jsi idaj ndm udava tzv. zdrava délka zivota
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(neboli délka proZita ve zdravi). Z tohoto thlu pohledu je na tom Ceska populace
srovnatelné s primérem EU, a sice 62,3 let u muzt a 64,1 let u zen (MPSV, 2015).

Ministr zdravotnictvi Svatopluk Némecek se béhem tiskové konference Ministerstva
zdravotnictvi (2014) zamysSlel i nad ekonomickou zatéZi prodlouZeni délky Zivota
obcant, které neprobiha ve zdravi. Na této konferenci Némecek uved], Ze pokud by
se podafrilo sniZit vyskyt civilizacnich chorob o 5 %, usetrilo by se 10 miliard korun

rocné. Ovsem z jakych vypocti pri této uvaze vychazel, jiz blize nerozebiral.
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4. Faktory ovliviiujici zdravi a vitalitu seniort

Jak je mozné, Ze nékdy potkame seniora, ktery v 93 letech nepouziva bryle, chodi
do schodii bez zadychani, pisSe si e-maily s prateli v némciné a anglictiné a 1ékari
krouti hlavou nad jeho bezvadnym EKG a krevnimi testy, a posléze potkame clovéka

o desitky let mladsiho, u kterého biologické starnuti jiZ zna¢né pokrocilo?

Byt jsou seniofi Casto vnimani jako homogenni skupina s fadou predsudki
a stereotypii, ve skuteCnosti se vyznacuji velkou individudlni variabilitou
a jedinecnosti. Proces starnuti mize u kazdého probihat odlisné, jinym tempem
a jinou intenzitou. Hlavni vlivy ovliviiujici proces starnuti jsou: genetické faktory,

ekologické faktory, socioekonomickeé faktory a Zivotni styl jedince.

4.1. Genetické faktory

V genetickych faktorech hraji roli zdédéné dispozice. Predavani genetickych
informaci pro utvareni znaki z generace na generaci je pri¢inou toho, Ze se potomci
podobaji rodi¢im (Smarda, 2004) a rovnéz jsou pri¢inou toho, Ze déti mohou byt
nachylné (i rezistentni) vzhledem k obdobnym nemocem. Do genetickych faktori
majicich vliv na zdravi jedince m@Zeme zahrnout i pohlavi. Zeny se doZivaji
v priméru vyssitho véku, ale soucasné je u nich zjiSténa vysSsi nemocnost, ale
s nefatadlnimi onemocnénimi. Oproti tomu muZi jsou nemocni méné, ale s vaznéjsimi

onemocnénimi - kardiovaskularni, rakovinna (Rieker & Bird, 2005).

V tom, do jaké miry se vrozené genetické dispozice projevi, maji velkou roli vnéjsi
vlivy. Zejména zivotni styl, misto pobytu (ekologicky faktor) a ekonomické zajisténi
jedince. Tedy jak se jedinec stravuje, kolik ma pohybu, zda kouri ¢i konzumuje
alkohol; v jakém prostredi se pohybuje, jaka je kvalita ovzdusi, potravin, pitné vody.
Ale i faktory, jako je hluk, zareni a kvalita zdravotnictvi, hraji roli. O tom, v jakém
poméru maji vliv na zdravi ¢lovéka genetické faktory oproti jeho Zivotnimu stylu,
neexistuje jednotna shoda. OvSem vétSina autord se shoduje, Ze ve vétsi mire ke
zdravi Clovéka prispiva jeho Zivotni styl nez vliv dédicnosti. Napriklad Centrum
preventivni mediciny Masarykovy univerzity (2015) uvadi, ze az z 80 % urcuje
zdravi Clovéka jeho zZivotni styl a ze 20 % je determinovan ostatnimi vlivy (dédi¢nost

a uroven zdravotni péce).
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4.2. Ekologické faktory

Kazdy clovék ma sviij Zivotni prostor, ktery mu poskytuje existen¢ni podminky. Zije
v urcitém podnebném pasmu na urcitém kontinentu a v zavislosti na tom je vystaven
riznym podminkdm. Urcitému slune¢nimu zareni, teplu, ale také kvalité vody, pidy

¢i ovzdusi.

Pravé ovzdusi je jednim z nejdiskutovanéjsich témat ve vztahu k Zivotnimu prostredi
Clovéka. Ovzdusi je ohroZeno sklenikovymi plyny, prachem, oxidy siry, dusiku
a oxidem uhelnatym. Tyto latky jsou spojovany s vyssi imrtnosti a hospitalizacemi
v diisledku onemocnéni dychacich cest (Valentova, 2015).

DalS$im c¢asto diskutovanym faktorem, ktery by mohl mit vliv na zdravi ¢lovéka, je
uzivani GMO (geneticky modifikovanych) produktt. Tedy téch produkti, jejichz
genetickd vybava byla zamérné pozménéna zpiisoby, které normalné v prirodé
neprobihaji. GMO potraviny jsou produkovany zatim kratkou dobu, a neni tedy dosud

mozné dohlédnout v§echna mozna rizika na zdravi ¢lovéka (Pol¢akova, 2010).

4.3. Socioekonomické faktory

Dle Thorntona (2002) jsou nepodstatnéjSim socioekonomickym faktorem majicim
vliv na zdravi ¢lovéka vzdélani a prijem. To potvrzuje i Centrum preventivni mediciny
Masarykovy univerzity (2015), které udava, Ze velmi silné na faktor zdravi pisobi
ekonomické zajiSténi. A Ze plati: ¢im bohatSi zemé, tim zdravéjSi obyvatelstvo.
A stejny algoritmus plati i na roviné individualni - tedy ¢im bohatsi clovék, tim
zdravéjsi. Pravdépodobné je to dano vzdélanosti a lepSim Zivotnim stylem bohatych
lidi (lepsi potraviny, pristup ke kvalitnéjsSimu zdravotnictvi atd.). Opacnou kauzalitu
ale vdaném prikladu vidi napriklad Bloom a Canning (2000), kteri rikaji, Ze zdravéjsi
populace je produktivnéjsi, a proto bohatsi. Zdravi je tedy pro né pric¢inou, nikoliv
dtsledkem.

K jinému zavéru, jak materialni zajisténi prispiva ke zdravi clovéka, prichazi
Novakova (2015). Ta souhlasi s myslenkou, Ze materialni zabezpeceni ma pozitivni
vliv na vitalitu ¢lovéka. Dle ni ale i proto, Ze bohaty ¢lovék ma vétsi svobodu, a tim
i moZnost nepodlehnout ideologii spolecnosti, ktera jej ¢ini pasivnim a zavislym
(Novakova, 2015). Tento fakt uvadi i Nietzsche (2006) v dile Tak pravil Zarathustra.
Dle néj nikdy nekoncici finan¢ni nedostatek vytvari spolecnost zaloZenou na pocitech

chudoby, nejistoty a strachu a nemoci.
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4.4. Zivotni styl jedince

Zivotn{ styl jedince m@iZeme chapat jako systém vztahd, zvyklosti a ¢innosti, které
jsou charakteristické pro ur¢ity subjekt. Zivotni styl si voli ¢lovék sam a je dileZitou
determinantou zdravi (Celedova & Cevela, 2010). Svym chovanim tedy miZeme
prichod stari urychlit (nezdravy Zivotni styl), ale i na druhou stranu zpomalit,
a zachovat si tak autonomii a sobésta¢nost az do velmi vysokého véku (zdravy
Zivotni styl). Klicovou roli v ovliviiovani zdravi, zdatnosti, vykonnosti a kvality Zivota
hraji dostatek pohybu, vhodna strava, regulace stresu a kontrola télesné hmotnosti
(Kolouchova, Roberts & Kolouch, 2012).

Vyzkumy z konce minulého stoleti, které se zabyvaji biomarkery (tedy faktory, které
do tempa starnuti zasahuji), rikaji, Ze pokud nechame vécem volny priibéh a Zijeme
,béznym" zptisobem dneska, starneme rychleji a i jednotlivé involu¢ni procesy probihaji
rychleji a dramatictéji (Kolouchova & Roberts & Kolouch, 2012). Pokud neni organismus
stimulovan (jak po strance fyzické, tak dusevni), strada a zanika. A nejen béhem stari, ale
béhem celého Zivota jedince plati pravidlo znamého anglického porekadla ,use it or lose

it“. Coz mlzeme volné prelozit jako ,,Co nepouzivame, to ztracime"

Pokud se ve stari chceme téSit dobrému zdravi, je nezbytné neustdle zaméstnavat
télo i ducha. Ve stari je idealni napriklad lusténi kiiZovek, zajem o okolni svét, uc¢eni
se novému - prace na pocitaci a jiné. Rovnéz je diilezity neustaly pohyb. Ve starsim
véku nejde o podavani sportovnich vykoni, ale o rozvoj kazdodenni mobility
a sebevédomi. Vhodna je napriklad joga, plavani, ale velmi vhodna a pritom seniory
Casto zatracovana je i zamérna fyzickd stimulace - neboli posilovani. Vyzkum na
seniorech ve véku 87-96 ukazal, Ze diky posilovacimu programu méli po osmi
tydnech trojnasobny narlist svalové hmoty. V praxi to znamenalo dvojnasobné
zrychleni chiize a zvySeni samostatnosti vSech ticastnikd vyzkumu (cit. Kolouchovs,
Roberts & Kolouch, 2012). K podobnému zavéru prisel i autor Ruth Albrecht, ktery se
ve svém vyzkumu zabyval mobilitou seniori. Zjistil, Ze ti seniori, kteti si zachovavaji
osobni mobilitu, zlistavaji nadale aktivni a nezavisli, na rozdil od téch, kteri se stavaji
nemobilnimi - coZ s sebou nese stale se zvysujici neaktivitu a horSeni zdravotniho
stavu (Ruth, 1951). Tento fakt potvrzuji i slova anatomt Fleischmanna a Lince, podle
nichz je sval ¢lankem v Fetézu. Retézu, ktery je tak pevny, jako jeho nejslabsi soucast.
Podcenéni pohybu a s tim spojeny ubytek svalové hmoty mohou piinést zborceni
celého organismu. Pocinaje oslabenim Slach, kosti, kloubi, az ke zhorseni funkci

obéhové, dychaci i nervové soustavy.

BohuZel soucasna praxe je definovana spise jakymsi ostychem seniortim radit, nebo

dokonce je nabadat k vétsi fyzické aktivité. Pokud senior prijde k 1ékari, jsou mu
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obvykle doporuceny léky, klid a odpocinek. Trendem je také zdlraziovani toho,
co seniofi ,jeSté mohou délat”. Seniofi jsou tak nejen ze strany lékart, ale Casto
i nejblizSich rodinnych piislusnikt zvykli na zdkazy a omezeni (,to nesmis, pocke;j,
az se uzdravi$“). Cimz se senior dostava do stale horsiho stavu a za¢arovaného kruhu

nemohoucnosti, rezignace a pasivity.
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,Podivejte se na pamdtecny dub; je mu
treba devét set let, ale jak je silny, kolik
je v ném Zivota! Ta velikost ani to stdri
mu nebrdni vyrdZet v nové listi ani kvést.
Clovék by mél stdrnout podobné. Riist na
zdravém vzduchu a slunic¢ku, rozumné jist
a pit, Zit mravné, pracovat svaly, srdcem,
mozkem, mit starosti, mit cil - to je cely
recept makrobiotiky. A neztratit Zivy
zdjem: protoZe zdjem, to je prdvé Zivot

sdm, bez zdjmu a bez ldsky neni Zivota.”

T G. Masaryk

5. Priprava na stari a osobni zodpovédnost za jeho priibéh

Spokojené staii neni vysadou, ale odménou. VyZaduje aktivni pristup, neustalé

vzdélavani a zajem o okolni svét.

Jak ale stimulovat ob¢any k uvédoméni si zodpovédnosti za sviij Zivot? Aby nespoléhali
pouze na lékatskou péci a nepodléhali dojmu, Ze staii je nutné provazeno bolesti
a nemoci? Zasadnim obratem v postoji clovéka je uvédoméni si, Ze stari neni
nemoc. Nepodléhat historické ideologii a predstavam o stari jakoZto obdobi smutku
abeznadéje. Clovék provazeny témito predstavami je Ziven strachem a vysledkem jsou
ponura ocCekavani, ktera si pak lidé sami naplnuji (Chopra, 1993). Nikdo neni obéti
starnuti, nemoci a smrti. Starnuti je prirozeny proces, se kterym neni tfeba bojovat, ale

prijmout osobni zodpovédnost za jeho priibéh a aktivné budovat zdravy Zivotni styl.

Autori zabyvajici se uspéSnym starnutim se shoduji na tom, Ze pokud ma stari
probéhnout ke spokojenosti jedince, uplatiiuje se celoZivotni priprava na Zivot
a starnuti (Krivohlavy, 2011; Hagkovcova, 2010). Sipr (1997) tyto piipravy rozdélil
do tri fazi - na dlouhodobou, stfrednédobou a kratkodobou.

5.1. Dlouhodoba priprava na stari

Jinymi slovy ji miiZeme oznacit také jako celozivotni. Zacina jiz v détstvi, kdy se déti

maji vést ke spravnému chovani vii¢i starym lidem a k vzajemné toleranci. Smyslem je
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jiz v obdobi Skolni dochazky v détech podporovat pozitivni obraz stari, rozvijet vychovu
k odpovédnym vztahiim a partnerstvi. Déti by se mély ticastnit péce o starnouci prarodice
a péstovat si vzajemny respekt (Haskovcova, 2010). JiZ od détstvi by se v détech mély
posilovat zdravé a eliminovat nezdravé Zivotni navyky (Pacovsky, 1990). PricemZ jako

vvvvvv

K citlivosti déti vychovavame nejvice tehdy, kdyZ se sami chovame citlivé a upfimné.

5.2. Strednédoba priprava na stari

Strednédoba priprava na stari se tykd produktivniho véku a jejim cilem je osvojeni
si zdravych zZivotnich navykl (dostatek télesné aktivity, primérena strava, duSevni
hygiena), budovani kvalitnich socialnich vztahli a pldnovani budoucnosti s ivahami
o stari. Pacovsky (1990) doporucuje, aby se s timto osvojovanim zdravého Zivotniho
stylu zacalo nejpozdéji kolem 45. roku Zivota, protoze pro clovéka je stale tézsi se néco
naucit a zejména k néCemu natolik citové prilnout, aby se dana Cinnost stala zvykem

aradosti.

Celedova s Cevelou (2010) uvadji, Ze kritickymi obdobimi, ktera rozhoduji o tom, jak
dlouho a s jakou vitalitou budeme Zit, jsou reprodukéni vék (21-44 let) a zraly vék
(45-63 let). K nejcastéjSim pricindm pozdéjSich onemocnéni a komplikacim ve stari
dle nich patii nevyvazena strava a nizka fyzicka aktivita.

Spaténkova s Petikovou (2013) udavaji, Ze doporu¢enim pro zachovani aktivniho
Zivota i ve stari je péstovat konicky jiz v priibéhu produktivniho véku a brat je jako
zaklad pro tzv. druhy Zivotni program. Uvolnéni z pracovni ¢innosti pak Ize vhimat

jako moznost vytyceni novych cilli v oblastech, na které drive nezbyval cas.

5.3. Kratkodoba priprava na stari

Posledni fazi je tzv. kratkodoba neboli bezprostiedni piiprava, ktera je zamérena na
obdobi prechodu z pracovniho poméru do starobniho diichodu. Za¢it by méla zhruba
3-5 let pred odchodem do penze. Diichodce se musi naucit zit v nové vzniklém
prostoru a case, ktery zbude po ukonceni zaméstnani. Najit si novy Zivotni program,

zvyknout si na ukonceni ekonomické ¢innosti a najit novou perspektivu Zivota.

Mimo psychické a fyzické pripravy se tato faze tyka napriklad i vymény ¢i dprav bytu
(bezbariérovost), vymény spotiebici, protiskluzovych podlah, uprav koupelen atd.
(Haskovcova, 2010).
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Stav, kdy seniofi citi stav vniti'ni spokojenosti a $tésti — navzdory negativnim vliviim,
které s sebou stari prinasi, nazyvame uspésnym starnutim (Tavel, 2009). Lidé pak
dokaZi nadale naplnovat své potreby. Védi, Ze jsou toho schopni v kazdém véku, Ze
se pouze zacinaji ménit zptlisoby jejich dosazeni (Celedova, Kalvach & Cevela, 2012).
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,Napldnovala si svou smrt, aby se ji Iépe Zilo.”

Divadelni hra Vitavinky

6. Vyrovnani se s vlastni smrtelnosti

Je téZké najit téma, které by bylo vice univerzalni a vice spojené s Zivotem kazdého
¢lovéka, nez je smrt a umirani (Grof, 2007). A soucasné je jen téZko moZné najit
téma, kterému se lidé tak urputné snaZzi vyhybat. Strach ze smrti je pfrirozeny vSem
lidem a jeho intenzita se méni v priibéhu vyvoje ¢lovéka. Obvykle kolem patého az
osmého roku Zivota ditéte prichazi prvni obavy tykajici se smrti. Nejintenzivné;jsi
pocit strachu ze smrti ptichazi ve dvou hlavnich vrcholech. V adolescenci a mezi
40-64 lety (Kurlychek & Trepper, 1982). Yalom se domniva, Ze tyto obavy vznikaji
jako konflikt mezi touhou Zit vé¢né a uvédoménim si, Ze to neni mozné. Tato nijak
feSitelnd skutecnost je zdrojem existencidlni tzkosti. Lidé se dési se toho, Ze by
nebyli, Ze by ztratili sebe sama. NedokaZi si predstavit vlastni neexistenci (Yalom,
2004).

Podle prizkumii verejného minéni dokonce 93 % Némcl nevéri, Ze by mohlo
zemrit. Na otazku, zda by chtéli zemiit doma, nebo v nemocnici, totiZ 93 % uvedlo,
ze kdyz uz, tak..."Pravé slovni obrat ,kdyZ uz“jasné ukazuje, Ze s védomim si vlastni
smrtelnosti ma dnesSni generace velky problém (Kiibler-Rossova, 2013). O tom dle
mého nazoru svéd¢i i masivni narist poradl a seridld se smrtici tématikou: VraZdy
v Midsomeru, Krimindlka Miami, Krimindlka New York, dokonce i VraZdy na pitevhim
stole. Porady, kde je smrt brana jako néco témér zabavného, co Ize s nadsazkou
glosovat. Hlavni hrdina neruSené stoji nad znetvorenou mrtvolou, pfitom popiji
kavu a laskuje s vnadnou kolegyni. Tyto aspekty sméfuji k jednomu. K snaze prevzit
nad smrti kontrolu. Vysmat se ji, odsunout ji (VAgnerova, 2000). Predstirat, Ze se

nam smrt vyhne, Ze se nas netyka (Sheen, 1969).

o«

Némci v tom vSak nejsou sami. Hospicové obcanské sdruzeni ,Cesta domii“ provedlo
v roce 2013 vyzkum veiejného minéni Cechti ohledné umirani a smrti. Zjistili, Ze 63 %
Ceské populace by zacalo resit dlileZita rozhodnuti spojena s koncem Zivota aZ ve chvili
téZké nemoci. Hlavni tfi diivody, proc¢ lidé diskusi na toto téma odkladaji, jsou ,smrt je
jesté daleko’; ,,nechci nic spatného privoldvat”a ,je to neprijemné téma".

Stim koresponduje i Grofova (2007) intepretace vétsiho strachu ze smrtivmodernich
pramyslovych spole¢nostech. Dle néj je totiz v téchto spolecnostech smrt vnimana
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jako definitivni konec. Grof (2007) uvadi, Ze v jinych kosmologiich, popripadé
v predindustrialnich spole¢nostech, znélo jasné poselstvi, Ze smrt v Zzadném pripadé
neznamenda nezvratny a absolutni konec vSeho. Umirajicimu byla poskytovana
»psychologicka podpora“ ktera posilovala védomi, Ze duSe v urcité formé existuje i po
biologickém skonu. Nékteré kultury vérily v reinkarnaci, jiné napriklad v setrvavani
dusi v posmrtnych riSich, dalsi v presun védomi do jiné Zivotni formy. At tak ¢i tak,
vSechny se shodovaly na jednom: Ze smrt neni koncem, ale prechodem. Pochopitelné
se nabizi otazka, zda tyto ndzory nevyplyvaji pouze z diivéjSiho nedostatku informaci
o realité a zda tedy neslo jen o jakysi milosrdny sebeklam.

At tak ¢i tak, ke stari by mél byt vyvoj zavrsen prijetim smrti jako piirozené soucasti
zivota. Clovék by v tomto obdobi mél nabyt piresvédéeni, Ze existuji vy$$i hodnoty

a Ze jeho Zivot mél pro béh svéta néjaky vyznam (Thorova, 2015).

Ovsem prijmout vlastni smrtelnost jako néco piirozeného je v dnesSni medicinsky
orientované dobé pro seniory sloZitéjsi, nez tomu bylo diive. Smrt je chapana
jako opak zdravi (Bice, 1978) a vétSina 1ékaili se snazi udrzovat staré pri Zivoté
co nejdéle. Smrt je pak vnimana jako 1ékaiské selhani. V tomto smyslu jsou vsak
umirajici vzdy odsouzeni k poraZce. (Kiibler-Rossova, 2013). Tento trend, kdy nad
smrti prebira ,kontrolu“ 1ékar namisto duchovniho, se datuje zhruba do 18. stoleti.
Smrt tak prestala byt duchovni cestou, ale je jakymsi procesem pod dohledem lékaie

(NesSporova, 2013). Smrt je odsunuta za zdi nemocnic.

Nutno podotknout, Ze potlaCeni mySlenky na smrt a umirdni neznamena, Ze realné
prestanou existovat (Kupka, 2014) nebo Ze se nam bude ,veseleji zit". Naopak,
uvédoméni smrtelnosti ma pro ¢lovéka evolucni vyznam. A to nejen z hlediska pudu
sebezachovy. Diky konfrontaci s vlastni smrtelnosti je clovék popohanén k vysSim
cilim, je stimulovan davat svému Zzivotu smysl, a obohacovat tak sebe a celou
spolecnost (Thorova, 2015). Diky smrtelnosti jsme nuceni vyuzit sviij ¢as smysluplné
a neodkladat véci donekonecna (Frankl, 1994). A s timto uvédoménim muiZeme
pochopit, co je dilezité. Koukolik (2014) uvadi, Ze ¢asto az setkani se se smrti tvari
v tvar zacne v lidech probouzet vSimavost k tém nejprostSim vécem Zivota, jako je
slunecni svétlo ¢i kvétina ve vaze. A nutné si tak poloZi otazku: Jak jsem to cely Zivot

mohl pomijet?

6.1. Vnimani smrti ve stari

Starnoucim lidem se umirdni proménuje z vSeobecné a objektivni zaleZitosti na

véc zcela osobni. Jejich pratelé a vrstevnici umiraji, a seniofi proto Ziji v neustalém
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kontaktu se smrti. Citi, Ze jsou ,dal$i na radé“ A vice neZ smrti samotné se obavaji
umirani. Toho, Ze budou sami a bezmocni (Thorova, 2015). Preji si, aby smrt a to,
co se stane poté, probéhlo v poklidu a tak, jak by si to sami predstavovali. Chtéji
dat vSe do poradku drive, neZ zemrou. Napriklad urovnat majetkové vyrovnani,
dédictvi, predat rodinné recepty, vysvétlit rodiné, kde je co schované a co je po
smrti tieba zaridit atd. (Améry, 2008). Premysli o schématu vlastniho pohibu, Setri
si na néj penize. A chtéji o téchto svych nejistotach a obavach s nékym pohovorit.
Najit nékoho takového ale nemusi byt vZdy snadné. Nékolikrat jsem byla svédkem
toho, Ze pripadné naznaky a snahy seniorii o tyto rozpravy byly smeteny ze stolu
a bagatelizovany slovy ,ale prosim té, ty nds jesté vsechny preZijes.” Rodinni prislusnici
v dobré vire, z vlastniho strachu a pocitu nejistoty popiraji skute¢nost smrtelnosti
svych starnoucich nejbliZsich. Neuvédomuji si, Ze toto poprenti je tim nejhorsim, co
pro starnouctho (resp. umirajiciho) ¢lovéka mohou udélat. Pfitom nékdy staci jen
upiimné vyjadieni vlastni nejistoty o tématu hovorit. I toto autentické doznani mutze

byt pro starnouciho rodinného prislusnika cennym zacatkem hovori o smrti.

Erik Erikson obdobi pozdni dospélosti a stari definuje centralnim konfliktem integrity
proti zoufalstvi. Starnouci Clovék se podle néj ohlizi daleko dozadu (co prozil,
dokazal), ale soucasné i daleko doptedu (co bude po jeho smrti). To, jak ve staii dokaze
¢lovék smrt prijmout, do znacné miry zavisi na tom, zda bylo dosaZeno integrity,
celistvosti. Tedy tak, zda starnouci ¢lovék hodnoti dosavadni Zivot jako smysluplny.
Zda ma dojem, Ze poznal ,pravdu’, pochopil, kam patfi, ¢eho je ¢asti, a Ze je pripraven
v klidu odejit (Ri¢an, 2010). Erikson doslova uvadji, Ze v takovém koneéném upevnéni
LZtrdci smrt sviij osten” (Erikson, 2002, 244). Oproti tomu integritu mtiZe dle Eriksona
narusit zoufalstvi. Zoufalstvi z promarnéné Sance, z nemoci, samoty, bolesti. Ale tieba
iz védomi si Zivotnich chyb, které nemiize vratit zpét. V této kapitole si dovolim nékolik
doslovnych citaci. Domnivam se, Ze autenticky popis procesu starnuti od autord
v dichodovém véku muize mladsimu ¢tenari lépe pochopit pocity starnouciho ¢lovéka

na sklonku Zivota a soucasné slouzit jako inspirace, jak Zit sviij Zivot.

Ri¢an ke stadiu zoufalstvi (2004, 382) uvadji, ze: ,Stdri je tvrdou zkouskou, ve které
neobstoji Zivotni nepravda, neupirimnost k sobé i k jinym, citovd kocovina zbyvajici
po prdzdném Zivoté plném malych ldsek: neobstoji vSak ani celoZivotni usili o vlastni
dokonalost, o vyniknuti, a tim méné celoZivotni boj o vlddu nad druhymi, poctivé
nebo nepoctivé hromadéni majetku. VSechno se hrouti, na pokus zacit jesté jednou od
zacdtku je pozdé.” Integrita neni samoziejmosti a je tfeba na ni pracovat a opakované

se k ni probojovavat (Ri¢an, 2010).

Zdenék Matéjcek (2004, 9) ve svych Psychologickych esejich z konce kariéry popisuje

uvédoméni si smrtelnosti jako ,zkraceny cas“ Doslova: ,Vskutku zkrdceny, nikoliv
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ztraceny. Ne nuda, otrava, prdzdnota, kdy neni do ¢eho pichnout. Tady jde o vyhled,
perspektivu, smérovdni, zkrdtka o budoucnost, kterd je zkrdcend... To uz patri k béehu
Zivota“.

Pro posledni citaci si dovolim pouZit beletristické dilo. Cast Obycejného Zivota (1934)
Karla Capka: ,Na dva kroky ode mne sedéla na kameni pénkava, hlavicku na stranu,
a divala se na mne jednim okem. Ani jsem nedychal, bdl jsem se, Ze ji vyplasim; citil
jsem, jak mi bouchd srdce. A najednou to prislo. Nevim, jak bych to popsal, ale byl to
strasné silny a jisty pocit smrti. Ale nebyla to Zddnd hriiza, jenom prekvapeni. Potom
jsem se odvadZil otevrit o¢i a pohnout hlavou; boZe, jak se mi ta zahrddka zddla krdsnd,

jako nikdy, jako nikdy...”

Lidé se mylné domnivaji, Ze penize a majetek jsou to, co jim prinese S$tésti.
Z predchozich kapitol a zejména vyse uvedenych citaci autorii je vidno, Ze opravdové
Stéstije jinde a Ze pokud ne drive, tak minimalné na sklonku Zivota nas tento nas blud
doZene.Vlastnitneznamena bytStastny. Neziizena touha po materialnim zabezpeceni
prameni z vé¢né vnitini prazdnoty. A ¢im vice toho mame, tim vice se bojime. Lpéni
na majetku prindasi strach ze smrti. Hrizu z toho, Ze vSechno, co jsme nashromazdili,
se rozplyne a my s tim (Sheen, 1969). Francouzsky filosof Gilles Lipovetsky (2013)
tento lidsky omyl nazyva paradoxnim S$téstim konzumni spolecnosti, kterd je
v zaCarovaném kruhu. Jsme skliceni, nenaplnéni a snazime se to zaplnit materialnim
statkem. TéSime se, Ze nas nova véc naplni Stéstim a neuvédomime si, jak kratkodobé
$tésti to je (Ariely, 2011, 134). Ziti v blahobytu, ke kterému prirfistdme, nas zarovei
duSevné nici (Prihoda, 1974a). Chtivost konzumu nema hranice a dojem, Ze se
jednoho dne nasytime a budeme mit dost, je iluze (CT1, 2016). Plat{ trivialni fakt,
7e ¢im je na$e spole¢nost bohatsi, tim vice vyvstavaji nové potteby a touhy. Cim vice
konzumujeme, tim vice chceme konzumovat. Epocha hojnosti je neodlucné spjata
s nekone¢nym rozsirovanim sféry tuzeb a zadouciho uspokojovani a s neschopnosti
utlumit konzumni apetit: kazdé nasyceni néjaké potreby je vidy provazeno novymi
naroky (Lipovetsky, 2007). Lidé zZiji ve svété zavaleni malichernostmi, ztraceni ve
vécech. A prichazi tak o moznost uvédomovaného byti. Stavu, ve kterém miiZou

Zasnout jen nad tim, Ze véci jsou (Heidegger, 2002).

Zajimavy nazor na tuto problematiku ptrinasi Novakova (2015), ktera poukazuje na
fakt, Ze spolecnost z tohoto nastaveni téZi. Dle ni spole¢nost vydélava na vyvolavani
strachu, stresu a nakonec i z nemoci a smrti. Spolecnost, ktera se boji, je snadno
ovladatelna. Novakova se zamysli nad skutec¢nosti, Ze kdyby lidé nad svou duchovni
podstatou vice uvaZovali, nestavali by se tak ¢asto jakousi prefabrikovanou, spotiebni
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schrankou. Pro ty, ktefi ze systému fungovani spolecnosti ziskavaji, neni smrt jedince

pouhou vyhodou, ale i nastrojem k ovladani (Nietzsche, 2006).
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7. Psychologické pristupy k nakupnimu chovani

V souvislosti s u¢inky reklamy a presvédcovanim zakaznika se hovoii o dvou hlavnich
teoretickych smérech - o silném a slabém. Silné teorie (tzv. americky piistup)
vychazi z predstavy, Ze reklama miize zakaznika presvédcit prakticky o ¢emkoliv;
ma schopnost zmanipulovat a ovlivnit. V extrémnim piipadé by tedy mohla donutit
vegetaridna koupit si steak ¢i zaprisdhlého abstinenta ldhev vina. Oproti tomu
evropsti autori (slabé teorie) o tomto piistupu pochybuji a tvrdi, Ze spotrebni
chovani je mnohem vice dano zvyky neZ propaga¢nimi aktivitami, a funkce reklamy
a propagace tedy spociva spiSe ve zlepSeni znalosti a védomosti zakaznikd nez

v jejich presvédcovani a manipulovani (Foret, 2006).

Na samém pocatku tetézce psychologickych faktor(i, které ovliviiuji ndkupni
proces, stoji potieby. Ty mizZeme definovat jako stav pocitovaného nedostatku
nebo prebytku nékterého ze zakladniho uspokojeni. Lidé potrebuji potravu,
oSaceni, obydli a dalSi véci nezbytné k preziti. Jsou zakddovany v samotném nitru
biologickeé existence Clovéka. Individualnimi proménami jedince ovSem prochazi tzv.
poZadavKky. Ty jsou jiz reakci konkrétniho ¢lovéka na specifické uspokojeni potreb.
Tento fakt je moZné vysvétlit na jednoduchém prikladu - lidé maji hlad a maji touhu
tento hlad ukojit. OvSem po jednom jidle sahne vegetarian, po odliSném obézni
muz a po jiném aktivni sportovec. Neboli potfebu hladu lze ukojit nespocetnym
mnoZzstvim rtznych produktl. Zatimco lidskych potieb je malo, lidskych pozadavki
je mnoho. A jsou neustale formovany spolecenskymi silami. Jsou jimi napriklad Skoly,
rodiny, obchodni spolec¢nosti a jiné (Kotler; 1991). V marketingu se vSichni jednotlivi
ucastnici ndkupniho rozhodovaciho procesu oznacuji souhrnné jako rozhodovaci
jednotka; nejcastéji se sklada z nasledujicich subjektl (Kotler et al., 2007):

e Iniciator - osoba, ktera jako prvni navrhne moznost zakoupeni vyrobku nebo

sluzby. Mize to byt partner, partnerka, znamy, fotka znamého na facebooku, atd.
e Ovliviovatel - osoba, jejiz nazor ¢i rada je pro ndkupni rozhodnuti dilezita.

¢ Rozhodovatel - osoba, ktera ucini nakupni rozhodnuti. Neboli prejde od tvah

k ¢inlim a urci, kdy, kam a co se piijde nakupovat.
e Nakupdi - osoba, ktera provedla nakup. Nemusi jim byt rozhodovatel.

o Uzivatel - osoba, ktera vyrobek ¢i sluzbu uziva ¢i spotrebuje.
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Nakupni chovani je tedy ovlivnéno celou fadou faktor(, z nichz velka vétSina mize
probihat na nevédomé urovni spotiebiteli. Komplex vySe popsané rozhodovaci
jednotky je jen Spickou ledovce. Co a vjakém mnoZstvi bude spottebitel konzumovat,
zavisi na celé radé dalsich faktort. Rozhodnuti se pro nakup urcitého vyrobku mtize
ovlivnit prakticky cokoliv. Dle Svétlika (1992) milizeme faktory ptsobici na chovani
kupujiciho délit na externi a interni. Externi faktory v sobé mohou zahrnovat
hodnoty spolecnosti, spolecenské faktory (prisluSnost ke skupiné, rodinna
prislusnost, socialni status), osobni faktory (vék, faze Zivota, zaméstnani), vzdélani,
ale také ekonomickou situaci, vliv sdélovacich prosttredki atd. Interni vlivy mGzeme
rovnéZ nazyvat jako vlivy psychologické a radime k nim motivaci, vnimani, uceni

a postoje (Kotler & Armstrong, 2004).

7.1. Motivacni teorie

Proces motivace vychazi dle Nakonec¢ného (2014) z rozporu mezi stavy ,md byt“a,je".
Prameniz nedostatku; obnoveni této rovnovahy nazyvame uspokojenim. V marketingu
se nejCastéji pracuje se tremi zakladnimi motiva¢nimi teoriemi. S teorii Sigmunda
Freuda, Abrahama Maslowa a Frederica Herzberga. Dle Freuda lidé své motivaci plné
nerozumi. Nejsou si védomi skutec¢nych psychologickych vlivi, které formuji jejich
chovani. A vysledek ndkupu je nevédomym pudem, ktery miize a nemusi vyvérat
z potlaCenych tuZeb (Kotler, Armstrong, 2004). S touto teorii se ztotoznil i Henry Ford,
americky podnikatel a priikopnik automobilového priimyslu, ktery fikal, Ze zakazniki
se podnikatel nema ptat, co chtéji, protoze zakaznici to nevédi. Doslova rekl: , Kdybych

se svych zdkaznikii ptal, co chtéji, chtéli by rychlejsiho koné” (Kahney, 2012).

Oproti tomu v teorii Abrahama Maslowa je hledana odpovéd na otazku: ,Proc lidé
reaguji na urcité potreby v urcitém okamziku?“ Maslow (1970) dospél k nazoru,
Ze lidské potreby jsou hierarchicky usporadany ve tvaru pyramidy, a sice od téch
nejnaléhavéjsich (v zakladné pyramidy) az po ty nejméné naléhavé (na vrcholu).
PricemzZ nejprve se snaZzime uspokojit zakladni potfeby a aZ po jejich nasyceni se
dostavame do vyssich a vyssich pater pyramidy. Pro marketéry je duleZzity poznatek,
Ze ve chvili ukojeni ztraci konkrétni pottreba svoji motivacni schopnost a jedinec je
Nutno podotknout, Ze se tato teorie nevyhnula kritice. Hlavni kritizovanou ¢asti byl
predpoklad, Ze snaha o seberealizaci vznikd aZ v momenté, kdy jsou uspokojeny
nedostatkové potieby. Pfitom Ffada umélcti, védcii, duchovnich se vénovala tviiréim
sebe-presahujicim cinnostem i ve chvilich, kdy neméli zajiStény zakladni Zivotni

podminky (dostatek jidla, bezpeci).
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Herzbergova dvoufaktorova teorie motivace stavi na rozliSovani dvou hlavnich
sil, které ovliviiuji chovani c¢lovéka. Prvni z faktora plisobi na spokojenost clovéka
(vnitfni faktory, tzv. satisfaktory) a druhé na nespokojenost (vnéjsi faktory, tzv.
dissatisfaktory). V Ceském prostiedi oznacujeme satisfaktory jako motivatory
a dissatisfaktory jako hygienické faktory (Pauknerova et al, 2012). V trznim
prostredijako satisfaktory vnimame ty prvky, které motivuji zakaznika k nakupu. Patii
sem napriklad prijemné prostredi, srozumitelny popis atd. Naopak dissatisfaktory
zakaznika k ndkupu nemotivuji. Miize to byt chybéjici navod u vyrobku, neptijemna
obsluha, zhorSeny pristup atd. (Vysekalova et al.,, 2011).

Ma-li dle Herzbergovy teorie byt zakaznik motivovan k nakupu, je tfeba plisobit na
satisfaktory a odstranit dissatisfaktory. Z ¢ehoZ vyplyva, Ze pro motivaci zakaznika
knakupunestaci pouhé odstranéni dissatisfaktord, ale je tieba soucasné identifikovat
a rozvijet satisfaktory (Kotler & Keller, 2013).

7.2. Teorie vnimani

Reklamni sdéleni chce zaujmout cilovou skupinu, pro kterou je ur¢eno, pricemz kazda
z cilovych skupin ma jina specifika. Tviirci reklam musi brat v potaz faktory, jako je
vék, pohlavi, zvyklosti atd. A také mit na paméti, Ze kazdy ¢lovék (resp. cilova skupina)
miiZe informace podané reklamnim sdélenim vnimat jinak. Tento fakt spociva v tom,
ze kazdy podnéty prijim3, fadi a interpretuje odliSnym zplisobem, a to v zavislosti na
selektivni pozornosti, selektivnim zkresleni a selektivni paméti (Kotler et al., 2007).

Denné je ¢lovék vystaven 250 aZ 3000 reklamnich sdéleni; podle toho v jak velkém
mésté Zije a v jakém prostredi se pohybuje (RadioZurnal, 2015). Pro c¢lovéka je
nemozné vSechna tato sdéleni vnimat. Tridéni informaci - to, které reklamy si ¢clovék
vSimne a které nikoliv — zalezi na upoutani jeho selektivni pozornosti. Dalo by se
fici, Ze nepozornost vlastné neexistuje, existuje pouze pozornost odvracend jinam.
Mezi nejcastéji vyuzivané typy zvysujici pravdépodobnost upoutdni pozornosti
k danému obsahu patfi strach, humor, erotika, hudba, racionalita, emoce, nedostatek
(Clow & Baack, 2008). Nicméné, to Ze nas reklama dokaZe upoutat, jeSté nemusi
znamenat, Ze bude plnit svoji funkci. Jako priklad je moZné uvést znamou a Casto
parafrazovanou ceskou reklamu ,Bobika“ ve které byl v ¢inské restauraci upecen
pes. Pamatuje si ji skoro kazdy, ale jen malokdo si vybavi, s jakym produktem je

spojena (s portalem Centrum.cz).

Dal$im faktorem plisobicim v teoriich vnimanti je fakt, Ze lidé sice mohou reklamni

sdélenizaregistrovat (nazakladé selektivni pozornosti),aleinformace mohou prebrat
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jinak, nez jak zamysleli autoti. Na zakladé selektivniho zKkresleni interpretuji lidé
obsahy tim zptisobem, aby zapadly do jejich jiz uc¢inénych usudkd - vidime to, co
vidét chceme (Kotler, 1995).

Navic existuje jen omezeny obsah sdéleni, ktery jsou lidé schopni a ochotni
si zapamatovat. Tuto skutecnost nazyvame selektivhim zapamatovanim.
Rika nam, Ze lidé si budou lépe pamatovat ty informace, které podporuji jejich
postoje a presvédceni. UZivatel si proto bude napriklad 1épe vybavovat kladné
stranky vyrobkd, které ma rad, a bude vice zapominat na dobré stranky vyrobki
konkurencnich. Tento fenomén mize zvyhodnovat produkty silnych znacek, ke

kterym maji lidé vytvoren kladny vztah (Kotler & Keller, 2013).

Zajimavou a pomérné novou strategii, jak zaujmout spotiebitele v zaplavé
anonymnich produktd, jsou personifikované vyrobky. Vzpomeiime si napriklad na
lahve Coca-Coly ¢i sklenice Nutelly, kde namisto hlavniho loga stalo kiestni jméno ¢i

néjaka mila zdrobnélina.

7.3. Teorie uceni

Rozdily mezi osobnostmi jsou zplsobeny odliSnymi zkuSenostmi. Jednanim se
lidé zaroven uci. Osobnost ¢lovéka je prizplisobiva a dle odborniki je z vétsi casti
lidské chovani vysledkem uceni, tedy ptsobeni prani, podnétli, impulsl, reakci
a odmén (Kotler & Armstrong, 2004). Lidé maji na zakladé procesu uceni tendenci
generalizovat, neboli zevSeobeciiovat na zakladé jednoho prvku k celé mnoZiné.
Napfiiklad, maji-li dobrou zkuSenost s jednim vyrobkem od dané firmy, budou si
primarné kupovat i jiné vyrobky od této znacky. Tento proces funguje i opacnym
smérem, kdy na zakladé jedné negativni zkuSenosti prestavaji lidé byt ochotni
investovat do produktii znacky, ktera je jednou zklamala. Tuto opacnou tendenci

nazyvame diskriminace (Kotler & Keller, 2013).

Zamazalova (2010) uvadi, Ze pii uceni spotiebnimu chovani se objevuji ctyri
zakladni formy, které se navzajem prolinaji. Jsou to klasické podminovani, operantni

podminiovani, socialni uceni a kognitivni ucenti.

V klasickém podminovani se marketéfi snazi spojit plivodné nepodminény podnét
(ten, ktery vyvola prirozenou reakci bez predchoziho uceni, napt. hezké prostredi,
prijemna viing, mily ¢lovék) s podnétem podminénym (vyrobek). Ten byl ptivodné
neutralni, ale diky uceni ziskal schopnost vyvolat reflex (libé pocity spojené

s konkrétni znackou).
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Operantni podminovani vyuzivad zakladnich dvou zpevnéni - odmény (co je
spotrebiteli prijemné) a trestu (co je spotiebiteli neprijemné). Hlavni zménou od
klasického podminovani (ve kterém je subjekt pasivni) je to, Ze v operantnim je
spotiebitel aktivni a sdm navozuje situace, které chce. Pricemz toto zpevnéni miize
prichazet kontinualné (po kazdé reakci; napf. darek zdarma vzdy ke kazdému
zakoupenému vyrobku, sbirdni bodi na vérnostni karty apod.) nebo obcasné
(sezénni vyprodej).

Socialni uceni, nebo také modelovani, spociva v osvojovani si komplexnich zplisobi
chovani. Produktem socialniho uc€eni jsou socialni role, postoje, hodnoty, idealy a jiné
(Bandura & Walters, 1967). Lidé se uci pozorovanim ostatnich a tim, jaké dusledky
jejich chovani ma. Tyto skutec¢nosti se ukladaji v pameéti, a pokud je subjekt hodnoti
jako ptfinosné, zvysuje se pravdépodobnost, Ze danou strategii v budoucnu vyuZije ve
vlastni situaci (Zamazalova, 2010). Je to jeden z dlivod{, proc firmy pro své produkty

vyuzivaji modelek, modelt a slavnych osobnosti: jsou nositeli pozitivni image.

Posledni vyznamny c¢initel teorii u¢eni v marketingu je tzv. kognitivni uceni. To
je presvédceni, Ze rada zvykil v rdmci ndkupniho chovani ma sviij ptivod v mysleni
(racionalité). Jedna se o zvazovani nejriiznéjsich pro a proti. Pokud ma byt produkt
uspésny, je dobré, kdyz se marketériim podaii podat vysvétleni, Ze vyrobek, ktery

nabizi, je schopny tesit dany problém (Trommsdorff & Steinhoff, 2009).

7.4. Teorie postoji

Rada autorti vnima postoj jako nauéeny sklon, ktery ovliviiuje chovani jedince
(Schiffman & Kanuk, 2004; Hordkova, 1992). Allport (2004) definuje postoj jako:
»,mentdlni nebo nervovy stav pohotovosti, ktery md motivujici, nebo brzdici vliv na
chovani, a to viici objektiim a situacim, s nimiz je individuum v relaci.” (Allport, 2004,
41). Je to tedy jakasi predispozice odpovédét na objekt konzistentné, a to kladné
¢i zaporné. Projevuje se na roviné poznavaci (kognitivni), citové (emotivni) a na

pripravenosti jednat (konativni) (Allport, 1968).

VztaZeno do kontextu marketingu by to znamenalo chovat se pfiznivé ¢i nepriznivé
k danému produktu na zakladé zkuSenosti (procesu uceni) s danym produktem. Ovsem
existuje i fada autor(, ktefi se na problematiku divaji jinak. Zamysli se nad otazkou, zda
skutecné hodnoceni produktu zdkaznikem musi vychazet z pifimé zkuSenosti, anebo
zda muZe spotrebitel k vyrobku zaujmout postoj, aniz by jej nékdy predtim vyzkousel.
Odpovéd na obé otazky zni ano (Hewstone & Stroebe, 2001). Postoje v nakupnim

chovani mohou vykazovat velkou miru abstrakce a vytvaret postojové sité.
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Jako prakticky priklad vySe uvedeného je moZno uvést nasledujici situaci. Spotrebitel
si nekoupi margarin konkrétni znacky, protoZze mu nechutna (neboli na zakladé
predchozi negativni zkuSenosti se znackou), versus situace, kdy si zakaznik nekoupi
margarin, protoze jeho postoj (abstrakce) k margarinim obecné je negativni,
a neni proto ochoten si koupit Zadny margarin (postoj bez predchozi zkuSenosti

s vyrobkem).

Plisobeni na postoje zakazniki je jednim z hlavnich cilti marketingové komunikace.
Jsou to pravé postoje, které silné ovliviiuji spottebitelské chovani. Jsou pomérné
trvalé (téZko se méni) a pro jejich zménu je tfeba prochazet nejen procesem ,uceni

se‘, ale v mnoha piipadech také ,oducovani se” ptivodnich postojt.
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8. Rozhodovaci proces kupujiciho

Rozhodnuti je volba alternativ. Aby se ¢lovék mohl rozhodnout, musi mit nejprve
moznost volby (Schiffman & Kanuk, 2004). Pokud je spotiebitel postaven do
situace, kdy volit nemiize (napiiklad u 1ékii na predpis), rika se tomu ,Hobsonova
volba“ - volba mezi né¢im a ni¢im: ,ber, nebo nech byt (Schiffman et al., 2004).
Tento jev je vSak pomérné vzacny. Obvykle spotiebitel moZnost volby ma, coz mu
prinasi mnoho rizik. Zejména to, Ze nebude s vyrobkem spokojen a svou volbu
vyhodnoti jako Spatnou (Bauer, 1960). Toto riziko mizZe zakaznik snizit tim, Ze
vyhledava o produktu informace (Andreasen, 1965). Rozhodovaci proces proto
neni jednorazovym aktem, ale vysledkem tady na sebe navazujicich rozhodnuti,
ktery nejcastéji sestava z péti fazi - rozpoznani problému, hledani informaci,
hodnoceni variant, nadkupni rozhodnuti a pondkupni chovani (Zamazalovj,
2010). Pricemz spotiebitel nemusi nutné prochazet vidy vSemi témito fazemi.
U spotifebniho chovani totiZ mizZeme rozliSit chovani rutinni (spotrebitel kupuje
znamé a vyzkousené produkty kazdodenni spotreby) a nerutinni (vyrobky, které
jsou nové zavedené na trh, které nejsou vzdy k dispozici, luxusni vyrobky atd.),
a zejména u rutinnich nakupii dochazi k preskakovani nékterych z uvedenych fazi
(Kotler & Armstrong, 2004).

8.1. Rozpoznani potreby

Proces nakupu zacind rozpoznanim potreby. Kupujici si uvédomi, Ze ma
problém nebo potrebu. To mtze piichazet bud na zakladé vnitfniho (fyziologicka
potieba Clovéka, napt. hlad) nebo vnéjsiho podnétu (viiné u pekarny, fotka
z kamaradciny dovolené). Tato faze miiZe byt soucasné i fazi konecnou, v pripadé zZe
subjekt uzng, Ze dany problém nebo potieba nejsou az tak vyznamné, popripadé Ze

by jeji uspokojenti stalo prilis namahy.

Pro marketéry je tato faze jednou z nejdulezitéjSich. Je totiZz mozné vytvorit
dostatecné kreativni ¢i naléhavé sdéleni, které spotiebitele stimuluji k pocitu, Ze
jejich stavajici stav neodpovida stavu Zddoucimu - tedy vyvolat u zakaznika pocit
potireby (Solomon, Marshall & Stuart, 2007).
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8.2. Hledani informaci

Dle sily rozpoznané potreby zaCne (nebo nezacne) zakaznik hledat informace.
Plati pravidlo, Ze ¢im financné nakladnéjsi produkt, tim vice informaci spotrebitel
vyhledava. MiiZe vychazet jednak z osobnich zkuSenosti (informace ziskané drive),
tzv. vnitini hledani, anebo naptiklad z informaci na internetu, v tisku, na letacich,

tedy tzv. vnéjsi hledani (Zamazalova, 2009).

Lidé pri hledani informaci o vyrobku daji také na nazor ¢i osobni zkuSenost ostatnich.
Tento fenomén je moZné nazvat jako efekt stada. Vychazi z predpokladu spotrebitele,
Ze pokud néco déla vétsina, je nizsi riziko, Ze vybér bude Spatny (Némec, 2006).
V dobé internetu maji stale silnéjsi pozici tzv. uzZivatelské recenze. Dle vyzkumu
spotiebitelské organizace dTest vyslo najevo, Zze 96 % ceskych respondentd si pred
porizenim vyrobku ¢i sluzby vyhledava recenze jinych spotiebitelli, nejcastéji na
srovnavacich cen Heureka.cz a ZboZi.cz (dTest, 2014). Organizace dTest spotiebitele
soucasné varuje pred tzv. astroturfingem, neboli faleSnou propagandou, ktera se
tvari jako prirozené chovani a reakce spokojenych spottebitelti. Neni neobvyklé, Ze
pochvalné a kladné recenze si pisi firmy samy, popripadé si k tomu najimaji specialni
firmy, které jim za poplatek dodaji predem domluveny pocet kladnych recenzi (dTest,
2014).

Zajimavym fenoménem ne zcela etické reklamni strategie, vyuZivajici stddniho
efektu, jsou také tzv. brand pushers. Lidé, kteti za penize Ci slevu na vyrobku chvali
produkt mezi svymi znamymi, ktef'i nemaji ponéti o tom, Ze se nejedna o upfimnou
zpovéd, ale v podstaté o placenou reklamu. Silu osobniho doporuceni bylo mozné
sledovat také v televiznim poradu Morgensonovi. Autorem této reality show je
Martin Lindstorm, jeden z nejznaméjsich marketéra soucasnosti. Porad byl vystavén
na jednoduché lince. Do luxusni ulice se pristéhovala nova rodina: otec Eric, matka
Gina a tfi synové ve véku Sestnact, ¢trnact a dvanact let. Jedinym tikolem této rodiny
bylo prirozené se seznamovat se sousedy a béhem nenucené, bézné konverzace
predvadét vyrobky, ke kterym dodavali pozitivni osobni zkuSenost. Morgensonovi
tedy napriklad uspotradali grilovani, béhem kterého ukazovali vyhody nového
grilu, pricemzZ sousedé netusili, Ze se jedna pouze o experiment. Ukazalo se, Ze
prratelé Morgensonovych nakoupili v priméru na osobu tii znacky, které jim rodina
doporucila. A opravdu zajimavym zjisténim bylo, Ze dokonce i samotni Morgensonovi
po skonceni poradu nadale nakupovali a pouZivali Sest z deseti znacek, které méli
béhem mésice prosazovat (Lindstorm, 2012). Potvrdilo se tedy znamé porekadlo:

,Presvédcuj a budes presvédcen”.
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8.3. Hodnoceni alternativ

Jakmile zakaznik sesbird dostatecné mnozstvi informaci, probihd u néj
vyhodnocovani, které je silné ovlivnéno informacemi nabytymi v predchozich fazich.
Spotrebitel zvaZzuje moZna pro a proti a bere v potaz skutecCnosti, jako jsou postoje
ostatnich, sympatie ¢i antipatie k dané znacce, a souCasné ma také vlivangazovanost
spotiebitele. Pti vysoké angazovanosti voli z velkého mnozZstvi produktti, naopak pri

nizké mu postaci vybér z nékolika malo alternativ (Engel et al., 1978).

Hodnoceni alternativ patii k zasadnimu procesu spotrebitelova rozhodovani
a je znacné subjektivni. Zatimco pro jednoho uZivatele budou rozhodujici jedny
parametry, pro druhého to mohou byt parametry naprosto odliSné. Naptiklad pfri
koupi mobilniho telefonu vsadi jeden uZivatel na softwarové vlastnosti, zatimco

druhy na design a image znacky.

8.4. Nakupni rozhodnuti

Zakaznik zhodnoti vSechna pro a proti. Vyslechne si své znamé, prostuduje nékolik
uzivatelskych recenzi, informaci na internetu ¢i v tisku a na radu prijde faze
nakupniho rozhodnuti. Pricemz do této faize mohou jesté vstoupit neocekavané
dva dtlezité faktory. Prvnim jsou jiz dfive naznacené postoje ostatnich (jejich
souhlasné ¢i nesouhlasné stanovisko) a druhym jsou neo¢ekavané situacni faktory
(napriklad ztrata zaméstnani a s tim spojeny nizsi prijem). Rozhodnuti spotrebitele
o nakupu je tim téZsi, o ¢im drazsi véc se jedna. Marketéri se proto snazi rozumeét
riziklim, kterd béhem nakupu spottebitelé prozivaji, a chtéji je co nejvice eliminovat

(moZnost vraceni penéz, moznost odstoupeni od kupni smlouvy a jiné).

8.5. Ponakupni chovani

Ani okamzikem nakupu vSak nakupni proces nekon¢i. Lidé i pak premysli, zda byl kup
vyhodny, ¢i nikoliv; dochazi tedy k tzv. ponakupnimu chovani. Vysledkem tohoto
uvazovani zakaznika je jeho subjektivni ne/spokojenost. Pokud je zakaznik spokojen,
dochazi k pozitivhimu vnimani znacky a pristé se milize primarné rozhodnout pro
stejnou znacku, aniz by o tom vice uvazoval (stava se rutinnim nakupem). Naopak,

pokud je zakaznik s vyrobkem nespokojeny, jeho loajalita ke znacce se neprojevi.

Tato skutecnost je pro marketéry vyznamna, protoZe zisk firmam generuji spokojeni,

loajalni zakaznici. Vysledky vyzkumi potvrzuji, Ze 5-20 % nejvérnéjsich zakazniki
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generuje az 80 % zisku (Barta, Patik & Postler, 2009). Nespokojenost zakaznika je
tim vétsi, ¢im vétsi existuje rozdil mezi ocekavanim a skute¢nym vykonem. Z hlediska
marketingu by proto firmy mély sdélovat pouze pravdivé informace a neklamat

zakaznika.
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9. Marketing cileny na seniory

Neni to tak davno, kdy panovaly piredsudky, Ze seniofi jsou spotivi, vybiraji si spiSe
levné zbozi nizsi kvality, nepodléhaji trendiim, a pokud néco kupuji, tak to, co dtivérné
znaji, a to maximalné predmeéty denni spotieby a zdravotnické potreby. Seniofi tak
dlouhou dobu byli neatraktivnim segmentem spotiebitel. Tento mytus se pozvolna
boi{ a marketéfi si zacinaji uvédomovat, Ze seniofi mohou byt pomérné lukrativni
skupinou spotrebitelii. Napriklad v Némecku disponuje generace ve véku nad
60 let kupni silou 316 milionl eur, coZ je témér jedna tietina celkové soukromé
spotreby (Riedl, 2012), a podle institutu IDW (Institut der Wirtschaftspriifer) bude
tento podil nadale stoupat (Reidl, 2012). Seniofi se tak stavaji vyznamnou skupinou
klientdi, pacientli, zakaznik, ale také uzivatelli sluZeb (Spatenkové & Smékalova,
2015).

9.1. Senior, spotrebitel nové generace

Cilem marketingové komunikace je ucinit produkt ptitazlivy pro danou cilovou
skupinu. V tomto piipadé - seniorskou. Musi proto zohlediiovat fyziologické starnuti,
a byt tak pozorna ke skutecnostem, jako jsou dostatec¢né velké pismo na etiketach,
kontrastni barvy, spravné umisténi (aby se seniofi nemuseli ohybat ani natahovat),

upusténi od cizojazy¢nych vyrazii pro oznaceni zbozi atd. (Underhill, 2002).

Seniofi maji specifické pozadavky, které by vyrobek mél spliiovat. Soucasné se ovSem
nechtéji vnimat jako izolovana skupina a nechtéji mit dojem, Ze vyrobek, ktery
kupuji, je primarné urcen jako seniorsky. Obzvlasté v obdobi mezi padesati a Sedesati
Ctyimi lety maji seniofi problém vyrovnat se s obrazem seniora. V pozdéjSim véku
zacinaji tento spolecensky sebeobraz prijimat, ovSem napriklad v reklamé nechtéji
byt zobrazovani sami, ale ve spole¢nosti mladsich (obvykle) rodinnych prislusnik:
déti a vnoucat. Prodejni situace se tedy pro skupinu starsich lidi modeluje jako
reklama vizualné zpracovana pro cilovou skupinu mladsi deseti az patnacti let (De
Pelsmacker et al., 2003). Diliraz je tfeba klast spiSe na hodnoty (zdravi, spokojenost,

rodina) nez na vlastnosti vyrobku.

Seniofi jakoZto spotiebitelé jsou nedlvérivi, k novym produktiim skepticti a nemaiji
radi riziko. Kladné tedy ocenuji nabidky prodejcti, jako jsou vzorky ¢i moZnost
bezplatného vraceni vyrobku. Nutno ovSem dodat, Ze tuto moznost seniofi Casto

berou jako jakousi psychickou podporu a ujiSténi se, Ze nakupem nic neriskuji.
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Ve skutecnosti ovSem od kupnich smluv v moZném terminu odstupuji jen velmi

zfFidka a neradi.

9.2. Nakupni zvyklosti seniort v Ceské republice

Vysledky marketingového vyzkumu spolec¢nosti Mather (2009) rikaji, Ze v kontextu
Ceského reklamniho prostredi jsou za seniory povazovani lidé ve véku nad 65
let, pricem? tato skupina nepatii co do reklamnich snah v Ceské republice mezi
atraktivni. Jinak uz je ovSem u nas nahliZzeno na lidi ve véku 55-65 let. Tento
segment se povaZuje za ekonomicky ¢inny a ochotny vydavat své prostredky. Byvaji
oznacovani jako ,woopies” — wealthy older people, tedy jako dobre zajiSténi starsi
lidé (Dvorakova, 2007).

Z diplomové prace Lenky Tulajové, zabyvajici se analyzou zmén chovani ceskych
spotiebitelt po odchodu do dtichodu, vyplyva, Ze lidé i v dichodovém véku radi
nakupuji. Chodi nakupovat pravidelné, kazdy den nebo alesponn nékolikrat za
tyden. Nejcastéji nakupuji potraviny, véci pro domacnost, 1éky, noviny a Casopisy.
a nejméné dulezita je znacka ¢i jiny faktor (napt. reklama). Cenu ovSem hodnoti
seniofi jako nejzakladnéjsi kritérium nakupu, protoZe jsou Casto odkazani jen na
dlichod a mnohdy zvazuji kazdy sviij nakup. Vétsiné dlichodci po thradé vsech
nutnych vydaji (bydleni, potraviny atd.) zlistava mezi 501-2000 K¢ (Tulajova, 2008).

Vztah seniord k penéziim je zodpovédny. VétSina zije skromné a i se svym nizkym
prijmem si snaZi udrZet finan¢ni nezavislost a vlastnimi silami nejen pokryvat
veSkeré naklady, ale i mit ,rezervu®, popripadé i finan¢né vypomdahat détem
(Sykorova, 2007). Jak vyplyva z vysledkl spolec¢nosti STEM/MARK, tri ¢tvrtiny
seniortd maji finan¢ni rezervu alespon na dva mésice. Podobné hovori Sovova
(2007), ktera rika, ze priblizné 60 % Ceskych seniorti ma takové uspory, Ze by
dokazali zit bez jakéhokoliv prijmu déle nez Ctvrt roku a Ze 45 % penzistl zvladne

sporit penize i z diichodu. Dlichodci tak patii z hlediska socialnich skupin k tém

Piesto maji CeSti seniofi (na rozdil od bohatsich zahrani¢nich sousedii) v nakupnim
chovani dvoji nevyhodu. Jednak obvykle spadaji do velmi nizkého diichodového
pfijmu a navic jsou znevyhodnéni rezimem, ve kterém vyristali. Neexistence
svobodného podnikani je osvobodila od premysleni nad marketingovymi triky,
a a¢ mél jejich Zivot mnoha jina uskali, po finan¢ni strance byli urcitym zpiisobem

chranéni. Nebylo zvykem, Ze by vyrobek, ktery si zakoupili, nesplnoval deklarované
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vlastnosti, a ani nebyla moznost volit mezi riznymi produkty podobného zaméreni.
Kombinace stari a emotivnéjsiho ladéni seniorti, ve spojitosti s malymi zkuSenostmi,

jsou idealni pro podvodniky:.
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10. Nekalé obchodni praktiky zamérené na seniory

Obchodni praktika je definovdna jako proces, ktery ma pifimou navaznost na
propagaci, prodej a dodani produktu spotrebiteli (SdruZeni obrany spottebiteld,
2008). Dle § 4 zdkona ¢. 634/1992 Sb., 0 ochrané spotiebitele, je (mimo jiné) jako
nekala obchodni praktika vnimana ta praktika, ktera je zamérena na spotiebitele,
ktefi jsou z diivodu dusevni Ci fyzické slabosti nebo v dlisledku svého véku zranitelni,
a pokud podnikatel smérem k nim uplatni takové chovani, které vede spotiebitele
ucinit rozhodnuti, které by jinak neucinil. Smérem k senioriim jsou nejcastéji
uplatiiovany dvé nekalé obchodni praktiky, a sice agresivni a klamavé obchodni

praktiky.

Agresivni obchodni praktiky (§ 5a zdkona ¢. 634 /1992 Sb., 0 ochrané spotiebitele) jsou
ty, které svym obtéZovanim, donucovanim (v€etné pouziti sily), nebo jinym nepatiicnym
ovliviiovanim znesnadiuji svobodné rozhodnuti spotrebitele. Pfi posuzovani, zda dana
praktika byla agresivni, se prihlizi zejména k okolnostem, jako je nacasovani, misto,
zpisob jednani, védomé vyuziti nepiiznivé situace spottebitele, nepfimérené prekazky

pri uplatnéni prav spottebitele a hrozba protipravnim jednanim.

Klamavé obchodni praktiky (§ 5a zakona ¢. 634/1992 Sb., o ochrané spotiebitele)
jsou ty, pri nichZ je vyuzivano zdmérného klamani spotrebitele. Tedy je-li napiiklad
vyuzito nepravdivého uddaje, zdmérného uvedeni v omyl, opomenuti dileZitého

udaje, uvadéni nejednoznacnych nebo nesrozumitelnych informaci aj.

Proti seniorlim jsou tyto nekalé obchodni praktiky vyuZzivany zejména béhem
predvadécich akci a pri nejriznéjsich osobnich nabidkach (prodej parfému, pirepisy
levnéjSich energii a jinych smluv). Nejcastéji vyuzivanymi praktikami, které prodejci
smérem k seniortim vyuzivaji a které napliiuji definici nekalych obchodnich praktik,
jsou nasledujici (Polak, 2016):

¢ Nesdéleniskute¢ného diivodu osloveni (prodejni komunikace je skryta za nejriiznéjsi

legendy, jako jsou pomoc pti vyzkumu trhu, reklamni akce zdarma a jiné).
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e Rychla nebo Zadna zminka o kupnich podminkach.

e Natlak pii podepsani stézejnich dokumentt (tlak na ¢as, omezenou casovou
nabidku, vyhrizky), poptipadé zatajeni skutecnosti, Ze se jedna o podpis kupni

smlouvy (kamuflaz za podpis prevzeti vyhry, dodejky apod.).
e Fiktivni slevy.
e Vytvoreni dojmu vyhry (losovani, lehké ,soutézni” otazky atd.).

e Postaveni senioril pred hotovou véc (nedani moznosti se rozhodnout, direktivni

prikazani, at koupi a zaplati).

10.1. Proc nekali prodejci cili pravé na seniory?

Senioti maji pravidelny ptijem, diichod, ktery lze i exekuovat. Casto maji nasetfeno,
navic jsou pravdépodobné posledni skupinou, ktera ma ztiZeny prisun informaci.
Zatimco mladsi generace se mliZe prakticky kdykoliv podivat na internet, informace
ovérit a posoudit vyhodnost cenové nabidky, seniori ¢asto spoléhaji na to, co jim
fekne prodejce. Béhem cetnych osobnich rozhovort mi rovnéz uvedli, Ze jsou na
tuto dobu ,moc slusni”. Maji problém nékoho odmitnout, a zachovat se tak z jejich
pohledu nevychované. Dalsim faktorem ptisobicim na to, Ze byvaji ¢asto oslovovani
nejriznéjSimi firmami, je mnoZstvi jejich volného ¢asu a mnohdy monoténnosti
jejich dni. Diky tomu je snazsi je nalakat na akci €i zastavit na ulici. A v neposledni
radé je to skupina, ktera se velmi nerada hada. Maji strach z instituci, nechtéji se
soudit, a proto svoje zavazky radé€ji plati, nez aby odstupovali od smluv a z jejich

pohledu tak ,délali problémy*

10.2. Odhad ziskiti firem zabyvajicich se neetickym prodejem
seniorim

Ziskat jakakoliv data od firem zabyvajicich se predvadécimi akcemi je nemozné. V jak
velkych ziscich se tyto firmy pohybuji, miizeme tedy pouze odhadovat. Naptiklad advokat
Viktor Rossmann, ktery je znamy aktivitou proti firmam zabyvajicim se predvadécimi
akcemi (konkrétné proti nekalym praktikam firmy BNM-Medical CZECH), odhadl ptijmy

trzeb z jedné predvadéci akce této firmy na 450 tisic korun (idnes, 2016).

Zajimavou informaci ndm vSak mize prinést jind oblast marketingu zaméreného

na seniory. A sice z hudebniho kandlu Slagr TV (nékdy také vtipné prezdivané
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MTYV pro seniory). Jedna se o cesko-slovenskou hudebni televizi, pricemz vétSina
jeji produkce spociva v dechovce a samohrajkach a je spojena s teleshoppingovym
prodejem ze zasilkového vydavatelstvi Ceska muzika. Hospodarské noviny ptinesly
kalkulaci, ve které uvadi, ze trzby této televize prekracuji 120 milioni ro¢né (HN,
2015). Tento odhad se majitel kanalu Karel Peterka nepokousel jakkoliv vyvracet
a v poradu Daniely Drtinové uved], Ze kazdy mésic prodaji minimalné 100 tisic CD,
obvykle je to ovsem kolem 200 tisic a rekord je pres 720 tisic prodanych hudebnich
nosicli za mésic (DVTYV, 2015).

10.3. Proc jsou predvadéci akce pro seniory lakavé?

Mladsi generace tézko chape, pro¢ by nékdo dobrovolné chodil na misto, kde je ¢clovék
poniZovan a kde jsou mu nabizeny velmi drahé a nekvalitni vyrobky. Casto seniofi
dostanou nalepku jakychsi milovnikii masochistické zabavy. OvSem pokud se na
tento fenomén pokusime podivat o¢ima starnouciho ¢lovéka, moZna si uvédomime,
Ze to az tak prekvapivé byt nemusi. Predvadéci akce jsou svoji formou, nabidkou
a stylem koncipovany tak, aby vyuzivaly kognitivnich a emoc¢nich deficitd stari ve

v 7i

svilij prospéch. Je proto do zna¢né miry alibistické kastovat spole¢nost na, my, chytii”,

s
1

ktefi na predvadéci akce nechodime, a ,ti druzi, zranitelni“ seniofri, ktefi na né chodi.
Soucasna atmosféra, ktera vnima seniory jako ,zranitelné”a snazi se na nich , pdchat
dobro”, miZe do zna¢né miry seniorlim prokazovat medvédi sluzbu. Seniofi (stejné
jako jakykoli jiny Clovék jakékoli jiné vékové kategorie) se chtéji citit jako rovnocenni
Clenové spolecnosti. Nadale potrebuji zit plnohodnotnym aktivnim Zivotem a zvlasté
vyznamne se u nich projevuje potieba nezavislosti a sobéstacnosti (Bromley, 1974).
Neustalé (a pravdépodobné s dobrym Umyslem minéné) zdiraziovani seniorské
bezbrannosti seniorlim nijak nepomahé, ale $kodi. CoZ mohou potvrzovat i vysledky
sociologického Setreni, porfddaném Radou seniori (2014), ve kterém vétSina
respondentd uvedla, Ze jejich potieby jsou spolecnosti prehlizeny a Ze s kvalitou

svého Zivota jsou spiSe nespokojeni.

Marie Vingarkova (2015) ve své diplomové praci analyzovala vypovédi seniord
z dotazniku mapujiciho jejich vztah k predvadécim akcim. Zjistila, Ze nejcastéjSimi
tfemi realné udavanymi divody, proc¢ seniofi navstévuji predvadéci akce, je: vylet
(43 %), spolecnost vrstevnikt (16 %) a seznameni s modernimi technologiemi
(10 %). Dulezity fakt je ale ten, Ze jen 0,53 % seniorii uvadji, Ze jeli na akci si néco
koupit. Coz je v ostrém kontrastu s tim, Ze 72 % seniorti nékdy na predvadéci akci
néco zakoupilo, pricemZ hodnota tohoto zboZi se u 83 % seniort pohybovala vradech
tisict az desetitisicti korun. (Vingarkova, 2015).
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Vysledky vyzkumu s sebou prinasi jeSté vice zajimavych skutecnosti. Tim je popirani
zavaznosti situace predvadécich akci ze stran seniorli. MiZeme pozorovat silné
obranné mechanismy, kterymi si seniofi své pochybeni snaZi racionalizovat ci
popirat. V zajimavém vztahu jsou naprtiklad nasledujici odpovédi. Na otazku, zda
jsou produkty zakoupené na akci uZitetné a zda je pouZivaji, odpovédélo 61 %
respondentd ano - a ti stejni pritom uvadi, Ze svého nakupu lituji. Je mozné nakupu
litovat a soucasné jej hodnotit jako uzitecny? Pravdépodobné dochazi k ptisobeni
obrannych mechanismi osobnosti. Pocit zklamani sebe sama z toho, Ze ,jsem hlupak”
a Ze toto moje rozhodnuti je draze zaplaceno, je vykoupeno alespon ,sladkymi

citrony“ v podobé dojmu, Ze si zakoupili kvalitni a moderni véc.

Druhou pozoruhodnou informaci ziskanou z vyzkumu je opétovné navstévovani
predvadécich akci, byt jsou seniofi s jejich priibéhem nespokojeni. Na otazku ,Byl(a)
jste s priibéhem vyletu vzdy spokojen(a)?“ odpovédélo 54 % respondentt, Ze ne,
pricemz primérné respondenti navstivili 4,67 predvadécich akci. Vyvstava tedy
otazka, proc seniofi akce navstévuji i pies nespokojenost? Pri komunikaci se seniory
na toto téma se opakované setkavame s tim, Ze seniofi uvadji, Ze jiZ nikdy na Zadnou

akci nepojedou, a presto jedou znovu.
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11. Psychologické triky, vyuzivané na predvadécich
akcich, vedouci ke koupi zbozi

Jak je mozné, Ze seniofi odjiZdi na predvadéci akci s odhodlanim nic si nekoupit
a vraci se s podepsanou kupni smlouvou? Jaké psychologické stimuly na né ptisobi?
Zaklad problému miize tkvét v tom, Ze v momenté rozhodnuti nic nekoupit jsou
seniofi v klidném racionalnim stavu. UvaZuji pragmaticky, logicky a jsou vnitfné
presvédceni, Ze si na predvadéci akci nic nekoupi. JenZe jejich psychika neni
pripravena na emocionalni tlak, ktery na né béhem prodeje plisobi. Predvadéci akce
trva obvykle nékolik hodin, jsou na ni vystaveni silnym emocim, strachu, stresu;
jediné vykoupeni z neprijemné situace byva zakoupeni produktu. Jsou to tedy
jsou hybnou silou a spousté¢em mentalnich programii. Nejsilnéjsi emoci je strach
(Koukolik, 2012).

Dal$im nezpochybnitelnym fenoménem ptlisobicim na akcich je fakt, Ze prodejci
utoCi na nejvyssi hodnoty seniort, a to je zdravi a rodina. Seniofi pravdépodobné
citi, Ze jejich Zivotni styl neni nejlepsi, Ze maji malo pohybu a jedi priliS a nezdravé
véci. Zakoupeni produktu proto miiZe byt brano jako vykoupeni ¢erného svédomi
aviry v to, Ze zakoupeny vyrobek pomiiZe ke zméné. Eticky neptijemnou skute¢nosti
je také utok na druhou vysokou hodnotu seniorti - a sice na jejich nejblizsi. Sou¢asna
generace seniord je velmi Setrna. Diky dobé, ve které vyristali, jsou zvykli Setrit a ve
svém Zivoté uplatnovat rad kazné a odrikani (Haskovcova, 2012). OvSem v situaci,
kdy prodejce zamérné uto¢i na emoce seniorli a nabizené zboZi prezentuje jako

,obdarovani“ jejich nejblizsich, jsou seniofi ochotni vydat neuvéritelné sumy:.

11.1. Fenomén hry

Dilezitym prvkem, ktery ovliviiuje zalibu seniorli v predvadécich akcich, mulZze
patrné byt i moznost ziskat néco zdarma, popripadé vyhodné ¢i se slevou (obzvlasté,
pokud jde o ,,neprodejny vyrobek®, jak obvykle prodejci tvrdi). Touha po vyrobku (i
sluzbé) v téchto pripadech stoji na dvou obecnych principech, které se tykaji vSech
generaci napri¢. Prvnim je fenomén hry, zisku. Ziskat néco vyhodné, za nejlepsi
cenu. Aspekt moZnosti ziskat vice, nez jsme do situace vlozili, pritahuje fadu lidi,
je provazena prvky vzruSeni a napéti (Prunner, 2008). Druhym prvkem je pocit
osobni diileZitosti dany interakci s prodejnim personalem. Astrid Miillerova (2008)

se Ctyti roky zabyvala némeckymi konzumenty zavislymi na nakupovani. Vysledky
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jejiho vyzkumu ukazaly, Ze rozhodujicim faktorem klicovym pro rozvoj zavislosti
na nakupovani je vzestup sebevédomi, kterého se lidem béhem nakupu dostava pri
interakci s prodejnim personalem. Béhem této komunikace proZivaji lidé aZ pocity
euforie a nadSeni z toho, Ze je s nimi jednano doslova jako s, prislusniky kralovského

rodu”

11.2. Kouzelné ,zdarma“

Prvotni naldkani zakaznik( je obvykle spjato se slovem zdarma. Obéd zdarma,
darek zdarma, vzorek zdarma. Senioriim se tato moznost libi. Jsou totiz vice vahavi,
nerozhodnia v dilezitych rozhodnutich délaji vice chyb (Koukolik, 2012). U, zdarma“
to vSak nehrozi. Dostat néco zdarma je jistota, nic neriskujeme. MliZeme pouze ziskat
a domnivame se, Ze nemame co ztratit. Na predvadécich akcich navic byvaji slibené
vyhry ¢i darky zdarma v hodnotach zavratnych ¢astek. Takova skutec¢nost piisobi
na emoce a racionalitu seniord. Lidé, kterym je slibena vysoka odmeéna, jsou totiz
natolik pod tlakem, Ze se nedokazi soustredit a realné uvazovat (Ariely, 2011). Mysl
lidi je natolik zaplavena moZnosti vyhry a predstavou, jak by bylo mozné danou véc

vyuzivat, Ze nezbyva prostor pro kriticky nahled na situaci.

11.3. Psychologicka reaktance

Jak bylo uvedeno v predchozim textu, vime, Ze senioii nechtéji riskovat. Na
predvadéci akci jedou s presvéd¢enim a odhodlanim nic nekoupit, pouze vyuZit
moZznosti nabidek zdarma, pobavit se s prateli a jet opét domu. Prodejce se jim tedy
snazi v této jejich touze zdanlivé vyhovét. Obvykle piredvadéci akce zacina slovy, Ze
se nejedna o prodejni, nybrz reklamni akci, a neni proto moZné nic koupit. Béhem
prodejniho vykladu prodejce produkt chvali, ukazuje veskeré jeho kladné vlastnosti
a to, jak bychom ho mohli uzivat a jaké benefity z néj ziskat, kdybychom tu moZnost

méli. Ale my ji - jak bohuZel vime - nemame.

Tato skutecnost plisobi hned na dva faktory psychiky seniort. Tou prvni je, Ze klesa
jejich ostraZzitost. Jsou uklidnéni, Ze nebudou Ccelit prodejnimu natlaku. Z jejich

pohledu nehrozi Zddné nebezpedi.

Druhym faktorem je vznik psychologické reaktance. Tu mizeme definovat jako
stav napéti zpisobeny restrikcemi individudlni svobody vybirat z dtleZitych
behavioralnich moznosti, coz dal vede k motivacni tendenci obnovit omezenou
svobodu (Hewstone & Stroebe, 2001). Tento pojem ze socialni psychologie tedy
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nachazi své opodstatnéni i v oblasti marketingu. ,Podle této teorie kdykoliv dojde
k omezeni i ohroZeni svobodné volby, potreba udrZet si svobodu nds nuti si ji prosadit
(tedy i zboZi a sluZby s ni spojené) podstatné vic neZ predtim. KdyZ tedy do naseho
predchoziho pristupu k néjaké poloZce zasdhne zvysend vzdcnost — nebo cokoliv jiného
- budeme reagovat proti tomuto zdsahu a budeme se pokouset ziskat tuto poloZku vice
nez cokoliv jiného“ (Cialdini, 2012, 272).

V seniorech je zamérné vyvolavan pocit litosti, Ze takto skvély vyrobek nemohou
mit, a vznika tendence obnovit si svoji ztracenou svobodu. Nechtéji mit upiené
pravo na nakup, byt o ném predtim tfeba ani neuvazovali. Tohoto faktu prodejci
vyuzivaji ve sviij prospéch. Obvykle udajné shodou Stastnych nahod se vyrobek
nakonec miize prodat nebo vyhrat (samozrejmé nikoliv vyhrat v pravém slova
smyslu, ale ve smyslu fiktivni slevy na nakup). Prodejci tedy umoZni nadkup jinak
neprodejného zboZi, coz je seniory brano jako vstiicny krok ze strany prodejce,
ajsouzatutojehopozornostzavazani. Timto dochazik promichani dvou svéti. Svétu
trzniho a sociadlniho. Kazdy ma sva vlastni pravidla a ridi se odliSnymi normami
(Ariely, 2009). V kontextu neetického prodeje dochazi k zamérnému stirani hranic
mezi témito dvéma svéty. Prodejci budi dojem, Ze se spolu s pritomnymi seniory
pohybuji v socialnim prostiedi. Ze cilem akce je v podstaté jen se pobavit, seznamit
a udélat hezky den. Ve skutecnosti jsou ale cile prodejcti ryze trzni. Tedy vydélat na

seniorech co nejvice.

11.4. Efekt vlastnictvi a efekt vyhybani se ztraté

Pri prodeji menSich véci (napriklad béhem osloveni na ulici, typicky se jedna
o parfémy), ale i na predvadécich akcich byva vyuzivano tzv. dojmu osobniho
vlastnictvi. Prodejni strategie probiha tak, Ze zahy po osloveni prodejcem je nic
netusicimu ¢lovéku dan do ruky vyrobek se slovy ,toto je zdarma, jen pro vds” Na
tuto skutecnost obvykle ¢lovék zareaguje potésené a prekvapené (obzvlaste, pokud
je to jeho prvni zkuSenost s timto typem prodeje).

Prodejce si dojem osloveného cloveéka jesté potvrdi: ,Potésil jsem vds?“ Z dalsi
komunikace bohuzel vyvstane fakt, Ze abychom dostali néco zdarma, je tfeba si
k tomu prikoupit jeSté dalsi vyrobek. CoZ je ve své podstaté velmi paradoxni situace.
Mysl ¢lovéka je zmatena. V ruce ma vyrobek, se kterym se jiz szil, bere jej jako svij
vlastni, a najednou dostava informaci, Ze ma jeSté néco zaplatit. Vratit vyrobek
zpét prodejci neni snadné. Lidé ¢asto precenuji dlilezitost toho, co vlastni. Vzdat se
¢ehokoliv pro ¢lovéka znamenad ztratu, obvykle velmi bolestivou. ProtoZe ke vSemu,

co jiz vlastnime, si vytvarime citové pouto (Kahneman & Tversky, 1979). Predstava
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potencialni ztraty hraje velkou roli v lidském rozhodovani. Lidé jsou vic motivovani
mysSlenkou, Ze néco ztrati, neZ tim, Ze by mohli ziskat néco v téZe hodnoté (Cialdini,
2012).

11.5. Teorie reciprocity

.....

doslova trapné vyrobek vracet. Vzpominate, jak si prodejce v ivodu od osloveného
Clovéka vynutil vétu: ,Ano, potésil jste mne“? Vznikl tzv. verejny zavazek. Lidé si chtéji
zachovat tvar. A pokud jiz nékdo jednou uvedl, Ze z vyrobku ma radost a tési ho, je
nesnadné najit adekvatni vymluvu pro vraceni vyrobku. Cialdini (2012) to nazyva az
obsedantnim pianim byt (a jevit se jako) osoba diisledné si stojici za tim, co rekla,
udélala ¢i jaké zaujala stanovisko. Lidé ¢eli interpersonalnim tlakim, aby se chovali

dusledné a v souladu s timto zavazkem.

Lze namitnout, Ze je preci mozné rici: ,Domnival jsem se, Ze je to zdarma, a pak
by mne to potésilo, ale za penize to pro mne takovd radost neni”. OvSem ani tento
fakt neni pro osobnost ¢lovéka lehké priznat. Clovék je ve svém vyvoji formovan
skupinovymi normami, ve kterych panuje vztah reciprocity. Néco za néco. V lidech
je evolu¢né zakorenéna snaha nebyt oznacen za ,vyZirku“ Tedy toho, kdo pouze
zneuziva socialni pohostinnosti druhych, ale nenabizi nic nazpét (Koukolik, 2012).
Fakt, Ze se seniortim celé dopoledne nékdo vénoval, Ze se tvaril jako jejich pritel, jako
nékdo, kdo o né ma zajem, evokuje u seniort dojeti a pocit, Ze jsou prodejci néco
dluzni. Ze by se mu méli odvdécit za jeho vstiicnost. Ostatné na to prodejci ¢asto
nepokryté apeluji. Jako doklad tohoto faktu je moZno pouZit doslovnou citaci z jedné
z predvadécich akci (Vyskov, 2013): , Vite, Ze dnes ta akce byla tipIné o nécem jinym. Ze
jsme na vds nekriceli, Ze jsme vds nikde nezamykali - a ja myslim, Ze by bylo fér, abyste
si jako podékovdni od nds koupili alespori tuto malickost”.

Reciprocita a jiZ zminéné michani svéta trzniho a socialniho byva tim rozhodujicim
dtivodem, Ze seniofi nakonec podepisi nevyhodnou smlouvu ¢i zakoupi predrazeny
a nekvalitni vyrobek.
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12. Podvodné prodejni strategie v roce 2016

V soucasnosti (v roce 2016) je mozné pozorovat vzrist novych trendli v oblasti
neetického prodeje seniortim. Kvili legislativnim opatfenim a zméndm pozménily
firmy své prodejni strategie. Prvnim zajimavym trikem se stal pronajem kamennych
obchodii. Diky rozvoji internetového obchodu muZeme pozorovat markantni
pokles cen najmi v centrech mést a podstatné vice volnych prostorti k pronajmu.
Firmy, zabyvajici se porddanim predvadécich akci, na tuto skute¢nost zareagovaly.
Kamennou prodejnu si na mésic pronajmou. Pfed obchod vystavi vyvésni tabuli
s informaci, Ze za tyden se na tomto misté otevie novy kamenny obchod a Ze v rdmci
uvedeni firmy na trh probiha ,pouze dnes“ moznost prohlédnuti prodejny a nakupu
se specialni slevou. Ve skutecnosti se jedna o klasickou predvadéci akci spojenou
s prodejem. Zasadni zménou je ovSem fakt, Ze seniofi kupni smlouvu podepsali
v kamenném obchodé - tedy v misté obvyklém k prodeji, ¢imz paddem se na smlouvu

nevztahuje moznost 14denni vypovédni lhiity.

Druhou, nevidané drzou, strategii proslula firma Astena group, s. r. o. Seniory
lakala na slosovani o 100 tisic korun, pricemz neustale zdlraziovala, Ze se nejedna
o predvadéci akci, ale o slosovani. Po prichodu seniorii na misto se vsak firma
omluvila, Ze slosovani se konalo jiZ vCera, ale aby lidé neprisli zkratka, nabidli jim
jako kompenzaci moznost zakoupeni voucheru v hodnoté 50 000 korun za pouhych
5 000 K¢. Neboli - kupte si padesat tisic za pét tisic. S tim, Ze dany voucher mohou
bud’ uplatnit na nakup piredvadéného zbozi, anebo ¢astku, ktera na voucheru zlistane
(v pripadég, Ze by senior nezakoupil nic, tak celou c¢astku), prevedou do 48 hodin
na ucet seniora. Ceska obchodni inspekce udavj, Ze se dokonce nasli i taci, ktefi si
pro jistotu kupovali vouchery hned dva. Samoziejmé seniortim nikdy Zadnou ¢astku
zpét neprevedli, spoleCnost je nekontaktni, neprebira postu a v pripadé odstoupeni
od kupni smlouvy nevraci penize (COI, 2015). V tinoru 2016 nabyla pravni moci
rekordni pokuta, udélena Ceskou obchodni inspekci pravé této firmé. Dosahovala
vySe 2 000 000 K¢ a byla udélena za nekalé obchodni praktiky vCetné agresivnich;
17.inora 2016 byla rovnéz Ceskou obchodni inspekeci pfislusnému Zivnostenskému
tiradu zaslana Zadost na odebrani Zivnostenského opravnéni této spole¢nosti (CO],
2016).

Dal$i nové vyuzivanou strategii je vydavani firmy za lékai'ské zarizeni. Firmy si
pronajimaji prostory v lukrativnich, luxusné vyhliZejicich prostorech. Nezridka
v mistech soukromych klinik. Zde maji vlastnirecepcia mistnosti podobné ordinacim.

Seniory nalakaji na zdravotni prohlidku, a dokonce jim zde odebiraji krev. Tu daji pod
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mikroskop a nechaji pritomné nahlédnout. Krvinky jsou dle slov prodejct ,,u sebe“
Po priloZeni zazra¢ného naramku ve tvaru hodinek je krev odebrana znovu. OvSem
tentokrat se udajné stane zazrak. Krvinky jsou ,od sebe“ a vSe je pry v poradku.
Zazracny naramek mohou seniofi po nékolika slevach ziskat za 25 000 K¢.

Poslednim aktualnim trendem (rozvoj na podzim 2016) jsou internetové podvody.
Vznikaji e-shopy, které svoji formou a zptisobem osloveni zakaznika evokuji praktiky
vyuzivané béhem piedvadécich akci. Na téchto strankach je ,pocitadlo”, ve kterém
ubiha Cas (zacatek na 15 minutach), a tvrdi spotiebiteli, Ze do ubéhnuti casu se musi
rozhodnout a objednat, jinak nema narok na zlevnény balicek. Soucasné v pravém
dolnim rohu neustale vyskakuje okno, ve kterém se odpocitava pocet kust, které jsou
na skladé (Poslednich 10 kusii na skladé... UZ jen 8 kusti na skladé... Pravé probéhla
objednavka z mésta Olomouc... atd.). Témito technikami napliuji podminky pro
zakazané agresivni a manipulativni obchodni praktiky. Ale protoZe ma firma sidlo
v USA, neni Ceska obchodni inspekce ani Policie CR prozatim schopna ¢innost téchto
firem zastavit. Jedna se napriklad o firmu OptiMaskPro.cz (prodavajici relaxacni
bryle) a Magnufuel (prodavajici Skrtidla na palivovou hadici, ktera slibuji sniZeni

spotfeby automobilu). Ze se jedna o podvodné firmy, doklada obrazek ¢islo 1.

(©] BG T gl 62%m 14:38 PN BG T gl 61%m 14:39

Adam Horsky 32 let nazory nasich zdkaznikov

bylo 10L / je 7L

Andrej Suster, 32 rokov

Pred étyfmi dny jsem nainstaloval Magnufuel v
Hyundai Accent (2012). Po cesté méstem jsem
meél spotiebu 10 litrd, ted je to 7-8. Na dalnici je
to ted' 5,8 na 100 km. Vcera jsem jel z Prahy do
Ostravy na 20 litri. Diky za tenhle maly zazrak.

Michal Lesicky 46 let
bylo 9L /je 7.5L

Dacia. Vysledek se dostavil po druhém ‘
natankovani. Motor se ztisil, nevibroval a
zvysila se mu vykonnost. Kdyz jedu na kratky
vylet, usetfim 1 az 1,5 litru. Jsem spokojeny.

Magnufuel Ize pouZivat u riznych druhi vozidel

S

V této chvili si tuto stranku prohlizi 200 névstévnika.

predtym 10L / teraz 7L

Pred styrmi dihiami som si namontoval
Magnufuel do Hyundai Accent (2012). V meste
som mal spotrebu 10 litrov — teraz mam 7-8. Na
dialnici mam teraz 5,8 I na 100 km. Vcera som
spravil trasu Bratislava - Ruzomberok za 18
litrov. Vd'aka tomuto malému zazraku.

Michal Pavlik, 46 rokov

predtym 9L / teraz 7,5L

Dacia. Vysledok sa prejavil po druhom
tankovani. Motor zadal fungovat tichsie, bez
vibracii a s vy$8im vykonom. Ked' idem na
kratku trasu, tak usetrim 1 az 1,5 litra. Som
spokojny.

V sliGasnosti sa na tejto stranke nachadza 234

navstevnikov.

P

Obr. 1. Ukdzka webu Magnufuel v Ceské a slovenské verzi. Z Adama Horského a Michala Lesického se v slovenské

verzi stdvd Andrej Suster a Michal Pavlik a misto z Prahy do Ostravy jezdi z Bratislavy do RuZomberoku.



Stale vice se rozmahaji také telefonické nabidky. Firmy vlastni obrovské databaze
telefonnich Cisel, které si mezi sebou preprodavaji. Tyto kontakty firmy ziskaly
dvojim zptsobem. Tim prvnim je, Ze pokud jiZ senior nékdy byl na predvadéci
akci, bylo mu tfeceno, Ze pokud chce na konci ziskat darek, musi vyplnit listec¢ek se
svymi kontaktnimi tdaji (jméno, bydlisté, telefonni cislo). Nékteré firmy dokonce
stanovily, Ze nestac¢i uvést pouze své udaje, ale je nutné poskytnout jesté dalSich
deset telefonnich Cisel na své vrstevniky. Druhym zptlisobem byly ,ankety“ Pied
nakupnim domem stoji upravena (obvykle) sle¢na, ktera zastavuje seniory a poklada
jim banalni otazky s legendou, Ze jde o rychlou anketu (napft. ,Souhlasite s poplatky
u lékare? Chodite nakupovat do tohoto nakupniho domu? Sledujete letakové akce?“).
Poté, co senior odpovi, sletna podékuje a fekne, Ze jako podékovani za nazor maji
moznost zucastnit se slosovani o hodnotné ceny. Seniofi poskytnou své telefonni
Cislo a obvykle do tydne vSichni dostanou telefonat, Ze vyhrali a maji si prevzit vyhru
(toto ,prevzeti vyhry“ byla ovSem klasicka predvadéci akce).

Jak jiz bylo zminéno vyse, diky témto telefonnim kontaktim, které senioii mnohdy
bezelstné poskytli, jim ted’ neustale nékdo telefonuje s nabidkami, pricemz seniofi
Casto nevédi, Ze ,ANO“ vyslovené do telefonu ma statut zavazného objednani (a je
srovnatelné s podpisem smlouvy). Firmy aktualné vyuzivaji trik, kdy seniorm
nabizi vzorky zdarma (nejcastéji ponozky, holitka a zdravotni dopliiky). OvSem
s timto vzorkem zdarma seniorovi automaticky prichazi informace, Ze se zavazal
k pravidelnému mésicnimu odbéru aZ do konce roku (ktery vSak samoziejmé musi
platit). Tyto firmy vynikaji pomérné agresivni strategii, a pokud senior nezaplati,
témér okamzité zasilaji vyhriizky a hrozby exekucemi, z cehoZ maji seniofi strach -

Casto se stava, Ze radéji plati.

Z uvedenych informaci je mozZné soudit, Ze snahy o legislativni ochranu seniori
byvaji ¢asto plané. Vynalézavost prodejcli a podvodniki je tak ohromna, Ze legislativa
miiZe nanejvys pokulhavat za neustdle inovovanymi technikami prodejcti. Mizeme
diskutovat, do jaké miry je vhodnym reSenim prinaseni novych zakont a svazovani lidu
stle prisnéjsSimi normami. Herbert Spencer (1923) rik4, Ze pokus regulovat vSechny
¢innosti ve spolecnosti legislativou nemiiZe znamenat nic jiného nez zbidacovani
a donucovani. Podobnou myslenku projevil jiz v dobé zhruba 600 let pf. n. l. Lao-c.
Rikal, Ze uméla ustanoveni ¢lovéku vice $kod{ neZ prospivaji, nebot’ vysledkem neni
prirozeny soulad véci, ale naopak disharmonie, ktera vyplyva z absolutizace protikladi.

,Cim vice se vyddvd zdkonti a narizeni, tim vice je zlodéjii a lupicii” (Lao-c, 1971).

Na druhé strané zakon miiZe slouzit jako imperativ. Ukdzka toho, co je ve spolecnosti
tolerovano, a naopak, co nent. S ¢imz nutné vyvstava otazka, ze pokud jiz néjaka skutec-

nost stoji za to, aby byla uzakonéna, patrné by také méla byt dlisledné vyzadovana.
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12.1. Legislativni ochrana seniort pred nebezpecim piredvadécich akci

Jako jeden z meznikl celospolecenské diskuse na téma neetického prodeje zboZi
senior{im je moZno vnimat dokument Smejdi (2013). Tento film s sebou, kromé osvéty
napric generacemi, prinesl radu legislativnich zmén. Klicovym se stal prosinec 2013,
kdy 184 poslancti odhlasovalo navrh na novelu zdkona ¢. 634/1992 Sb., o ochrané
spotrebitele. Hlavnim cilem této novely je ochranit seniory pred nebezpecim tzv.
predvadécich akci. V souvislosti se seniorskou problematikou jsou zasadni tato tri

opatfeni (Ministerstvo primyslu a obchodu, 2014):

e Zavedeni informacni povinnosti vii¢i Ceské obchodni inspekci pro poradatele

prodejnich akci, pokud organizuji prodej mimo misto provozovny.

¢ Nové nalezitosti tiSténych pozvanek na predvadéci akce (zejména noveé povinnost

informovat, Ze se jedna o prodejni akci).

e Zprisnéni pokut az do vyse 5 000 000 K¢

Bohuzel praxe ukazala, Ze tyto legislativni zmény nejsou efektivni. To mi pti osobnim
sdéleni (2015) potvrdili jak vedouci pravni poradny dTest Lukas Zeleny, tak mluvci
Ceské obchodniinspekce Jif Fréhlich. Oba shodné uvadi, Ze prodejci se umi pohybovat
na hrané zakona, a najit tak vzdy zpiisob, jak legislativni opatreni obejit. VSechny tri
nové schvalené zmény zakoniku jsou prodejci obchazeny. Do zdkona se napriklad
dostala nahlaSovaci povinnost, ale bohuZel jiZ chybi povinnost odhlasovaci. Hned
druhy den po uvedeni zakona v platnost tak jedna z nejvétSich firem potadajicich
predvadéci akce v CR nahlasila na kazdy den roku (tj. 365 dni v roce) predvadéci
akci, a to jak dopoledni, tak odpoledni. COI pak miiZze pouze tipovat a vysilat kontroly
na nahlasené akce, z nichZ vétsina se ve skute¢nosti nekona, a ty opravdu konané tak
kontrolam ve zmeéti faleSné ohlasenych unikaji. Pro predstavu uved'me, Ze v priibéhu
roku 2014 bylo nahlaseno vice nez 27 600 akci od celkem 66 poradateld (COI, 2014).
Na kazdy pracovni den roku 2014 tedy ptripada 105 nahlasenych ptredvadécich akci.

Druhy legislativni krok firmy obchazeji dalsi elegantni klickou. Tisténé pozvanky
firmy prakticky prestaly posilat, ale diky obrovskym databazim svych klientti je na
predvadéci akce zvou telefonicky, kde Zadna legislativni omezeni neexistuji. Seniofi
udavaji, Ze jim takto telefonuje nékolik spolec¢nosti za tyden. Obvykle seniory lakaji
na prevzeti vyhry, priCemZ pokud se senior na misto dostavi, jedna se o klasickou

predvadéci akci.
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A co se posledniho legislativniho bodu ty¢e, COI skute¢né markantné zvy3uje pokuty
pro firmy zabyvajici se neetickym prodejem. V roce 2015 se dokonce jednalo o rekordni
pokuty v celkové hodnoté pres 29 miliont korun a ve dvou piipadech byl podan navrh
na odebrani Zivnostenského opravnéni. ,Pri stanoveni vyse jednotlivych pokut byla
zohledriovdna skutecnost, Ze obétmipodnikatelskych subjektii realizujicich prodej formou
predvddécich akci jsou prevdzné seniori, tj. spotrebitelé zvldst zranitelni vzhledem ke
svému véku a nizké schopnosti ubrdnit se protiprdvnimu jedndni proddvajicich, zejména
pouzivanym nekalym obchodnim praktikdm*“ (COI, 2015). Nicméné ve vétsiné piipadi
firmy své zavazky stejné nejsou schopny splatit, protoZe zahy krachuji a zanikaji.

12.2. Kontrola dodrzovani zakona

V obdobiod 1.1.do 31.12. 2015 bylo provedeno celkem 420 kontrol, z nichz v 80,7 %
pripadi bylo zjisténo poruseni obecné zavazného predpisu. A v prvnim pololeti roku
2016 zkontrolovala celkem 217 predvadécich akci, z nichZ nedostatky nalezla v 172
pripadech (tedy témér 80 %) a vySe udélenych pokut v tomto prvnim pololeti ¢inila
souhrnné 11,4 miliond korun. Nejcastéji firmy poruSovaly oznamovaci povinnost
souvisejicisporadanimorganizovanychakci,dalefirmynedodrzovalyidajeoznamené
na pozvance akce (napriklad nepravdivé tidaje o naplni akce, darcich, nabizenych
Ci propagovanych vyrobcich). A tfetim nejcastéjSim prohireskem bylo uZiti nékteré
z forem nekalych obchodnich praktik. Nejcastéji Slo o klamavé obchodni praktiky
(nepravdivé informace o mozZnostech odstoupeni od kupni smlouvy) a agresivni
obchodni praktiky (vyvolani dojmu vyhry, pokud bude spotrebitel jednat urcitym
zplisobem, ackoliv pro ziskani vyhry bylo nutné uzavrit kupni smlouvu). Vroce 2015
ve 120 pripadech kontrolované osoby neumoznily inspektoriim provedeni kontroly,
piipadné neposkytly potfebnou soucinnost (COI, 2016) a v mnoha piipadech
kombinovaly nékolik téchto prohreskii. Prozatim nejvyssi pravomocné uloZenou
pokutu ziskala v roce 2015 firma PNEUBOTKY, s. 1. 0.: v souhrnné vysi 5 340 000 K¢.

Zajimavou informaci k této problematice poskytli policisté z odboru hospodarské
kriminality, ktefi se zabyvali spoleCnostmi s rucenim omezenym, které poradaji
predvadéci akce. Dokud bylo s firmou vSe v poradku, nic se nedélo. Firma byla
zapsana v obchodnim rejstiiku a podnikala. Ke zméné doslo ve chvili, kdy se o firmu
zadali z n&jakych diivodd zajimat kriminalisté nebo Ceska obchodni inspekce. Dle
informaci policie bydlel v chatové oblasti ve Stredoceském kraji bezdomovec, na
kterého vySe uvedené firmy ihned pfi naznaku jakychkoliv problémi (ze strany
policie ¢i COI) za malou uplatu ¢ lahev alkoholu ptepisovali. V jednu dobu bylo
na tohoto Clovéka tudajné prepsano nékolik stovek zkrachovalych firem. Skutecni
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vlastnici firem (prodejci) ihned po prepisu firmy na stfedoceského bezdomovce
zakladali firmy nové. Nékdy pry dokonce s takovou rychlosti, Ze nestihali obménovat
nazvy firem na pozvankach. Pro zajimavost lze uvést, Ze jedna z nejvétSich firem
zabyvajici se predvadécimi akcemi se po uvedeni dokumentu Smejdi prejmenovala.
Z Beck Czech, s. r. 0., se stala Czech Europe, s. 1. 0., a od 14. srpna 2013 dokonce
podnika pod nazvem HOME TECH, s. r. 0. Pravdépodobné se zménou znacky chtéla
vymanit ze spole¢ensky negativné vnimaného titulu BECK.

Velmi trefné celou problematiku shrnuje feditel Ceské obchodni inspekce, Mojmir
Bezecny, ktery tika: ,PrestoZe novela nékteré problémy spojené s organizovanymi
akcemi zmirnila a poskytla Ceské obchodni inspekci vétsi prehled o podnikatelskych
aktivitdch provozovanych mimo obchodni prostory, neni vsespasitelnd. A také
nezbavi nikoho odpovédnosti za diisledky vlastnich neuvdzenych rozhodnuti. Dokud
budou spotrebitelé pozvdni na tyto akce prijimat a uzavirat nevyhodné smlouvy na
predrazené zboZi priimeérné kvality a neovérenych vlastnosti, pocet akci a jejich
poradatelti, schopnych pro co nejvétsi zisk udélat cokoliv, se nesniZi. A bez ohledu
na to, jak casté budou kontroly a jak vysoké budeme uklddat pokuty. Opakované
doporucujeme zejména seniortim, a to i na preventivnich predndskdch, aby na tyto
vysoce rizikové akce nechodili. Jediné tak se Ize vyhnout pripadnému psychickému

ndtlaku proddvajicich a mozné finanéni ztrdté” (COI, 2015).

V dobé psani diserta¢ni prace rovnéz probihaly snahy o schvaleni vladni novely
zakona pripravené ministerstvem spravedlnosti. Podle této novely by lidé vysokého
véku méli mit narok na zvlastni zachazeni pti vySetrovani trestnych ¢int: napf.
vyslech specialné vySkolenym pracovnikem, moZnost vybéru, zda je bude vyslychat
muz Ci Zena, zamezeni kontaktu s clovékem, kterého oni povazuji za pachatele,
a rovnéz zvyseni trestni sazby pachatellim v ptipadé trestného ¢inu na seniorovi.

Do doby odevzdani disertacni prace (prosinec 2016) nebyla tato novela schvalena.

12.3. Analyza trestné Cinnosti pachané na seniorech

Pied samotnou pripravou programu pro vzdélavani seniori (ktera je predmétem
této disertaCni prace) byla provedena analyza trestné cinnosti na seniorech
v Kralovéhradeckém kraji (na ktery je program zacilen). Na této analyze se podilel
Kralovéhradecky kraj a Krajské reditelstvi policie Kralovéhradeckého kraje.
Z téchto dat vyplynulo, Ze kriminalita pachand na seniorech je charakteristicka
nizkou objasnitelnosti a vysokou latenci. Vzhledem ke zhorSenym kognitivnim
schopnostem cilové skupiny policie Spatné ziskava dlikazni prostiedky a tim je

vyrazneé sniZena moZnost dopadeni pachatele. Nizké riziko dopadeni pak povzbuzuje
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kdalSimu pachanitrestné ¢innosti. Kriminalita pachananaseniorechnenivporovnani
s kriminalitou na jinych cilovych skupinach kvantitativné vyssi, ale vzhledem k vySe
zminénym faktortim je dlouhodobé ve vyrocnich zpravach Krajského teditelstvi
policie Kralovéhradeckého kraje o vyvoji kriminality zminovana jako vysoké
riziko. Vzhledem k nizké porodnosti a prodluZujicimu se véku doziti populace lze
predpokladat dalsi nartst kriminality pAchané na seniorech. V tabulce 2 jsou uvedeny
pocty trestnych ¢inli na seniorech (vék nad 60 let) v Kralovéhradeckém kraji za roky
2013,2014 azarok 2016 v obdobi od 1. 1. 2016 do 30. 10. 2016. Data z roku 2015

pro Kralovéhradecky kraj nejsou k dispozici (z divodu zmény v systému).

Hradec Kralové

Vrazda Y Umyslné Nebezp. PV CELKEM
' | L 2 Vydirani :
3

r.2013 - 4 3 1 - 51
r. 2014 - 2 1 4 - - 43(-8)

1. 2016 = 2 1 8 2 2 34
r.2013 S 2 1 1 - 1 10
r. 2014 - 2 1 1 - - 10 (0)
r. 2016 S 1 3 1 - 3 16
r.2013 - 1 1 - - = 26

r.2014 1 3 2 - 1 - 24 (-2)

r. 2016 - - 5 2 - - 12

. 2013 - = - 2 - = 8
r.2014 - 2 2 1 - 1 14 (+6)
r. 2016 o 1 3 1 - - 11
r.2013 1 2 1 2 - = 11
r.2014 - 4 5 2 - - 19 (+8)
r. 2016 = 2 2 1 - 2 17
r.2013 1 9 6 8 1 1 106
r.2014 1 13 11 8 1 1 110 (+4)
r. 2016 - 6 14 13 2 7 90

v

Tab. 2. Pocty trestnych Cinil na seniorech ve véku nad 60 let v Krdlovéhradeckém kraji

v: o v s
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DalSim rizikem spojenym s cilovou skupinou je zadluZovani. Jako doklad palcivosti
situace miiZze poslouzit tabulka s po¢ty diichodi zatiZenych exekuéni srazkou v CR od
roku 2006 do roku 2015 (tab. 3). Z pohledu policie je nejvétsim problémem pouli¢ni
podvodna ¢innost na seniorech a podvodny podomni prodej. [ kdyZ mésta pristupuji
k omezovani, nebo pifimo zakazu podomniho prodeje vyhlaSkami, je toto Spatné
postizitelné. Pokud neni pfimo na misté hlidka méstské policie, podomni prodejci
z mista odjedou a je téZké je dohledat.

2006 | 2007 | 2008 | 2009 | 2010 | 2011 | 2012 | 2013 | 2014 | 2015

30858 35223 40718 46121 51184 60874 67 614 70997 75315 79991

Pocet vyplat
dichodi

s exekucni
srazkou

Tab. 3. Pocet vyplat diichodii s exekucni srdzkou (v prosinci daného roku). Zdroj: CSSZ

4

Zajimavou myslenku k tomuto faktu prinasi Penzes (1996), kdyZ piSe, Ze podvody se
vyskytuji v kazdé spolecnosti. Podvodnici se umi prizpiisobit kazdé situaci a spojuje
je schopnost vyuZit své zdatnosti ve vystupovani a v jednani s lidmi Skodlivym
smérem (obohatit se na druhych). Na strané druhé dle PenzesSe (1996) vsak ve
spolec¢nosti musi rovnéz existovat dostatek davérivych a naivnich lidi, ktefi jim
naleti. Mleziva (2000, 203) toto shrnuje jednoznacné: ,Na svété miiZe byt jen tolik

s/v.o

lhartd, kolik obelhanych, tolik podvodniki, kolik podvedenych.”
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I kdyZ jednotlivy vzdélany ¢lovek miize byt
poctivy i nepoctivy, vzdéland spolecnost
musi bytv priméru slusnéjsi nez nevzdéland.
Podvodnici totiZ mohou byt tUspésnéjsi neZ
poctivi lidé jen do té doby, dokud ve svém
okoli najdou dostatek nevzdélanych tupct.

Jiri Plaminek

13. Vzdélavani senioru

Ucenli je celoZivotni proces a predstava, Ze vychova a vzdélavani jsou omezeny pouze
na obdobi détstvi a mladi, za¢ina byt nasStésti prekonavana. Plaminek (2014) doslova
tika, Ze uceni Slechti a formuje osobnost a diky nému je organismus schopny se
adaptovat na ménici se Zivotni podminky. Prostfednictvim vzdélavani si tedy seniofi
mohou vynahradit sniZenou vykonnost. Rovnéz se diky neustdlému vzdélavani
miiZe seniorovi dostavat vyssiho sebevédomi, uvédomeéni si osobni prestize, ale
treba i mlize napomoci k bofeni mezigeneracnich bariér. Bylo by idealni, kdyby
ve spolecnosti bylo podporovano prostredi, ve kterém je vzdélavani brano jako

celozivotni proces, ktery prispiva ke zkvalitnéni Zivota.

Vzdélavani, at’ uz je realizovano jakoukoliv formou, je svou podstatou komunika¢nim
procesem. Je pro néj tedy charakteristickd vyména informaci mezi hlavnimi aktéry
vzdélavaciho procesu, totiz mezi vzdélavatelem (ucitelem) a Ucastniky (studenty,
dospélymi). Specifikem takovéto komunikace je, Ze vyména informaci slouzi
ke vzdélavacim cilim - ziskani novych poznatkl ¢i dovednosti, jejich doplnéni,
prohloubeni ¢i rozsifeni (Bockova, 1995). O tom, jak bude vzdélani uspésné (tedy
prakticky vyuZitelné), rozhoduji tri zakladni faktory. Zaprvé to, jak uZite¢ny je samotny
obsah uceni, zadruhé, do jaké miry je efektivni zplisob jeho predavani a za treti
zavisi na lidech, ktefi se kolem uceni pohybuji. Dobry prednasejici mliZze napomoci

tomu, Ze i jinak neoblibena latka se stane lakavou a naopak (Plaminek, 2014).

Vzdélavani seniori ma urcita specifika, kterd, ma-li byt vzdélavani acinné a piinosné,
je vhodné dodrZovat. Vzdélani by mélo umoZnit komunikaci mezi vrstevniky,
pomoci ujasnit si osobni, skupinové i spoleCenské normy, upevnit hodnoty,
postoje a stanovit cile (Benes, 2001). Lektor by mél umét ukazat, Ze uceni ma

smysl, a dodat seniortim odvahu a motiv prijmout néco nového. Je vhodné jejich
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vzdélavani koncipovat nikoliv jako ,dril“ novych poznatkd, ale jako prostredek
k udrzeni dusevniho zdravi, samostatnosti a radosti. Ke vzdélavani seniort by se
mélo pristupovat jako ke vzajemnému obohacovani a sdileni prozitkli napfii¢ vSemi

ucastniky vzdélavaciho procesu.

Pro statni sektor mize byt dobrym motivatorem pro rozvoj vzdélanosti starnouci
populace také sniZzeni ekonomickych nakladt. Vzdélanéjsi populace byva méné
nemocnd, déle pracovné (brigddné) ¢inna a také bydli ve svych domovech. Pravé
dozit az do konce Zivota ve svém vlastnim domé je pranim 80 % ceskych seniort.
Ve skute¢nosti se toto prani vyplni jen zlomku z nich. Pé¢e o seniory v ramci
systému socialnich sluzeb je tedy pro seniory nejen nutnym zlem, ale soucasné stoji
spolecnost velké penize, kolem 13 miliard korun ro¢né. A to za situace, kdy jsou
domovy diichodct kapacitné vycerpany a cekaci doba na prijeti byva kolem péti az
deseti let (Cesky rozhlas, 2016).

Diky vzdélani by seniofi méli byt schopni pruznéji reagovat na prechod z aktivniho
pracovniho Zivota do dlichodu, Zit v souladu se zdravym Zivotnim stylem a byt

relativné sobéstacni (nebyt odkazani na instituce) prakticky do konce Zivota.

13.1. Geragogika

Pro proces, jimz je vychovné plisobeno na staré lidi smérem Kk jejich sebevychové
a vzdélavani, mizeme v razné literature najit rliznd pojmenovani. Napriklad
Miihlpachr (2004) tento obor nazyva gerontopedagogika, Spaténkova se
Smékalovou geragogika, ale setkdvame se napriklad i s ozna¢enim gerontagogika
¢i pedagogika starSich lidi. At pro vzdélavani seniord vyuzijeme Kkterykoliv
z terminologickych pojmt, napln zlstava. Je jim vychova ke stari ve stari (Livecka,

1979). Geragogika je spiSe aplikovanou disciplinou.

V uz8im pojeti je geragogika brana jako induktivni disciplina, coZ znamen3, Ze
predmeét jejiho zkoumani se odviji na zakladé identifikace problému, ktery se ve
spolec¢nosti objevi. Poté, co se problém vyskytne a jako takovy je identifikovan, je dale
interpretovan a zatrazen do souvislosti (viz. napriklad vina preventivnich opatieni

a $koleni po uvedeni dokumentu Smejdi).

Svym zameérenim geragogika dopliiuje a rozsiruje védy o vychové v uceleny celek
na tri hlavni proudy: pedagogika - andragogika - geragogika. Pedagogika ma
v centru svého zajmu vychovu déti a dospivajicich. U¢i je novym poznatkiim, formuje

osobnost, chce ditéti pomoci odhalit, v ¢em je nadané, co jej vnitiné naplnuje, bavi.
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V andragogice je predmét zajmu lektorti smérovan k dospélym. Obecnou snahou byva
rozvoj pracovnich kompetenci na aktualni praktické vyuziti. Posledni fazi v procesu
vzdélavani je geragogika, jejimz hlavnim cilem je aktivizace senior, zvySovani jejich
sobéstacnosti, pokus o zpomaleni degenerativnich procest, zvySeni sebevédomi
a orientace v kazdodennich ¢innostech.

Vzdélavani starSich je na rozdil od vzdélavani Skolského skute¢né dobrovolné.
A oproti ostatnim skupindm obyvatelstva se jej dcastni jen velmi mala skupina.
Neopomenutelnym faktem by také mélo byt, Ze seniofi se hojné uci rovnéz od pratel

a z masovych médif (Benes, 2008).

Pro predstavu, jak se v pribéhu zZivota vyviji potreby aktéri vzdélavani, jak se méni
jejich motivace, pristup i o¢ekavani, je uvedena tabulka 4 od autora Knowelse, kterou

ve své knize cituje Spatenkova se Smékalovou (2015, 21).

Pedagogika Andragogika Geragogika

Vzdélavajici

Vzdélavany

Pristup

Zkusenosti
ucastnika
vzdélavani

Ocekavani
ucastnika

Motivace

Cile
vzdélavani

Ucitel urcuje,
co a jak se bude ucit,
pak to provéruje.

74k, student, dité,
adolescent. Je zavisly.

Subjekt-objektovy
pristup.

Zivotni zkugenosti
zaka nejsou prilis
bohaté.

Z4ci se udi to,
co je od nich oc¢ekavano,
musi se ucit.

Vnéjsi motivace.

Ziskavani znalosti
a dovednosti pro
budoucnost a uplatnéni
na trhu prace.
Smér: do budoucnosti
(,bude®).

Lektor ucastniky
podporuje a povzbuzuje
k seberizeni.

Uéastnik vzdélavani
(dospély), je nezavisly.

Subjekt-subjektovy
pristup.

ZkuSenosti ucastnika
jsou cennym zdrojem.

Uéastnici vzdélavani
se udi to, co potrebuji,

vir v

resp. chtéji védét.

Vnitini,

ale i vnéjsi motivace.

Nejlépe navaznost
na moznost bezprostired-
niho praktického pouziti.
Smér: do pritomnosti
resp. blizké budoucnosti

(je).

Lektor jako
facilitator a partner
pro komunikaci.

Utastnik vzdélavani
(senior). Nemusi byt zcela
nezavisly, ale chtél by byt

Spise objekt-subjektovy
pristup.

Utastnik vzdélavani
ma znacné a cenné
zivotni zkuSenosti

Edukac¢ni programy
navazuji na biografickou
historii i¢astnikd a reflek-
tuji jejich zkusenosti.

Vnitini motivace.

Integrace zazitkd,
zkuSenosti, dosazeni
moudrosti a vyrovnanosti.
Smeér: navrat do minulosti

(,bylo®).

Tab. 4. Srovndni aspektii pedagogiky, andragogiky a geragogiky (Spatenkovd & Smékalovd, 2015, 21)
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13.2. Aby se seniori chtéli ucit

Plhakova definuje motivaci jako ,souhrn vsech intrapsychickych dynamickych sil
neboli motivil, které zpravidla aktivizuji a organizuji chovdni i proZivdni s cilem zménit
existujici neuspokojivou situaci nebo dosdhnout néceho pozitivniho“ (Plhakova, 2003,
219). Dle Plhakové tedy motivy funguji v dimenzi bud’ néco ziskat, nebo se nécemu
vyhnout. Princip odmény versus trestu. Tento motiv strachu a potéseni ovliviiuje,
jakym zplisobem se bude jedinec chovat. Benes (2008) vnima u dospélého jedince
jako zaklad motivace uroven jeho individualnich tuzeb, které chce naplnit, a pritom
bere v potaz, co je pro néj dosazitelné a co nikoliv. Konkrétni motivy, které mohou
hrat roli v rozhodnuti vzdélavat se v pokrocilém véku, rozvadi Matyskova (2004).
Dle ni jsou to motivy jako ziistat naddle Cinny, naucit se néco nového, uchovat
dusSevni a psychické sily, poznat nové pratele, najit novy smysl Zivota ¢i uchovat si

samostatnost.

Ukolem procesu vzdélavani je tedy seniory stimulovat (neboli zvnéj$ku ptisobit na
jejich psychiku), aby v disledku této stimulace doslo ke zméné v jejich psychice,
predevSim pak ke zméné jejich motivace (Bedrnova & Novy, 2007). Tedy docilit toho,
Ze se zménli jejich postoj z ,jd uZ se ucit nebudu, to je pro mlady a ne pro nds stary”
na postoj novy ve smyslu ,ucit se je dobré v kazdém veéku. A jd se chci ucit” Motivace
seniort ke vzdélavani zalezi na mnoha okolnostech. Seniofi nejsou homogenni
skupina a jejich proces uceni ovliviiuji prvky, jako jsou: dosaZené vzdélani, druh
dosazeného vzdélani, drive rozvinuté zajmy zabyvat se riznymi oblastmi védénti,
ucast na kulturnim Zivoté, uicast na socialni aktivité v rodiné i vné rodiny, politicka

angazovanost, snaha zlepSit véci v komunité, zajem o poznani.
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14. Psychodidaktické strategie pii vzdélavani seniort

Pokud se lektor rozhodne vzdélavat seniory, musi si nejprve polozit zakladni otazku.
Pro¢ vlastné chce seniory ucit? Co jim ma setkavani dat? Pro vytvoreni ucebni
strategie a osnov se musi pfedem zodpovédét dvé zakladni otazky. Ceho se chce ve
vzdélavacim procesu dosahnout? A jakym zptisobem se toho dosahne? Byt tyto
dvé zakladni otazky mohou znit jako banalita a samoziejmost, v praxi se setkdvame
s velkym mnoZstvim programij, jejichZ autofi si tuto otazku ziejmé nikdy nepoloZili.
Neni neobvyklé setkat se s programy pro vzdélavani seniort, které vznikly jen
proto, aby byly. Aby byly naplnény kvoty a vyCerpany dotace, ale hlubsi porozuméni

problematice a skute¢na piidana hodnota pro seniory mnohdy chybi.

Pri tvorbé vzdélavaciho programu je vhodné vychazet ze zakladniho strategického
planovaciho modelu vzdélavacich akci (Bartornikova, 2013a). Sestava z osmi
zakladnich krokd.

e Definovani terminologického kontextu

e Identifikace vzdélavacich potireb

e Interpretace vysledkil analyzy vzdélavacich potteb
e Formy a metody vzdélavani

e Prostredky didaktické techniky

o Kalkulace vzdélavaci akce

e Realizace vzdélavani

e Evaluace vzdélavani

14.1. Definovani terminologického kontextu

Je prvnim krokem prti pripravé vzdélavaciho programu. Naplnéni tohoto bodu
by mélo zodpovédét otazku, o ¢em vlastné program bude? Jaké podminky
bude muset zohlediiovat? S jakou cilovou skupinou bude pracovat? Jaké jsou jeji

charakteristiky a specifika? Je tfeba odpovédét na otadzky Pro¢? Koho? Co? Kdy?
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Jak? Kdo? Kde? Za co? V pripadé vzdélavani seniorli by tedy otdazka méla znit,
jaky problém zZivota seniorti chceme vytesit? Co budou po absolvovani programu
délat seniofri jinak a jak to ovlivni kvalitu jejich kazdodenniho Zivota? Dale je tfeba
odpovédét na konkrétni otazky tykajici se tvorby programu. Zohlednit veSkera
kritéria, se kterymi je moZné se potykat. Napriklad: budou vSichni seniofi mobilni?
Nebo je tfeba pripravit bezbariérovy vstup? Budou seniofi dobte slySet? Jaka je
akustika mista vzdélavani? Je misto pro seniory snadno pristupné? Jezdi na misto

tramvaj ¢i autobus?

Obecné se da rici, Ze je snazsi dostat seniory na mista, kam jsou zvykli chodit (kluby
dlichodcii, méstské urady), neZ na mista, kde nikdy nebyli a kterd jim mnohdy
pripadaji cizi (nové vzniklé restaurace, kluby). Dale je treba zohlednit fakt, jakym
zplisobem budou seniofi na akce zvani, zda pro né budou prednasky zdarma ¢i za
poplatek. Uvédomovat si i rizika, ktera nelze ovlivnit. Jako priklad je mozné uvést
osobni zkuSenost. Naptiklad se mi stavalo, Ze kdyZ v den prednasky prselo nebo bylo
jsem se setkala se situaci, kdy na poradatelsky kvalitné ptripravenou prednasku pro
sto predem nahlasenych seniort prisli pouze dva. Na dotaz, co se stalo, piritomné
seniorky odpovédély, Ze zrovna v ten den ma pohreb velmi aktivni ¢lenka klubu

seniort, kterou méli vSichni ve velké oblibé (kromé téchto dvou).

14.2. Identifikace vzdélavacich potieb

Pri identifikaci vzdélavacich potreb se zjiStuje, co vlastné ucastnici programu
chtéji. Pokud Spatné definujeme vzdélavaci potieby, promitne se chyba do celého
projektu. Potieby seniort vznikaji v momenté, kdy jim chybi urcitd znalost ci
dovednost, ktera ma vyznam pro jejich existenci, zachovani psychickych, fyzickych
Ci spolecCenskych funkci. Bartonikova (2013a) uvadi schéma, které naznacuje, Ze
cilem je najit rovnovahu mezi tim, co aktualné je (co seniofi umi, co znaji, co dokazi
pouzit), a mezi tim, co by umét méli, aby byli spokojeni ve svém kazdodennim Zivoté.
Je tfeba rovnéZ zohlednovat fakt, Ze pri praci se seniory existuje ¢asto propastny
rozdil mezi tim, co si mysli, Ze umi, a mezi tim, co umi doopravdy, a zejména, co
skute¢né umi pouZit. V analyze potieb je proto vhodné nespoléhat pouze na osobni
sdéleni seniort, ale stavét také na realnych, prokazatelnych zakladech, které dokazi
problém definovat (napriklad statistiky trestné ¢innosti na seniorech, vySe exeku¢ni
srazky, panel expertii, delfska metoda aj.).

Faze analyzy vzdélavacich potieb by méla probihat ve tiech krocich. Prvni faze je tzv.

pripravna, v té se rozhoduje, jak nejlépe data sbirat (dotazniky, rozhovory, vysledky

71



studii, statistiky). V druhé fazi se data sbiraji a analyzuji. Ve treti fazi dochazi
k interpretaci vysledki analyzy vzdélavacich potteb.

14.3. Interpretace vysledki analyzy vzdélavacich potieb

Ve fazi interpretace vysledkd vzdélavacich potieb jsou data, kterd byla sesbirdna
a analyzovana, prevedena do praktické podoby. A na zakladé ziskanych dat je

tvoren navrh projektu. Zvazuji se otazky, jako jsou (Bartonkova, 2013a):

e Cobude cilem metody?

¢ Pro jakou skupinu bude metoda ptipravena?

¢ Jaké metody budou nejvhodnéjsi a uicelu primérené
e Kdo bude 3Skolit?

e Pijde o individualni, nebo hromadnou akci? Kolik ticastnik(i mtiZe byt maximalné

na Skoleni pritomno?

e Kolik bude program stat?

Stejné jako u Uvodni faze se zohlediuji veSkeré faktory, které mohou proces uceni
ovliviiovat a které pro v této fazi priprav jiz maji jasnéjsi kontury. Pfi zodpovidani
vySe uvedenych otdzek je vhodné mit na paméti, Ze by se nemélo vychazet ze
subjektivniho pocitu, jak by asi Skoleni plisobilo na nas. Ale Ze je tfeba umét se vzit
do pocitti a prozivani starnouciho ¢lovéka, jehoZ psychosocidlni potieby a motivace
ke studiu jsou odlisné. Do cile, volby metod a strategie se tedy promita skutecnost,
Ze seniofi potiebuji béhem vyuky citit jistotu a bezpeci. V ucebni komunikaci chtéji
citit, Ze jsou respektovani a akceptovani, Ze jejich nazory jsou vyslechnuty a Ze
jejich Zivotni zkuSenosti jsou prinosem pro vSechny cleny vzdélavacitho procesu
(Spatenkova & Smékalova, 2015).

Nemélo by byt opomenuto, Ze hlavnim smyslem a cilem aktivity ma byt nikoliv
mnozstvi naucené latky a memorovani, ale zvy$eni kvality Zivota seniorti v jejich
kazdodennim Zivoté. ZlepSenti jejich sobéstacnosti, spokojenosti a sebevédomi. Neni
proto vhodné klast si ambici6zni cile a hnat se za vykonem. Cilem je spokojeny senior

s dojmem dobfe odvedené prace a posunuti svého Zivota do kvalitnéjsi polohy.
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Seniofi by neméli byt pretéZovani mnoZstvim uc¢iva ani odborné terminologie. Ucebni
proces stavi na dosavadnich zkuSenostech starnouciho ¢lovéka; na jeho dosavadnich
strategiich reseni problémt.

14.4. Formy a metody vzdélavani

Na stanoveni cilii plynule navazuje bod, ktery ma pomoci odpovédét na otazku:
Jakym zpiisobem téchto cilii dosahneme? Aby byl vzdélavaci program uspésny,
musime si pri pripravé vzdélavaciho programu nejprve predem naplanovat, jakou
formu a metodu vzdélavani budeme vyuzivat. PricemZ forma dava odpovéd na
otazku, jakym zplisobem bude vyuka probihat (tvaii v tvar, korespondencné...)
a metoda navrhuje postup, jimz naplnime cil. Muzik (1998) definuje ctyri zakladni

didaktické formy, kterymi mize vyuka probihat.

e Prima vyuka: primy, osobni kontakt lektora s ucastnikem.

o

e Kombinovana vyuka: dochazi k vyssimu podilu individudlniho studia

v kombinaci s napriklad vstupnimi tutorialy, seminari.

¢ Korespondenc¢nistudium: formou e-vzdélavani, tzv. dalkové nebo také distanc¢ni

vzdélavani. Student je oddélen od svého lektora zemépisnou vzdalenosti.

e Terénni vzdélavani: specifickd forma vzdélavani, zahrnuje vSechny prvky
predchozich didaktickych forem.

V ptipadé gerontopedagogiky je nejvhodnéjSi metoda tvari v tvar (neboli piima
vyuka), ktera umoziiuje naplnovat potieby seniorii. Je spolecenstéjsi, saturuje
potirebu sdileni spole¢nych zazitki a soucasné znamena dlivod vyjit ven ze svého
bytu. Obvykle mame ¢tyti zdkladni metody (Cornanicova, 1998):

e Vykladova metoda: formou lektor-posluchac. Lektor prednasi, posluchac
posloucha.

o Dialogicka metoda: spociva v komunikaci mezi lektorem a ucastniky projektu.

Jadro edukace spociva v rozhovoru a diskusi.
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e Metoda reSeni problému v malych skupinach: interakce mezi ¢leny skupiny.

Vhodné napriiklad pti feSeni mezigeneracnich stiretd.

e Vycvikova metoda: aktivni nacvik novych dovednosti.

Muzik (1998) uvadi, Ze ve vzdélavani dospélych neexistuje ,jedina spravna“ nebo
y2univerzalni“ metoda. Nékterou z metod je moZné vyuZit pri osvojovani védomosti,
jiné pri zvladani novych dovednosti a dals$i napriklad pti ovliviiovani postojt
a hodnotové orientace. Mezi hlavni kritéria volby forem a metod vzdélavani patri
(Bartonkova, 2013c).

e Charakter ucebnich cilt.

e Charakter obsahu vyuky.

e Charakter didaktické formy.

e Predbézné znalosti o sloZeni ucastnikii vzdélavaci akce.
e Stupen aktivizace ucastniki.

e Faze ucebniho procesu.

¢ Ramcové podminky.

e Celkova didakticka pripravenost a schopnost lektora.

Dalsi otazka, ktera béhem ptiprav vzdélavaciho programu nutné vyvstava, je mnozstvi
posluchaci. Konecné ¢islo se bude odvijet od zvolené metody. Napiiklad pokud bude
v programu vyuZzivano spiSe interaktivnich metod a bude vyZadovano aktivni zapojeni
seniort, je vhodné zvolit mensi skupinku. Idedlné seniort, ktefi se spolu jiz nékdy
potkali, a nebudou proto pied sebou mit takovy ostych. Pokud toho nejde docilit,
je vhodné navodit nejprve pratelskou atmosféru, popiipadé si predem vytipovat
,2vadc¢iho“ extrovertniho seniora, ktery miiZe byt vzorem pro ostatni a naladit ostatni
Cleny na podobnou vinu. V pripadé, Ze zvolend metoda bude spiSe prednaskova
metodou lektor-posluchac, odviji se velikost auditoria spiSe od zvolenych prostor
Ci lektorovych osobnich preferenci. V pripadé vétsi skupiny je ovSem diilezité brat

v uvahu fenomén konformity se skupinou, ke které maji seniofi tendenci.
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14.5. Prostredky didaktické techniky

Faze zabyvajici se prostiedky didaktické techniky dava odpovéd’ na otazku, pomoci
jakych nastroji védomosti do posluchacii preneseme. Vybér pomicek a stylu
vyuky zavisi jednak na zvolené metodé a formé, ale samozrejmé také na technickém

vybaveni a finan¢nim rozpoctu.

Existuje cela rada pedagogickych principt, zabyvajicich se nejobecnéjSimi pravidly,
které optimalizuji vychovné-vzdélavaci cinnost (Komensky, Pestalozzi, Spencer,
Dewey aj.). V kontextu vzdélavani seniorti jsou v§ak spiSe nez obecné zasady dulezité
konkrétni didaktické zasady pti vzdélavani seniord. Patii k nim (Spatenkova &
Smeékalova, 2015):

e Prehledné a ndzorné informace.

e Dostatek Casu a prostoru pro vytvoreni vlastniho zplisobu k pochopeni informaci.
e Déleni informaci do kratSich casti.

e Dotazovani na spravnost pochopenych informaci.

e Absence zamérného memorovani zpaméti.

e Uvédomeéni smyslu ¢innosti (proc to délam a k cemu to vede).

e Ocenéni za snahu a pili.

Ptididaktickém procesu by mély bytzohlediiovany nasledujici psychodidaktické zasady
(Spatenkova & Smékalova, 2015). K seniortim pii vzdélavacim procesu pristupujeme
jako k partnertim. Lektor k senioriim tedy nepristupuje jako k ,nepoucenym® ale jako
ke spolutviircim programu. Respektuje jejich Zadosti, pripominky, postoje. Panuje
pozitivni atmosféra. Lektor dava pozor na neustalou zpétnou vazbu. Pouhé pritakani
(pokyvovani hlavou) nemusi znamenat projev toho, Ze seniofi rozumi. Casto tak pouze
skryvaji své rozpaky a chtéji zakryt sviij dojem, Ze jako jedini nerozumi. MiiZe se tak
stat, Ze cela skupina pokyvuje v domnéni, Ze vSichni rozumi, a ve skutecnosti je tomu
presné naopak. Lektor se proto snazi nenucené vkladat kontrolni otazky, dava si pozor
na tempo a hlasitost projevu (pomalu a nahlas). Vhodné je také tzv. behavioralni
dotazovani. Tedy otazky, které se ptaji pfimo na projevy chovani, které musi seniofi

projevit, pokud chtéji vyucovanou situaci zvladnout.
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Napriklad Skolime seniory, jak se zachovat v pripadé podepsani nevyhodné smlouvy.
Kontrolni otazky tedy budou smérovat k projeviim chovani, které jsou pro spravné
odstoupeni klicové - kdo vam napiSe odstoupeni od kupni smlouvy? Kdo vam je
nasledné vytiskne? Mate doma obalku, do které odstoupeni vloZite? Jak se dostanete

na postu? Je ve vasi blizkosti?

Dalsi zasadou je zasada systematicnosti. Vyucovani seniorti by mélo stavét na
zakladech, které jiz znaji a které maji dobfe osvojené. Na né vyuka navazuje a neustale
nabaluje nové a nové védomosti. Na paméti je pritom tfeba mit nutnost prestavek,
vzhledem k rychlejsi unavitelnosti a kognitivni kapacité seniort. Nové ziskané
védomosti je také vhodné redukovat na klicové pojmy. Napomahaji ke strukturovani
uciva, a proto pro né plati, Ze méné je vice. Zplisob osvojovani znalosti by mél byt
nendrocny a zabavny. Lektor by mél byt ve vzdélavacim procesu pruzny. Nedrzet
se striktné predem stanoveného harmonogramu. Mél by operativné reagovat na
aktualni potreby a naladéni skupiny. Seniory do aktivit nenutit, vyuZzivat analogie

a v pripadé neporozuméni latce umét reagovat a latku vysvétlovat z vice thlu.

DalS$imi nezbytnymi faktory pii edukaci seniorli jsou tii zasady. Prvni z nich je
zasada nazornosti. Vyucovanou latku se lektor snaZi pripodobnit tak, aby byla co
nejvice podobna realné situaci. Vyuziva fotografii, kreseb, filma. Tento fakt potvrzuji

i vysledky vyzkumd, které dokazuji (Spatenkova & Smékalova, 2015):

e 10 % si pamatujeme z toho, co slySime.

e 15 % si pamatujeme z toho, co vidime.

e 20 % si pamatujeme z toho, co soucasné vidime a slySime.
e 40 % si pamatujeme z toho, o cem diskutujeme.

e 80 % si pamatujeme z toho, co pfimo zaZijeme a délame.

¢ 90 % si pamatujeme z toho, se pokousime naucit druhé.

Druhou zasadou je zajimavost. Souvisi s atraktivitou, vtipem a urcitou hravosti
didaktického procesu. VSechny tyto skute¢nostijsou silnym motivatorem a upoutavaji
pozornost posluchacii. A posledni je zasada trvalosti, ktera vyzaduje, aby osvojené

znalosti dokazali seniori prakticky vyuzit a nezapomnéli je.
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Mezi prostiedky didaktické techniky rovnéz zahrnujeme didaktické pomtcky, coz
jsou veskeré pomicky, které v pribéhu vzdélavaciho procesu vyuzivame a které

maji za cil ¢init vyuku atraktivnéjsi, zajimavé;jsi a také 1épe zapamatovatelnou.

14.6. Kalkulace vzdélavaci akce

Aneb kolik akce bude stat. Popiipadé, kolik na ni vydélame. Do rozpoctu jsou
zahrnuty veSkeré naklady spojené se vzdélavaci aktivitou. Byvaji to napriklad
pronajmy salli, oblerstveni pro seniory (v pripadé delSiho vyucovaciho bloku),

doprava seniort na misto urceni, didaktické pomticky aj.

Vydaje mizeme obecné délit do dvou zakladnich kategorii: prvni jsou naklady na
vzdélavaci program (lektori, cestovné, parkovné, tisk atd.); druhou jsou naklady
na ucastniky (preprava na misto konani, obcerstveni atd.). Cilem dobrého procesu
kalkulace je ridit naklady celého projektu tim zpiisobem, aby byl v mezich stanoveného
rozpoCtu uspésné realizovan. Slozitost a komplexnost celého procesu bude tim

vvvvvv

2015).

Drive panovaly nazory, Ze vzdélavani seniort je aktivita, jejiz ekonomicka navratnost
je nejista, popripadé Zadna. Tento nazor je vsak jiz do zna¢né miry prezity. Potvrzuji
to napriklad nedostate¢na mista v univerzitach tretiho véku. A potvrzuje to i Benes$
(2008), ktery udava, Ze ne vzdy vSichni seniofi, ktefi se chtéji ucit, se také ucit
mohou. Nebot v soucasné dobé pozorujeme spiSe trend zajmu seniori se vzdélavat,

ale zejména v mensSich méstech neni nabidka dostatecna.

14.7. Realizace vzdélavani

VSechny predchozi kroky smérovaly k jedinému bodu - k realizaci programu.
Pokud vSechny predchozi kroky byly provedeny peclive, byva tato faze jasné dana.
VSichni Ucastnici by méli védét, co a jak maji délat. Tedy co vSe je tfeba pripravit ke
zdarnému cili. Dle Bartonikové (2013b) spociva vyukovy proces v tzv. ,didaktickém
trojuhelniku’, kdy na kazdém z vrcholl trojihelniku stoji jeden z nasledujicich:
obsah - vzdélavatel - studujici, pricemz vSechny tfi body jsou v neustale interakci
a pasobi na sebe navzijem. At je jiz lektorem zvolena kterakoliv z uvedenych
predchozich metod a forem, neustale je tfeba mit na pameéti, Ze v popredi zajmu
je Ucastnik vzdélavaciho programu. Méla by se respektovat zasada, Ze vyuka
probiha v etapach, které za sebou logicky nasleduji, a umoznuji tak lepsi pochopeni
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a osvojenti si latky. Pri konkrétni realizaci programu si tedy lektor dava pozor, aby
dochéazelo k nasledujicimu postupu: motivace (vysvétlit proc¢ je dobré latku védeét),
expozice (vysvétleni latky studujicimu), fixace (proces zapamatovani studentem)
a verifikace (ovéreni znalosti) (Bartonkova, 2013b). PricemZ dle Manaka (2003) je
toto sice optimalnim sledem, ale v redlném vzdélavacim procesu se tyto faze mohou

prolinat, popripadé ménit poradi - dle podminek didaktického procesu.

14.8. Evaluace vzdélavani

Slovo evaluace znamena urceni hodnoty, ocenéni. Jako synonymum ke slovu
evaluace se nékdy pouziva pojem hodnoceni - angl. assessment (Dvorakova,
2013). Evaluace projektu vzdélavani ndm ma odpovédét na otdzku, zda byly cile
programu skute¢né naplnény, zda se Ucastnici vzdélavani naucili to, co se naucit
méli. A zejména zda to, co se naucili, umi rovnéz prakticky vyuzit. Pro stanoveni
planu evaluace je duleZité predem si urcit otazky, jako jsou: pro koho je evaluace
provadéna; kdo ji bude realizovat; v jakém ¢asovém horizontu; za jakych podminek
a s jakym financnim rozpoctem; jak budou ziskavana potrebna data (Vodak &
Kucharcikova, 2011).

Samotny plan evaluace déli Tureckiova (2004) na sedm etap. Prvni se tyka planovani
evaluace a stanoveni jejiho ucelu. Ve druhé se evaluace pripravuje (stanoveni kritérif
a standardt evaluace), ve tieti fazi se pripravuji a tvori metody ke sbéru dat. Ve ¢tvrté
se data sbiraji, v paté se sebrana data analyzuji. V Sesté se zpracovava zavére¢na
zprava a opravuji pripadné nedostatky v programu a v posledni sedmé fazi dochazi

k monitorovani systému.

Napiiklad Brazdova (2008) evaluacni proces déli pouze do péti etap. V podstaté vsak
koresponduji s modelem Tureckiové, pouze nékteré z jednotlivych ¢asti Brazdova
nedéli do samostatnych fazi, ale slucuje (napft. analyza spolu se zpracovanim udaji

apod.).

Po jasném definovani cilii (tedy toho, co chceme evaluaci dosahnout) se voli tzv.
evaluacni model. Jeho volba se odviji od typu vzdélavaci akce, od délky vzdélavaci
akce, od prekonceptti ucastniki (jaké jsou jejich predchozi zkuSenosti). Pricemz tyto
evalua¢ni modely se mohou vzajemné dopliovat ¢i na sebe rtizné navazovat (Vodak
& Kucharc¢ikova, 2011).

Nejcastéji pouzivanym modelem evaluace je Kirkpatrickiv model, ktery prinos

vzdélani zkouma na ¢tyrech klicovych oblastech (Bartonkova, 2013a).
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e Reakce (libilo se jim to?)
e Uceni (naucili se to?)
e Chovani (pouzili to?)

e Vysledky (prineslo to vysledky?)

Na Kirkpatrickiv model navazuje Hambliniiv model. Ten vychazi z prvnich ti1
urovni Kirkpatricka. Pfinos Hamblinova modelu tkvi v tom, Ze proces evaluace
nevnima rigidné a neni tfeba postupovat podle jednotlivych drovni (od uceni po
vysledky), ale umoZiiuje vstupovat do kterékoliv irovné procesu evaluace, ktera je

dle néj nekoncici proces (Hamblin, 1974).

Pii evaluaci procesu vzdélavani seniorli je tfeba mit na paméti, jaké byly cile
projektu (a zajmy seniorti). Usp&snym vysledkem programu proto nemusi nutné byt
suma naucenych znalosti, ale napriklad uzite¢nost, subjektivni spokojenost seniorii
s programenm, jejich seberozvoj, smysluplné traveni ¢asu, sezndmeni s novymi lidmi,

zapomenuti na tragickou udalost atd. (Matyskovd, 2004).

Vprocesuhodnoceniprogramu je trebabratv potaztaké Cas, ktery od doby vzdélavani
ubéhl. Subjektivni hodnoceni ticastnikili bezprostiedné po skonceni kurzu se mohou

meénit po uplynuti delsiho Casu.
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15. Vzdélavaci programy, zamérené na seniory,
v Ceské republice a ve svété

Novym poslanim vzdélani by mélo byt oslovovat vSechny vékové kategorie
aneomezovat edukacni proces pouze na zhruba prvni tietinu Zivota. Komise UNESCO
vydala v roce 1972 dokument , Learning to be“, ktery obsahoval fadu doporuceni
pro vzdélavani dospélych, z nichZ hlavni bylo ,KaZdému jedinci musi byt umozZnéno
pokracovat ve vzdéldvdni béhem celého Zivota. Myslenka celoZivotniho vzdéldvdni je
zdkladnim kamenem spolecnosti, kterd se uci” Dalsim duileZitym milnikem je rok
1996, kdy vysly tri vyznamné mezinarodni dokumenty. Jedna se o Learning: The
treasure within (UNESCO), ktery navrhuje komplexni vizi celoZivotniho vzdélavani
na zakladé ctyr pilifh - ucit se védét, ucit se spoluziti, ucit se byt. Dale Lifelong
learning for all (OECD), ve které se celoZivotni vzdélavani pojalo jako ridici zasada
politickych strategii, a White paper on education and training, u nas znama jako
Bild kniha. Tento dokument navrhuje systém uznavani znalosti a dovednosti jako
prvku pracovni mobility v EU. Spolecnym cilem vSech tfi dokumentt je vzdélavani
v jakémkoliv véku. Schopnost ucit se zlistava podle této knihy dobra i po osmdesatce.
Pfipadna neschopnost pojmout nové informace ve vysSim véku miuZe byt prvni
indikaci subklinické faze postupujictho degenerativniho onemocnéni (nikoliv
normou, jak nékdy byva chybné vnimano) (EuroMedInfo, 2016).

15.1. Vzdélavaci programy pro seniory v Ceské republice

Popis v$ech aktivit, které aktualné v ramci Ceské republiky pro seniory probihaji,
by pravdépodobné rozsahem prekrocil moZnosti diserta¢ni prace. Prakticky kazdé
vétsi mésto (a mnohdy i vesnice) ma sviij klub seniorti, ktery porada své vlastni
aktivity. Jako nejvétSi a pravdépodobné nejznaméjsi organizaci je vhodné zminit
obcanské sdruZeni Zivot 90, které porada bohaté spektrum seniorskych aktivit.
Zahrnuji ¢innosti jako kurzy pohybové, jazykové, tvirci, pamétové; ale také spolecné
vychazky, prednasky ci vylety.

Zajemci, kteri by chtéli mit prehled (popripadé vyuzit nabidky) projektd, které
aktualnév Ceskérepublice probihaji,jakoZziprojekti s finan¢nipodporou Ministerstva
vnitra, mohou nahlédnout do Prirucky dobré praxe - Mezioborovym vzdélavanim
ke zvyseni bezpecnosti seniorti (reg. ¢. CZ2.1.04/4.1.00/B6.00026). V této prirucce
je popsano 87 pravé probihajicich tematicky zamérenych projektii pro seniory; jsou

rozdéleny do tfi kategorii, dle jejich charakteru a naro¢nosti na pripravu.
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Asi nejznaméjsim konceptem pro vzdélavani seniorii jsou Univerzity tietiho
véku (U3V) vychazejici z celozivotniho vzdélavani pro zdjemce ve véku nad 50
let na nejvysSsi mozné (tedy vysokoSkolské trovni). Tim se liSi od ostatnich forem
vzdélavani. Celosvétové prvni U3V vznikla na Univerzité socidlnich véd v Toulouse
v roku 1973 a zaloZena byla profesorem prava a ekonomickych véd P. Vellasem coby
reakce na generacni konflikty (Ondrakova et al., 2010; Priicha & Veteska, 2012; Sipr,
2010). Prvni univerzita tiettho véku v Ceské republice vznikla v Olomouci v roce
1986. Studium na U3V trva tfi roky; v prvnim roce navstévuji posluchaci prednasky
ze vSech oblasti, vdruhém roce jiz dochazi k vybéru specializaci (Bartornkova, 2013c).
,Cilem U3V je zajisténi prdva a moZnosti vzdéldvdni pro starsi obcany, realizace jejich
zdjmovych edukacnich aktivit, udrzeni a zlepseni dusevniho i fyzického zdravi“ (Pricha
& VeteSka, 2012, 258).

Dalsi vzdélavaci aktivitou pro seniory mohou byt Akademie tretiho véku. Ty se od
univerzit tretiho véku lisi organizatorem. Pokud prednasky zastfeSuje a organizuje
vysoka skola, hovoirime o univerzité tietiho véku, je-li poradatelem jina organizace,
jedna se o akademii tiretiho véku (Sipr, 2010). Téma vzdélavani mézZe byt prakticky
jakékoliv od prednasek o regionu po navody na tvorbu produktii, zkratka cokoliv
(Bartorikovd, 2013c).

Zajimavou aktivitou je poc¢in Méstské policie Liberec, ktera v roce 2014 (a probiha
dodnes) vytvorila aktivitu Senior - Kuryr prevence. Policisté vytipovali osm
aktivnich seniort (Sest Zen a dva muze), ktefi navazuji osobni kontakt se svymi
vrstevniky v diichodovém véku a sdéluji jim jednak preventivni informace, jak se
nestat obéti trestného Cinu. Ale rovnéz od téchto lidi ziskavaji informace, zda se jiz

trestnou obéti nestali, ale z néjakého diivodu to nenahlasili.

Jednu z nejrozsahlejsich ceskych kampani vytvorila spole¢nost 02 ve spolupraci
s Policejnim prezidiem CR. Byla zahajena v roce 2014 a nesla nazev Nebojte se Fikat
ne. V ramci kampané byly na téméi 400 telefonnich budkach v celé CR vylepeny
plakaty s heslem kampané a zakladnimi radami (,Ne, nepodepisu.” ,Ne, nepustim
vas doma“ atd.). VSem zdkaznikiim 02 nad 60 let byl rovnéz s vyactovanim zaslan
letdk s informacemi a varovanim a na prodejnach 02 byly rozdavany samolepky
s radami na dvere.

Zajimavou a ve své formé neotrelou aktivitou dobrovolniki je program Hura na vylet.
Jeho mottem je: ,KdyZ jsem byl maly, brdvala mne babicka na vylet. Ted’ budu brdt ja
Jji.“ Tento spolek se rozhodl brat seniory na vylet za 100 K¢ (v¢etné obéda, dopravy,
vstupt, privodct, asistentt a zivé hudby), ovSem bez ,Smejdi*“ a predvadécich akci.
Skutecné naklady na osobu jsou cca 500 K¢; rozdil je hrazen z dotaci, grantt a dart.
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Pro nizkou cenu se organizatoii rozhodli z toho diivodu, Ze je to podle nich jedina
moznost, jak na trhu ,konkurovat” skute¢nym ,Smejdim“ Vice o spolku je mozno

najit na webové strance http://huranavylet.info.

Bohuzel zadny z uvedenych preventivnich seniorskych programt nebyl evaluovan,

a nevime tedy, jaké realné dopady na chovani seniort ma.

15.2. Vzdélavaci programy pro seniory ve svété

Zajem o vzdélavani starsi generace proziva sviij rozmach i ve svété. Jako nejznaméjsi
organizaci zabyvajici se celoZivotnim vzdélavanim je moZno jmenovat némeckou
BAG (Bundesarbeitsgemeinschaft), celosvétovou AIUTA (Association internationale
des universites de troisieme dge) a evropskou organizaci spojujici seniorské studenty
EFOS (European Federation of Older Students at the Universities).

Béhem mapovani preventivnich programii zamérenych na seniory ve svété bylo
zjiSténo, Ze se tyto programy ubiraji dvéma hlavnimi sméry. Prvnim je zaméreni
pfimo na seniory, a to zejména v zajmu o jejich zdravy Zivotni styl (k tomu patii
napriklad edukacni snahy o zménu v stravovacich navycich, odvykanikoureni, zvySeni
télesné aktivity apod.) a s tim ptichazejici lepsi Zivotni spokojenost, pocit smyslu
Zivota a naplnéni. Druhou vétvi jsou programy zameéiené na pecovatele o seniory
(zdravotni sestry, rodinné ptislusniky), které pomahaji v komunikaci se starnoucimi
lidmi. Programy zamérujici se na spotiebitelskou gramotnost se nevyskytuji (resp.

nebyly dohledatelné).

Metoda divadla, jak bude popsana v praktické casti disertace, neni ve svété pri
praci se zdravymi seniory vyuZivdna (nebo o tom alesponn v dostupné anglicky
psané literatuie a c¢lancich nikdo neinformuje). Existuje pouze dramaterapie ci
psychodrama, vyuZivané jako podptrna lécebna metoda. Nejvice rozsiren je tento
terapeuticky smér ve Velké Britanii, kde existuje dokonce i British Psychodrama
Association. Vychazi z dila Jacoba Levy Morena, videriského psychiatra a zakladatele
psychodramatu (Johnson, 2011).
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VYZKUMNA
CAST

Casto se stdvalo, Ze kdyZ jsem rekla, kdo ve skutecnosti jsem, tak mi vypraveéli, Ze oni
by nikdy neotevreli. Tak jsem jim rekla, Ze mné prece otevreli. A oni na to, Ze to je néco

jiného, Ze jd ptisobim sympaticky. Tak jim poviddm, Ze to prodejci piece miiZou taky.”

Vyjadreni dobrovolnice

o experimentalnim ovérovani schopnosti seniorii odmitnout prodejce



16. Vyzkumny problém a pozadi vyzkumu

Dnesni CesSti seniofi prozili sviij produktivni vék v podstatné odliSném svété nez
my. Byli vychovani spiSe v prisném prostiedi, vedeni k tomu, Ze autority je tfeba
poslouchat a nikoliv s nimi diskutovat ¢i jim odmlouvat. Neznali digitalni ptistroje,
internet, mobilni telefony. Neexistovalo nepieberné mnozZstvi nejriznéjsich
finan¢nich nabidek jako dnes. Orientace v dneSnim rychlém a v pievazné vétsSiné
digitalnim svété je pro né sloZita. Presto si stale chtéji zachovavat svoji autonomii
a o dtlezitych rozhodnutich (spojenych s ndkupem ¢i podpisem smluv) si chtéji

rozhodovat sami (Sykorova, 2007).

S tim, jak populace starne, se také marketéri stale vice zaméruji na seniory jakoZto
spotrebitele. Coz neni chybou, seniofi jsou vyznamnou trzni skupinou, a je proto
prirozené, Ze zacinaji byt brani v ivahu a nabidka se prizptsobujeijejich preferencim.
Co vSak lze vnimat jako eticky sporné, je rozvoj firem, které se Zivi prodejem
vyrobkil a sluZeb senioriim a jejichZ prodejni praktiky a strategie jsou mnohdy na
hrané zakona, ba nezridka by je bylo mozno definovat jako podvod nebo klamavou

Ci agresivni obchodni praktiku.

O tom, Ze seniofi v mnohych pripadech nejsou schopni uvazit nasledky svych
rozhodnuti, podpisfi nevyhodnych kupnich a jinych smluv, svédéi i statistiky Ceské
spravy socialniho zabezpeceni (CSSZ, 2016). Z téchto datlze pozorovat, Ze kaZdoro¢né
vzristd pocet diichodd s natizenou exekucni srazkou. V prosinci loiiského roku
(tj- 2015) bylo evidovano témér 80 tisic exekuci (vCetné insolvenci) na vyplacené
dtichody. Co% znamena meziro¢ni nariist o 6,21 %. CSSZ uvadi, Ze nejéastéj$im
dtivodem exekuci ¢eskych seniord jsou dluhy vzniklé na prodejnich zajezdech, pii
nakupu dovolené a v diisledku nesplaceni vyZivného ¢&i ptijéek (CSSZ, 2016).

V této souvislosti je vyznamné prohlaseni reditele Asociace obcanskych poraden
Stanislava Skalického (2013), ktery hovoii o vzniku nového fenoménu. Zatimco
drive si vétsina seniort své dluhové potize prinasela z produktivniho véku, nyni

roste pocet seniort zadluzenych az ve véku 65+.

S timto fenoménem se nepotykaji pouze cesti seniori, ale ve velmi podobné situaci
jsouijejich vrstevnici v Polsku. Tam zadluZenost seniorii vzrostla mezirocné dokonce
o témér 61 %. Zatimco v roce 2015 ¢inil dluh 1,27 miliardy zlotych, je nyni témér
2,05 miliardy zlotych. PricemZ jeden primérny dluh polského seniora je zhruba

pétindsobkem primeérného diichodu (Parlamentni listy, 2016).
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Prirozenym disledkem tedy je, Ze dochazi k pokuslim ochranit seniory pied
dluhovymipastmi.Snahy probihajijak nastranélegislativni (klicovou jenovelazakona
€. 634/1992 Sb., 0 ochrané spotrebitele), tak na strané osvétové. Pouze ministerstvo
vnitra vydalo ve své letos$ni (2016) Prirucce dobré praxe 87 realizovanych (a znovu
realizovatelnych projektii), zabyvajici se cisté prevenci kriminality pachané na
seniorech. Tyto programy jsou vSak jen nepatrnou ¢asti. Osvétové kampané probihaji
i napri¢ médii (rozhlas, televize, tisk), u lékait (kampan dTest), v knihovnach,
kostelich (mistech, kterda seniofi nejcastéji navstévuji) atd. Presto (dle statistik
exekucnich srazek dlichodii) se nezd3, Ze by tyto programy fungovaly.

Lze si proto poloZit otazku, jak by mél preventivni program pro seniory vypadat -
jaka specifika by mél zohlediovat - aby byl prokazatelné uc¢inny;, tj. aby sniZoval pocet
pripadi, kdy senior podlehne nekalym obchodnim taktikam. Vytvoreni a ovéreni

takového programu je proto predmétem této disertacni prace.

16.1. Cile vyzkumu a vyzkumné otazky

Cilem disertacni prace je vytvorit uc¢inny vzdélavaci program pro seniory, ktery
bude vyuzivat empirickych poznatkd gerontopsychologie a bude zaloZen na aktivnim
nacviku odmitnuti podvodnikd. Takto vytvoreny projekt zrealizovat a jeho uc¢innost
experimentalné ovérit. V pripadé, Ze by metoda byla shledana tac¢innou, se pokusit
o jeji zarrazeni do Prirucky dobré praxe preventivnich programii Ministerstva vnitra
CR. Tato ptiruc¢ka je shrnutim vybranych ¢eskych projektt pro seniory, které maji
pozitivni reference a Ize je vyuZit v dalSich regionech a lokalitach.

MiiZeme tedy identifikovat nasledujici cile vyzkumu:

e Vytvorit koncept vzdélavaciho programu, ktery respektuje zasady edukace

seniorii popsané v teoretické ¢asti.

e Usporadat sérii vzdélavacich programi, zamérenych na pomoc seniorm ubranit

se manipulativnim a neetickym prodejnim a podvodnym strategiim.

e Ovérit experimentalné uUcinnost programu (zodpovédét vyzkumnou otazku,
zda Ucastnici projektu Neddme se dokazi vyuzit cilové dovednosti v praxi, resp.

v experimentalné navozené situaci, o niZ predem nevédi).
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e V pripadé prokazani ucinnosti zaradit program do Prirucky dobré praxe
preventivnich programii Ministerstva vnitra CR.

V souvislosti s vySe uvedenymi cili jsme si poloZili nasledujici dopliiujici vyzkumné
otazky:

1. Které prvky projektu se v priibéhu realizace osvédcily (a je dobré je rozvinout)
a které se neosvédcily (a je vhodné je zménit)?

2. Jaké délky jednotlivych ¢asti predstaveni jsou z hlediska pozornosti pritomnych

seniorti vhodné a pri jaké délce jiz dochazi ke snizovani jejich koncentrace?

3. Které zplisoby zvySovani bdélosti seniorli v priibéhu divadla se osvédcily a které

naopak k aktivizaci pritomnych nevedly?

4. Vyskytne se v priibéhu Skoleni situace, kdy seniofi nabudou dojmu, Ze jsou na

skutecné predvadéci akci? Jaké budou jejich reakce?

16.2. Vznik mysSlenky projektu

Po uvedeni dokumentu Smejdi jsme se spole¢né s distributorem (Aerofilms) dohodli
na promitani filmu zdarma lidem nad 65 let. Diky tomu se podatilo ptivést do kin
velké mnoZstvi seniorli. Po téchto projekcich byly navic obvykle zarazeny diskuse
divakd s autorkami filmu (Silvii Dymakovou a mnou), Ceskou obchodni inspekci
a zastupci Ministerstva primyslu a obchodu CR. Absolvovala jsem desitky téchto
setkani po celé Ceské republice. P¥i rozhovorech se seniory jsem si uvédomila, Ze
vjejich vypovédich se neustale opakuji nékteré prvky,jako napt.:, Jd bych se nenechala
podvést, ja to vsechno vim. Ale on ten mladik byl takovy sympaticky, to vite, my jsme

takovd slusnd generace, my neumime jim rict ne.

V této atmosféfe misto a nad ivahami o nepoucitelnosti seniord a jejich moZnou
napravou mne oslovila Mgr. Nada Zondrova, kterd se edukaci seniordi vénuje
desitky let. Na jeji praci jsem pozitivné hodnotila skute¢nost, Ze vzdélavani seniori
nevnima jako jednorazovou zaleZitost, ale jako proces dlouhodobé zmény, kdy je
potieba plisobit na celou osobnost seniora (pamét, pohyb, zdravy Zivotni styl). A Ze
ukonéenim programu rozvoj osobnosti starnouciho ¢lovéka nekondi. Ze je tfeba mu

ukazat a dat nastroje a dovednosti, jak v tomto novém Zivotnim stylu pokracovat i po
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skonéeni programu. Magistra Zondrova je navic umélecky zaloZena dama, ktera se

dlouhé roky pohybuje v divadelnim a televiznim prostredi.

Pti spolecnych diskusich jsme si uvédomily, Ze bychom své zkusenosti mohly propojit
a Ze metoda divadla by mohla reSit jinak nereSitelny problém: neschopnost nékterych
seniort rici ,ne“ prodejci pri ataku tvari v tvar. Tento hruby narys zacal dostavat
konkrétni podobu zhruba v letech 2011-2012. Vytvorily jsme navrh divadelniho
prestaveni (predbéZné dohodnuta spoluprace s Univerzitou Palackého a studenty
dramaterapie). BohuZel, tento napad nebyl dvakrat podporen (Olomouckym krajem
a nadaci Krdsa pomoci), a proto nedoslo ani k jeho nacviceni, ani k realizaci. Nada

Zondrova se po téchto dvou netispésnych pokusech rozhodla vénovat jinému projektu.

Shodou nahod jsem v té dobé pracovné pobyvala v Hradci Kralové, kde jsem moZnost
vzdélavani seniori pomoci divadla prezentovala béhem jedné ze svych prednasek
pro ufedniky Kralovéhradeckého kraje. Pritomnou preventistku Mgr. Martinu
Smudkovou ndpad zaujal a pozadala mne o jeho detailni rozpracovani. Nasledujici
rokjsem tedy vénovalanové pripravé scénari, struktury a obsahu skolicich programi.
Takto pripraveny projekt byl podporen Kralovéhradeckym krajem a Ministerstvem
vnitra CR a byl realizovan. Postupu ptipravy a procesu vzniku programu je vénovana

kapitola Psychodidakticky postup tvorby programu Neddme se.

16.3. Proc je zvolenou vyukovou metodou pravé divadlo?

Idea vzdélavat seniory pomoci divadla vychazi z psychologickych poznatkd edukace
seniort a také z nasich zkusenosti béhem prace se seniory. Zohlednovali jsme faktory
bliZe popsané v teoretické Casti prace. Ve zKkratce je lze shrnout takto: S pribyvajicim
vékem se snizuje rozsah pozornosti, klesa schopnost delsiho soustiredéni, zpomaluje
se ukladani informaci, nové nabyté poznatky se tézko vybavuji, jsou nepresné
a maji nizkou miru vyuZzitelnosti. Nejnovéjsi studie také potvrzuji, Ze zatimco z pouze
slySeného si pamatujeme asi 10 %, ve chvili, kdy danou ¢innost nejen slySime,
ale také zazijeme a aktivné provadime, jiZ obsah pamatovaného stoupa na 80 %,
a dokonce na plnych 90 %, pokud to, co jsme zaZili, se nadto pokousime naucit nékoho
jiného (Spaténkova & Smékalova, 2015). RovnéZ existuje mnohdy propastny rozdil
mezi tim, co seniofi znaji (védi na roviné kognitivni) a mezi tim, co jsou schopni
aktivné vykonat (na roviné konativni). Z komunikace se seniory vime, Ze v klidném,
racionalnim stavu se domnivaji, Ze by ,nikdy nenaletéli“ a nenechali se podvést ¢i
primét k podpisu nevyhodné smlouvy. OvSem v emocionalnim vypéti, strachu, casové
tisni (nejcastéjsi manipulacni a podvodné strategie) se tato piredsevzeti casto boii

a seniofi vydavaji podvodnikiim nemalé financ¢ni ¢astky.
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Jako mozné reSeni se nam proto jevilo vystavit seniory autentickému zazitku.
Jako jeden z prikladi boreni tohoto predsevzeti ,nic nekoupit® mlizeme uvést
situaci z dokumentu 5‘mejdi. Hlavni hrdinka dokumentu, seniorka Dana, védéla, ze
ji na predvadéci akci doprovazi Stab dalSich lidi v utajenti, ktef{ spolu s ni jedou na
skrytou kameru natacet podvodné strategie prodejcti. Dana tedy navic méla dostatek
informaci o tom, Ze na této akci si nema v zadném pripadé nic kupovat (coZ také
odhodlané potvrdila). Nicméné Dana na této predvadéci akci v nestieZené chvili
(byla odvedena do skladu napojti) podepsala kupni smlouvu na vyrobky v hodnoté
35000 K¢ - s aroky 61 210 K¢) s odiivodnénim: ,,KdyZ tam do vds dunél, vite, jak je to
protivny?“ (Smejdi, 2013).

16.4. Zakladni informace k projektu Neddame se

Program Nedame se je pro seniory zdarma a je financovan Ministerstvem vnitra
CR ve spolupraci s Kralovéhradeckym krajem. V programu vyuZivame ¢&tyr
profesionalnich herct divadla Jeslicky Josefa Tejkla z Hradce Kralové (dvé Zeny -
Janu Portykovou, Terezu Vodochodskou; a dva muZe - Josefa Kopeckého a Jaroslava
Pokorného), kteri prehravaji scény tak, jak je zname z bézné situace (predvadéci akce,
nabidka po telefonu, osloveni na ulici, legenda u seniora doma). A v této témér realné
situaci (béhem ptlisobeni skute¢nych emoci) u¢ime seniory rikat ne a vstépujeme
jim kratké funkcni poucky, které jsou diky své jednoduchosti a stru¢nosti vyuzitelné

i ve stresu a strachu.

Celé toto déni je dopliiovano zpétnou vazbou od psycholozky (tj. ode mne, autorky
disertace) smérem k seniortim, jak si ve svém poc¢inani vedou. Rovnézje zde pritomen

policista, ktery pritomné seznami s aktualnimi podvodnymi trendy v dané lokalité.

Program trva obvykle tfi hodiny. Sklada se ze tii vyucovacich bloki. Zadny
z blokd neptesdhne 45 minut (vychazime z potieb cilové skupiny a jeji moznosti
koncentrace). Mezi témito bloKky je proto vzdy pirestavka na obcerstveni. BEhem
prvni pauzy dostanou seniofi obvykle chlebicek (pokud si vyslovné nepfteji teplé
jidlo, s ¢imzZ jsme se také setkali, a vysli jsme prani vstiic) a o druhé pauze obdrzi
zakusek a kavu Ci ¢aj. Zavér programu tvori diskuse se seniory, rozbor jejich pociti,
nalady, spokojenosti ¢i nespokojenosti s programem. Nakonec piitomni ziskaji maly

darek jako pozornost od nas (odznak a retizek).

Projekt byl koncipovan pro patnact ucastniki. Tento pocet byl zvolen z diivodu
zachovaniinterakce, dynamiky a také pro navozeni autentického prozitku predvadéci

akce (které obvykle maji pravé kolem patnacti ticastniki). Nicméné nebyli jsme ve
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vyzZadovani tohoto pocCtu striktni. Pokud jsme napriklad pripravovali program pro
diim s pecovatelskou sluzbou, ve které projevilo zdjem zucastnit se vice lidi, souhlasili
jsme s tim. Soucasné jsme se snazili dodrzet, aby pocet ucastniki nepiekrocil hranici

triceti posluchaci (aby si kazdy mél moznost vyzkouset fici ,ne“).

Programy byly primarné zacileny do oblasti Kralovéhradeckého kraje. Pri
organizaci spolupracovaly prisluSné organizace v regionu (zejména kluby pro
seniory). Cilovou skupinu k ucasti na programu oslovovali osobné pracovnici
téchto organizaci, socialni pracovnici, pracovnici jinych odbornych organizaci, kteti
se pri své ¢innosti setkavaji s poSkozenymi (poradenské sluzby atd.), dale méstska
i statni policie a v neposledni radé jsme potencidlni tcastniky oslovovali pozvankou,

roznasenou piimo senioriim (viz dale).
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17. Psychodidakticky postup tvorby programu Neddme se

Nasledujici ¢ast se vénuje prvnimu vyzkumnému cili, a sice tvorbé konceptu
vzdélavaciho programu. Cilem pfi vyvoji programu Neddme se bylo naucit seniory
rozeznat manipulativni a podvodné jednani ze strany prodejcli a podvodniki.
Déle seniory naucit na tyto interakce s podvodniky adekvatné odmitavé reagovat.
V neposledni fadé jsme chtéli, aby program nebyl jen pouc¢ny, ale aby bylo dopoledne
stravené s programem Neddme se pro seniory rovnéZ pifjemnym zaZitkem

a vytrzenim z kazdodenni rutiny.

17.1. Definovani terminologického kontextu

Cesti seniofi neméli ve svém produktivnim véku moZnost byt seznameni s trznim
prostiedim a s nepfebernym mnoZstvim nabidek. V jejich mladi byl vyrobek v dané
kategorii obvykle jen jeden a i ten se musel ,,vybojovat®, at uZ ¢ekanim v dlouhych
frontach, ¢i domluvami mezi znamymi a prateli. Emotivnéjsi ladéni seniort ve
spojitosti s nizkymi zkuSenostmi jsou idealni ,ptidou“ pro podvodniky. O tom, Ze
seniofi mnohdy nejsou schopni zvladat nastrahy marketingovych trikd, svédci

i masivni narist exekuci na starobni dtichody.

Primarni cilovou skupinou projektu Neddme se byli seniori (v nasem kontextu
definovani jako lidé starsi 65 let), pro néZ byl projekt normovan. V praxi jsme se
vSak striktné na tuto vékovou hranici neomezovali (napt. pokud bylo nékomu 60 let

a projevil o program zajem, byla jeho Gc¢ast rovnéz vitana).

17.2. Identifikace vzdélavacich potieb seniort

Zakladnim prvkem tvorby scénare a textového obsahu projektu bylo, aby seniofi
dokazali pochopit cil a smysluplnost akce. Zamérovali jsme se proto na zodpovézeni
klicovych otazek ,Proc tu jsem?*, , Poti‘ebuji to?“ a ,,Jsem toho schopen?” U divadel-
niho predstaveni jsme tak nutné museli zachytit cely proces nezdravého nakupniho
chovani. Tedy od prvotniho osloveni pres manipulativni prodej aZ po dohru u seniora
doma, ktera méla za cil zachytit jeho vystrizlivéni a beznadéj z nevyhodného nakupu.
Diky tomu jsme vytvorili Uplnou kognitivni mapu. Senior se dokazal s pribéhem
identifikovat a ohroZeni vnimat jako realné (tedy pocit, Ze toto nebezpedi se tyka i jej).

V zavéru dramatu jsme dodali plan spravného reSeni a nadéji na jeho uspésné zvladnuti.
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Vyuzivali jsme také psychologickych poznatki zabyvajicich se edukaci seniort.
V programu jsme hovorili pomaleji, nizkym ténem hlasu. Mezi jednotlivymi
pasazemi jsme délali prestavky tak, aby nové nabyté informace seniofi dokazali
vstiebat. Zdlraznovali jsme konkrétni informace (nikoliv abstraktni). Redukovali
jsme rusivé prostiedi, aby se senioriim 1épe soustiedilo a koncentrovalo (zavirani
oken, prosba o ztlumeni mobilnich telefoni apod.). Vyuzivali jsme skupinové
pospolitosti, diky které citili nejen tichou podporu ostatnich, ale i aktivni ujiStovani
se o schopnosti Fici podvodnikiim ,ne“ V pribéhu programu byla od seniori
vyZadovana aktivita (aktivni nacvik roli a novych dovednosti) a nechavali jsme je, aby
na spravné reSeni v nékterych situacich prisli sami (vede k lepSimu zapamatovanti).
Mluvili jsme jednoduchou terminologii, nepouzivali odborné vyrazy (pouze obcasné,

pro zpestieni a opétovné upoutani pozornosti).

17.3. Interpretace vysledkii analyzy vzdélavacich potieb seniort

Z vysledku analyzy trestné ¢innosti na seniorech (Policie CR), idajti, které nam
poskytl Magistrat Kralovéhradeckého kraje, dale Kralovéhradecky kraj, a z rozhovori
se seniory jsme definovali nejfrekventovanéjsi nebezpecné situace, se kterymi se
seniofi potykaji a se kterymi si mnohdy nevi rady. Jednalo se o tyto Ctyri situace, na

jejichZ napravu jsme se v programu zamérili, tedy:

e Predvadéci akce
e Telefonni nabidky
e Osloveni prodejcem na ulici

e Legenda u seniora doma

V projektu byla vyuzivana rada psychologickych postupt, jejichZ cilem bylo zménit
chovani seniorti. Aby necinili undhlena rozhodnuti, nenakupovali nepotirebné zbozi
a nepodepisovali nevyhodné smlouvy. Plsobili jsme na zménu projevi chovani
seniorti (mnohdy bezmyslenkovitého a zkratkovitého) tak, aby dosSlo ke zméné
jejich sebeobrazu. Jednim z predpokladd, ze kterych jsme vychazeli, byl fakt, ze
pokud se podari zménit nékolik rutinnich navyku seniorii (napi. misto toho, abych
tedy stavu, kdy i ostatni projevy chovani maji tendenci se prizpiisobit novému

vnimanému Ja (ja, odolny senior, ktery se neda).
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Seniofi se uc¢i nejen ze slySeného, ale i z vidéného; a zejména si mohou nové
naucené postupy nacvicit a ziskat okamzitou zpétnou vazbu, zda jsou nové osvojené
dovednosti funkéni, ¢i nikoliv. Na konci kazdého z programii rovnéZz na seniory
apelujeme, aby nové nabyté dovednosti nejen vyuzivali, ale rovnéZ vedli dialog se
svymi prateli a vrstevniky. Aby je varovali pred moZnymi nebezpec¢nymi situacemi
a predali jim informace, jak se spravné zachovat. Diky tomu dochazi k vétsi fixaci
nauceného (vyssi efekt zapamatovani, pokud aktivné nékomu néco vysvétluji)
a myslenka se rozsifuje mezi $irsi pole posluchact. K tomu prispivaji darky, které
seniofi na konci programu obdrZi (odznak a retizek).

DalSim dtlezitym prvkem v tvorbé programu byl fakt, Ze jsme nechtéli, aby se seniofi
béhem skoleni nudili, popitipadé byli myslenkami jinde ¢i jinak ztraceli koncentraci.
Proto jsme vyuzili divadelni formy, hernich prvki, systému odménovani,
dramatickych zmén a pravidelnych prestavek. Nasim cilem byl spokojeny senior,
ktery prozil s projektem Neddme se pékny den a odnasi si nové poznatky a dovednosti,

které mu v bézném zivoté pomohou ubranit se podvodnikim.

17.4. Volba formy a metody vzdélavani programu Neddme se

Piiprava vzdélavaciho programu spocivala v sepsani divadelniho scénare, ktery
vytipované Ctyri (vySe uvedené) scény prevedl do divadelni podoby (kterd svoji
formou, stylem a Zargonem presné imituje realné situace). Scénar (cast z néj je
mozno vidét v priloze na konci disertacni prace) vychazi z audio a video nahravek
skute¢nych prodejcti a ze Skolicich materiala firem, které se zabyvaji neetickym
prodejem. Poté, co jsem scénar sepsala, byl nasledné pripominkovan a doplnén
policisty z Krajského reditelstvi policie Kralovéhradeckého kraje. Text nastudovali
a nazkouseli profesionalni herci. Pilotné odzkousSen byl projekt na skupiné seniord,
socialnich pracovniki obci, policistii a zaméstnanci krajského inspektoratu Ceské
obchodni inspekce. Tito projekt pripominkovali a poskytli zpétnou vazbu.

V projektu Neddme se byla zvolena forma primé vyuky (lektor-posluchac), ovsem
netradi¢ni metodou. Prehravani scén, tak jak je seniofi znaji z béZného Zivota, ale
za pomoci herctli. Seniofi tak nejsou vystaveni realnému nebezpeci, ale mohou si
v bezpeci divadla vyzkouset odmitnuti ,Zivému“ ¢lovéku, ktery je vysSkolen tak, aby

reagoval stejné jako opravdovy prodejce. Toto jim poskytuje zastupny zazitek.

SnaZime se, aby seniofi poznali, Ze vétSina podvodi cilicich na seniory ma podobné
zaklady. Stoji na 1zi, manipulaci a natlaku na emoce. A Ze na stejném zakladu proto
stojiiucinna obrana - jasné a diirazné odmitnuti hned v ivodu. Po kazdé jednotlivé
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scéné proto prichazi na fadu nacvikova situace, kterd se neustale opakuje (nechci,
nemam zajem, nechte mne). Technika nacviku je ale pokazdé trosku jina a diky tomu
se darilo fixovat nové projevy chovani vice kandly. Nové ziskané dovednosti by tak

mély byt trvalejsi a funkeni i ve stresu.

Program v celém svém priibéhu posiluje bezpecnou, pratelskou atmosféru. Pokud
se stalo, Ze se pritomni seniofi zpocatku stydéli, nebyli nuceni ihned aktivné scény
prehravat. V téchto situacich dostali moznost poradit herclim, jak se zachovat jinak,
a scény tak zpocatku prehravali herci. Nakonec jsme vSak ve vSech piipadech skoleni
docilili toho, Ze seniofi ztratili ostych a uvedené situace zkouseli aktivné sami. Za
tyto vystupy byli seniofi v pripadé funkéni reakce (jednozna¢né odmitnuti prodejce)
odménovani malou pozornosti z rukou policisty (reflexni prvky, privésky, tasky
atd.).
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18. Priibéh programu Neddme se

Vnasledujicichpodkapitolachbude ¢tenar seznamen sdetailnim priibéhem programu
a jeho stéZejnimi body, které si maji seniofi béhem divadelniho piedstaveni osvojit.
Pozdéji jsme experimentdlné ovérovali, zda tyto poznatky seniofi dokazi vyuzit
a aplikovat v béZném Zivoté (viz evaluace projektu). Priibéh programu je popsan dle

jeho Casové posloupnosti.

18.1. Pozvanka na program Neddme se

Seniofi jsou na program Neddme se pozvani kombinaci nékolika forem. Jednim ze
zplsobd, jak se o akci dozvédi, je od projektovych koordinatorek. Ty vyjednavaji
spolupraci s kluby seniort, zastupci méstskych ¢asti, s neziskovymi organizacemi
a organizacemi, které se zabyvaji spotirebitelskou tematikou. Koordinatorky rovnéz
osobné navstévuji mista s vétsi koncentraci seniorti (domy s pecovatelskou sluzbou,
dny seniorii, mSe v kostelech) a s pritomnymi zde hovori, zda nemaji kamarada/
kamaradku, o kterych védi, Ze se opakované nechavaji podvést. Dalsi formou, jak
jsou seniofi oslovovani, je tiSténa pozvanka (obr. 5). Graficky se velice podoba
tém z predvadécich akci a vyuZiva stejného prvku lakani (fotografie darku zdarma
a obédu zdarma - nutno zminit, Ze vSe slibené seniofi samozrejmé skute¢né obdrzi).
Tuto pozvanku jsme nechavali volné poloZenou v mistech s vysokou koncentraci
seniorti (lékari, hromadna doprava, knihovny) a rovnéz byly zasilany do domi
s pecovatelskou sluzbou a klubti seniorti. Domnivame se, Ze zvolena pozvanka miize
byt do jisté miry povazovana za kontroverzni, soucasné vsak mtizeme konstatovat,
ze z hlediska cilové skupiny je velmi funk¢ni. Diky ni se nam totiZ dari oslovit tu
nejvice ohroZenou skupinu.

Pozvanka byla konzultovdna s pravniky a o tom, Ze budou seniofi zvani jejim
prostfednictvim, byla vyrozuména Ceska obchodni inspekce, Policie Ceské republiky,

Magistrat Kralovéhradeckého kraje a Kralovéhradecky kraj.
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.......

Nacvik obrannych technik pomoci zabavného divadelniho predstaveni
V ramci programu vystoupi policista z Krajského feditelstvi Policie CR a
predstavi aktualni podvodné techniky.

} Pro kazdého ucastnika retizek jako darek

Kapacita programu je omezena na 15 udastniki, proto nevihejte a své misto e edloied 1n00h

si rezervujte jesté dnes prostfednictvim pani Jelinkové. Sal Méstské knihovny
Vzdélavaci akce v Novém BydZové je realizovana ve spolupraci s Méstskou Husova tfida 1370
knihovnou a Klubem senioru. Novy Bydzov

Predpokladana délka programu je 4 hodiny.

Obr. 5. Pozvdnka na vzdéldvaci program Nedame se

18.2. Prvni cast programu: Predvadéci akce

Uvodni scéna (tedy piredvadéci akce) bude popsana detailnéji, protoze je zakladni
stavebni scénou programu a obsahuje vSechny klicové prvky, proti kterym jsou
pritomni seniofi v nacvikovych ¢astech Skoleni (v ostatnich situacich dochazi k jejich
variacim, ale techniky manipulace, a tedy i obrana proti nim u podvodi tohoto typu

zUlstava stejna).

Dale je scéna predvadéci akce diilezita z hlediska prace s publikem. Ti si obvykle
po urcité dobé zatnou myslet, Ze se nachazi na skutecné predvadéci akci (prestoze
jsou v ivodu obeznameni, Ze se jedna o Skoleni). Tento fenomén je z nasi strany
vitan, protoZe je pak moZno stavét na realnych zazitcich, pocitech, a zejména se dari
borit tzv. efekt tieti osoby, tedy dojem, Ze vSichni ostatni jsou vice zranitelni, vice
manipulovatelni nez ,ja“ A Ze ,ja“ mam dostatek informaci, schopnosti a nadhledu
k tomu, abych témto praktikam celil. V ivodni scéné se proto snazZime seniory
»pristihnout pfi ¢inu‘, tedy v momenté, kdy se svym chovanim vystavili nebezpeci
podvodu (¢i dokonce byli podvedeni). A diky tomuto jejich zaZitku naruSovat jejich
obranné mechanismy a primét je priznat, mdm problém"“anasledné si polozit otazku
LJak se mohu pristé zachovat jinak” Pro lepsi predstavu jsou priloZeny fotografie
herct (obr. 6 a 7), ktefi v programu Neddme se ztvarnuji role podvodniki (Jaroslav
Pokorny, Josef Kopecky, Tereza Vodochodska), a podvedenych seniorii resp. seniorek
(Jana Portykova).
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Obr. 6. Herci Jaroslav Pokorny a Josef Jan Kopecky

Obr. 7. Herecky Jana Portykovd a Tereza Vodochodskd

Seniorlim, ktef{ ptichazi do salu, nechava u vstupu nase figurantka (herecka Tereza)
podepsat prezencni listinu, ktera obsahuje kolonku jméno, bydlisté, telefonni

Cislo a podpis. Po vyplnéni a podpisu této listiny jsou seniofi odvedeni ke svym
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mistlim. Mezi piichozimi a podepisujicimi se seniorkami je i herecka Jana Portykova.
Pritomni netusi, Ze neni jedna z nich, nybrz tzv. volavka. Po pohodlném usazeni vSech
prichozich vchazim na scénu a pritomné uvitam. Re¢ je volena tak, aby vzbudila
v seniorech pocit odhodlani. Je jim nenucenou formou podékovano za to, Ze prisli,
chceme v nich vzbudit zvédavost, zajem program sledovat, ale soucasné - nechceme
vée prozradit. Uvodni pFivitani je niZe uvedeno vcelku; je dlleZité mit predstavu,

jaké informace na tivod senior ziskava.

Uvodni slovo:

,Vazené damy, vazZeni panové, dovolte mi, abych vds privitala na dnesnim vzdéldvacim
programu Nedame se. Jmenuji se Romana Mazalova a jsem psycholoZka. Spolecné se
Silvif Dymdkovou jsme natocily dokumentdrni film Smejdi. PrestoZe tematice podvodii
na seniorech byla vénovdna nebyvald medidlni kamparn, nedari se tento problém
zcela zastavit. MoZnd si to ani neuvédomujete, ale uz jen tim, Ze jste tady, Ze jste prisli,
vyjadrujete néjaky ndzor. Ndzor na situaci ve spolecnosti; ddvdte najevo, Ze vam neni
lhostejné, co se déje kolem vds. Nds program nese ndzev Nedame se. Vyjadruje jakousi
jednotu, skupinu lidi, kterd se rozhodla rict NE. Nenechdme se podvddeét, nenechdme se
okrddat, nebudeme podporovat podvody na seniorech. A to je hlavni diivod dnesniho
setkani. Uvédomit si, Ze zdleZi na nds, zda nds nékdo podvede, nebo nikoliv. Nikdo
jiny neZ vy vds neochrdni. NemiiZe vds ochrdnit stdt, nemohou vds ochrdnit zdkony.
Jste to vy, kdo musi rici NE. Dnesni program bude v mnohém jiny. Nebude klasickou
formou, jakou moZnd zndte. Nebudu tu jen stdat a néco vam povidat. Ale to, jak program
probéhne, vdim prozatim neprozradim, nechte se prekvapit. Dékuji vam a hezky se
bavte.”

Po tomto Uvodnim privitdni na scénu prichazi dva muZi (herci). ObleCeni do
spolecenskych kalhot, koSile a saka. KaZdy z nich ma firemni visacku s logem Vital
life (vitalni Zivot) a kfestnim jménem (Martin, Michal). Maji Zovialni projev, prazZskou
intonaci, pohybuji se vzprimené a energicky. Vprostred podia je umistén stil, na ném
pod plachtou ,néco“ schované. Piitomni divaci zatim netusi co (ivodni scéna na obr.
8). Po strané je umistén reklamni banner s logem Vital life. Herci v rolich prodejci

zacinaji bez jakéhokoliv tvodu, Ze by Slo o divadlo.
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Obr. 8. Ukdzka tivodni scény Predvddéci akce projektu Nedame se
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Toto ,predstaveni” trva cca 15 minut (v pozdéjSich variantdch programu bylo
zkraceno na cca 10 minut) a obsahuje veskeré klicové momenty predvadécich akci,
které jsou se seniory po skonceni scény rozebrany, objasnény, a proti kterym posléze

pritomné skolime a spole¢né nacvicujeme obranu.

Jedna se o nasledujici:

Pratelsky avod, béhem kterého prodejci vyuzivaji typické manipulativni strategie,
jak se pritomnym zalibit. Mezi né patii lichoceni (,pani, vy se tak hezky usmivdte),
snaha vzbudit dojem blizkosti (,moje babicka pochdzi z Trutnova, jd to tu mdm rdd,
jako malej jsem sem jezdil), sdileni podobnych hodnot (,to je Sileny, jak jsou ty dnesni
léky drahy. Navic neresi pricinu, ale jen diisledek”).

Po zhruba péti minutach zacnou herci (prodejci) upeviiovat svoji roli ve skupiné
a pusobit autoritativné. Scenaristicky je situace navrzena tak, Ze herecka Jana

(usazena mezi seniory) zacne v taSce hledat sacek s bonboény, ktery s velkym



ruchem zacne rozdélavat. Kdyz ani po druhém napomenuti prodejcem, aby nerusila,
neuposlechne, obofi se na ni prodejci s velkou vervou, zvySenym ténem hlasu
avétou: ,To ale neni jenom o vds. Nechdpete, Ze rusite i vSechny ostatni? Ono ostatni to
treba zajima. Vsichni ostatni to pochopili a treba se chtéji dozvédét néco o svém zdravi
a o tom, jak si Zivot udélat hezci. Jestli vy jste to nedokdzala pochopit, tak je to vase
chyba, ale laskavé neruste ostatni.”

Svou vétou prodejce herecku Janu vy€leni mimo skupinu. Kastuje pritomné na ty
inteligentni, ktefi pochopili, a na jednu ,hloupou” pani, kterd nepochopila. Po tomto
incidentu se obvykle zméni nalada ve skupiné. Z ptivodni milé, uvolnéné atmosféry
se stava napjata situace, béhem které je mozno setkat se s riiznymi reakcemi. BEhem
nasich predstavenijsme mohli nej¢astéji pozorovat souhlasné pokyvovani; néktetise
ke Kkritice Jany aktivné pridali, ale setkali jsme se i s tajnym (tedy tak, aby to prodejce,
tedy herec, nevidél) chycenim za ruku pod stolem a utéSovanim. OvSem piekvapujici
bylo, Ze za celou dobu jsme se nesetkali s odporem. Tedy tim, Ze by nékdo prodejci
oponoval a verejné se Jany zastal. Pravdépodobné tedy technika ucinkuje presné
tak, jak na skute¢nych predvadécich akcich prodejci potiebuji. Ve smyslu vystrasit
pritomné seniory, dat jim najevo, Ze prodejce umi byt i zly, a tak dosahnout toho,
Ze nikdo ve skupiné se neodvazi verejné proti nému vystoupit a narusit tim chod

predvadéci akce.

Jadro této ivodni scény spociva v predvedeni vyrobku. Prodejce po urcité dobé
tajuplné sejme prehoz ze stolu a pod nim se objevi mensi zelena krabicka s logem
Vital life a bilou kopretinou. Pfitomné necha hadat, co by to asi mohlo byt. Seniofi
tipuji, Ze je to mydlo ¢i maslo. Prodejce jim odvéti: ,Ano, toto je typickd reakce, vidite
kostku — a hned reknete mdslo. Ale ne, tohle jd mdslem nazvat nemiiZu. Toto neni mdslo.
Toto je 85% mlécny tuk, bio vital‘. Samoziejmé se ve skute¢nosti jedna o obycejnou
kostku masla zabalenou do hezkého papiru. Pomoci manipulativnich technik se ndm
vSak seniory podari presvédcit o opaku. Prodejce tento vyrobek diisledné nazyva
,bio vitalem“ (nikoliv maslem) a nabizi ho pritomnym za 400 K¢. Diky tomu, Ze je
produkt nazvan jinak, nemaji pritomni piredstavu, kolik ma stat, a prodejce jim miize
napovidat cokoliv. V nasem pripadé ,bio vital“ stoji 400 Kc. Tato cena se samoziejmé
zda pritomnym vysoka a obvykle se za¢nou smat. Se stejnymi reakcemi je mozné se
setkatiu opravdové predvadéci akce, kdy prodejce napriklad rekne, Ze vystaveny lux
stoji 60 000 K¢. Ale s touto reakci se pocita a prodejci se ji ani nesnazi nijak vyvracet,
naopak ji ochotné potvrzuji: ,A jd nerikdm, Ze ta cena je nizkd. V Zddnym pripadeé. Je
vysokd. Jd vam ho ani nenutim. Ale kvalita néco stoji. Divejte, tady jd vZdycky rikdm -
co je lepsi? Trabant, nebo mercedes? Oboji md volant a Ctyri kola, ale tim to taky konci.
TakZe bud’ si na chleba miiZete mazat trabant z hypermarketu, anebo holt si za tim

zdravim stdt a poridit si mercedes.”
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Posluchaci na tuto (vysokou) cenu sice privyknou, ale nejsou ochotni si vyrobek za
takovou sumu koupit. Nasleduje proto predem pripravend technika: vyhra. Z této
zamérné premrsténé ceny miize na zakladé néjaké zaminky (losovani, sympatie,
Stastny den) zlevnit, tfeba i o 50 %. Tato skutec¢nost byva mezi pritomnymi provazena
naladou euforie a pocitem vyhodného nakupu. Pritomni se zaméri na to, kolik usetri
- nikoliv na to, kolik musi stale zaplatit. Pochopit tento princip je pro seniory velmi
slozité (argumenty typu: ,To preci neni mozné, aby to nebylo kvalitni, kdyZ je to tak
drahé.”). Proto bylo do divadelniho predstavenijako prodejniartikl zvoleno pravé maslo.
Domnivame se, Ze vSichni tusi, jakou hodnotu ma maslo. A tak miizeme jednoduse
demonstrovat, Ze kdyZ se jim na konci tohoto kratkého divadla zda cena 100 K¢ za ,bio
vital“ jako vyhodna (coZ ndm sdéluji), je to pouze vysledkem manipulativnich technik
a prodejnich strategii prodejct. Prakticky tak predvedeme, jak techniky ptlisobi na
uvazovani clovéka a jak snadno miize vyrobek piisobit vyhodnéjsi, nez realné je (a co
teprve uvyrobku, ktery seniofi nikdy nevidéli a u kterého nemaji nejmensi tuseni, jakou
hodnotu ma3, napt. induk¢ni plotna). Tato technika se nazyva nastavovani cenové

kotvy a diky prozitku na vlastni kiizi s ni mizeme dobte pracovat v nacvikové ¢asti.

Do zavéretné scény, ve které prodejci prodavaji pritomnym maslo (zacinaji
prodejem herecce Jané a pokracuji s nabidkou ostatnim, ktef{ maji zajem), vchazi na
scénu policista, ktery domnélou predvadéci akci ukoncuje. Ten také v kratkosti uvede
situaci na pravou miru (tedy Ze se nejedna o skutecnou predvadéci akci, Ze se jedna
o akci vzdélavaci a Ze prodejci jsou herci divadla Jeslicky). A rovnéZ s pritomnymi
vede Kratkou diskusi na téma, Ze pokud méli dojem, Ze se jedna o predvadéci
akci, co mohli/méli udélat jinak nez zlstat sedét na misté, souhlasit s prodejcem,
popripadé dokonce projevit zdjem o ndkup masla za 100 K¢. Policista ma s sebou na
scéné rovnéz prezencni listinu (podepsanou vSemi pritomnymi), na které nazorné
ukaze, jak jednoduse se vzdavame osobnich udajt, aniz bychom se predem podivali,
o co vlastné jde (,Kdo z vds se zeptal, na co listina je, pro koho je, kdo si precetl, co je na
ni napsdno?“atd.). Na toto uzavreni ivodniho divadla policistou navazuje nacvikova

cast, kterd je vedena psycholoZkou (mnou, autorkou disertace).

Pripadni zajemci, ktefi by chtéli vidét, jak scény redlné vypadaji, mohou vyuzit
priloZzeného QR kédu (obr. 9), ktery odkazuje na kanal Youtube.com a reportaz

o projektu Neddme se (s ukazkami hereckych vykon).

Obr. 9. Kéd QR, odkazujici na kandl Youtube.com, ukdzka projektu Nedame se
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https://www.youtube.com/watch?v=6DTjy5a7QC4

18.2.1. Edukacni a nacvikova cast: Predvadéci akce

Prvni, co z naSich st seniofi slysi, je velmi obecné, ale klicové shrnuti problematiky:.
Zadmérné ho rikdme hned v Gvodu. Tedy v momentu, kdy jsou seniofi bdéli, kdy
jsou jeSté prekvapeni z necekaného zvratu v programu. Tato slova rika policista,
jehoz sloviim prikladaji seniofi vahu a z jehoZ tst toto varovani vyzniva akutnéji

a naléhavéji:

e Nejezdeéte na predvddéci akce.

e Pokud se nékdy omylem dostanete na predvddéci akci, napriklad jako dnes - myslite
si, Ze jdete na skoleni a zjistite, Ze vam tu dva kluci proddvaji mdslo - zvednéte se

a odejdéte.
e Pokud by vam nékdo zakdzal odejit, volejte policii.

e Pokud by doslo k jakékoliv kolizni situaci, snaZte se volit nekonfliktni reseni

a pamatujte, Ze predni je vase zdravi.

e Pokud odejit nemiiZete, napriklad jste imobilni, nebo je sdl uzpiisoben tak, aby
vam byl odchod znesnadnén, nevstupujte s prodejcem do Zddné interakce a dbejte

ndsledujicich rad.

Jako prvni je zminéna pozvanka na piedvadéci akci. Seniortim je doporuceno,
aby tuto pozvanku v idedlnim pripadé vibec necetli a ihned ji vyhodili do kose.
Je to ucinny zpusob, jak predejit vlastni zvédavosti a pokuSeni se na akci zajit
podivat. Dalsi objasnovanou technikou je pratelsky uvod. Senioriim je pri ném
objastiovano, jakou moc v komunikaci a prodejnim rozhovoru mohou mit prosté
sympatie k prodejci a na jakych zakladech stoji (viz predchozi kapitola). Na seniory
je apelovano, Ze jiZ védomi toho, jak to funguje a Ze na zdkladé sympatii jsem
nachylnéjsi k manipulacim, je prvnim krokem k odolani. A jako u¢inna metoda,
jak tomuto predchazet, je nesdélovat osobni tdaje. Na praktickém prikladu je
predvedeno, Ze osobnim Udajem nemusi nutné byt jen misto bydlisté ¢i rodné
Cislo, jak se obvykle mylné domnivame, ale Ze v kontextu prodejniho rozhovoru
mize takovym citlivym tidajem byt napiiklad i kirestni jméno. Toto predvedeme

nasledujici ukazkou:

Néktery z pritomnych posluchaci je pozadan, aby sdélil své kiestni jméno. Dejme

tomu, Ze takovou oslovenou seniorkou je Anna, ktera ma na sobé karovanou kosili.
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Lektorka (ja) sdéli, Ze nyni bude dvakrat oslovena ta stejna Zena a at' se pritomni
pokusi vnimat rozdil, jaky ve sdélenich citi:

e Prosim vds, vy pani tam v té kdarované koSili, pojd'te na chvili sem ke mné.

e Anicko, prosim vds, pojdte na chvili sem ke mné.

Seniofi udavaji, Ze ve sdélenich vnimaji rozdil a Ze nevyhovét druhému pozadavku
je pro né podstatné slozitéjsi nez v prvnim pripadé. Objasniujeme, Ze zasadni rozdil
je v tom, Ze diky tomuto triku (uziti kirestniho jména) se prodejclim dari prejit
z formalni (prodejni roviny), do roviny socialnich vztaht, ve kterych plati jiné
normy a pravidla (trzni vs. socialni svét). Radou proto je nesdélovat prodejciim
jméno a stejné tak nezodpovidat ani otdzky tykajici se jinych otdzek soukromého
Zivota. Zejména varujeme pred poskytovanim informaci o poctu, véku ¢i jménech
vnoucat, déti a rodinnych prislusniki (citliva oblast Zivota seniori). Vime, Ze pro
seniory je nékdy tézké toto pravidlo dodrzet (napi. vypovédi seniori v dokumentu
Smejdi, 2013). Stavaly se napiiklad situace, ve kterych bylo senioriim zakazano
opustit mistnost bez vyplnéni listku s osobnimi idaji. V tomto piipadé poskytujeme
pritomnym ryze praktickou radu, jak se vyhnout konfliktu: zdanlivé vyhovét, ale

pritom zachovat anonymitu - jméno si vymyslet.

DalSim bodem edukace je objasnéni prvku autority. Tedy premény prodejce
z ,hodného“ na ,zlého“. Mimo vysvétleni, jakym zpilisobem byla v tomto pripadé
predvadéci akce budovana autorita, obeznamujeme seniory s existenci fenoménu,
ktery nazyvame znaky autority. Tedy téch zdanlivé mimochodem pouZivanych
vét, které protkavaji celou akci, ale které maji za dkol ukazat, Ze prednasejici je
autorita. Tedy nékdo, kdo vi vic a jehoz rady je dobré nasledovat. Jedna se zejména
o oslovovani vysokoskolskymi tituly (pan doktor, pan inZenyr) a honoseni se
nejriznéjsimi zasluhami ¢i zndmostmi s vyznamnymi lidmi. Opét i v tomto pripadé
je hlavni obrannou strategii védomi toho, Ze tento fenomén existuje, Ze na nds mize
plisobit a Ze mame zachovavat vlastni kritické mysleni i ve chvili, kdy mame dojem,

Ze k nam mluvi autorita (odbornik).

Jadrem predvadéci akce, nasycenym manipulativnimi technikami, je predvedeni
vyrobku. Hlavnim eduka¢nim smyslem je opét objasnéni na praktickém ptipadé,
jak tyto techniky funguji a jak plisobi na lidskou mysl. Tento fakt vysvétlujeme na

v s

osobnim zazitku senior(, ktery sami prozili pred malou chvilibéhem scény predvadéci
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akce. Stavime tedy na redlném zazitku: vedeme diskusi, jak na né maslo ,bio vital”
ptisobilo. Proc si mysli, Ze se jim cena 100 K¢ za maslo najednou nezdala nijak draha?
Na tyto a podobné otazky poskytujeme odpovédi. Snazime se, aby posluchaci ziskali
nahled na to, Ze na akcich tohoto typu nezakoupi kvalitni zboZi za vyhodnou cenu.
S cenou je zde zamérné manipulovano, zboZi nespliiuje deklarované vlastnosti
a touha po vyrobku je vysledkem prodejni akce a manipulace. Jednou z technik, se
kterou pracujeme, je vizualizace: , Predstavte si, Ze byste prisli do obchodniho domu
a tam v lednici bylo mdslo za 100 K¢. Koupili byste si ho?“

Jako posledni ¢ast tohoto bloku je zarazena tzv. vyhra. Zde je hlavnim eduka¢nim
prvkem vysvétleni, Ze vyhra je pouze fiktivni. ZboZi bylo zamérné predraZeno
a prodejce pracuje s emocemi (radost z vyhry). Seniorim je jednoznacné
doporucovano, aby se Zadnych vyher, slosovani a jinych podobnych slevovych technik
neucastnili. Mnohem snazsi je fici jasné ,ne“ ihned na zacatku nez se zaplétat do
stale sloZit&jsiho prodejniho rozhovoru. CimZ se vracime k ivodnimu zakladnimu
shrnuti z policistova projevu (jeden z bodt znél ,Pokud odejit nemiiZete, napriklad
jste imobilni, nebo je sdl uzptisoben tak, aby vam byl odchod znesnadnén, nevstupujte

s prodejcem do Zddné interakce a dbejte ndsledujicich rad.”).

Vtéto fazise snaZime piitomnym ukazat, jak nevstupovatdo interakce s prodejcem.
Prodejci si v priibéhu své akce tipuji jedince, kteri jim prikyvuji, ktefi s nimi souhlasi.
Tedy ty, kteri piisobi jako ,snadna kotist“. Senioriim radime, aby nevyhledavali o¢ni
kontakt, neodpovidali na otazky, nepiikyvovali, nehlasili se. Zkratka aby se tvarili,
jako by tam ani nebyli. Nacvikovou casti této techniky je situace, ve které herec
energicky vbéhne mezi pritomné seniory a nuti jim vyherni obalky. Seniofi jsou
predtim instruovani, aby zadnou obalku nevytahli, jednoznacné ji odmitli slovem
,ne“ (nikoliv jinou vymluvou ¢i zdminkou - jak bude objasnéno v dalsi ¢asti tykajici
se pouli¢niho prodeje). Kazdy senior, ktery dokaZe takto obalku odmitnout, je
z rukou policisty odménén malym darkem. Tém, kterym se to nepodari, je umoZnén

»opravny pokus“ a dalsi nacvik.

Na konci pridavame obecné informace o tom, jak rozeznat, Ze se pravdépodobné
jedna o podvod. Upozornujeme, Ze je to vzdy, kdyZ je na né ¢inén natlak, kdyz se
nabidka tvari jako ¢asové omezena (podepiste ted’ hned, nerozmyslejte se), kdyz
jsou zatajovany nékteré skutecnosti, popiipadé kdyz se prodejce odvolava na to,

Ze nemiize poskytnout veskeré informace ihned, protoZze je to slozité téma.

Poté prichazi pauza a obcerstveni (chlebicek).
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18.3. Druha cast programu:
Telefonni nabidKky a osloveni prodejcem na ulici

Po pauze na obcerstveni, ktera trva zhruba 15 minut, sehraji herci dalsi dvé
scény. Prvni se tyka telefonnich nabidek. Herecka Tereza je v roli telefonistky,
ktera vola seniorce (herecce Jané€). Jazykové a vyrazové prostredky telefonistky
odpovidaji redlnym telefonnim hovoriim. Hovoii proto jasné, energicky, velmi rychle
a s mnozstvim Udaju, které je tézké postiehnout. K seniorce Jané je direktivni; nepta
se, nybrz prikazuje ,Jd se vds zeptdm: mdte cas v ttery, nebo ve ctvrtek?” - aniz by se
zeptala, zda Jana viibec ma zajem prijit). Scéna konc¢i Janinym upsanim se k nevyhodné
smlouvé. Poté na scénu vchazi psycholozka (autorka disertace) a objasni techniky

a nacvik obranné c¢asti (v nasledujici podkapitole Nacvikova cast).

Druhou scénou druhé ¢asti programu je osloveni prodejcem na ulici. Tato scéna je
z diivodu vétsi autenticnosti a pochopeni zasazena do celé socidlni situace. Zacina
tedy tak, Ze senior odchazi do mésta na nakup, ktery si predem sepiSe (maso na
sekanou, mléko a rum), aby bylo jasné vidét, Ze jeho zamérem nebylo jit si koupit
parfém. Kratce po odchodu ho zastavi sympaticka slecna s dotazem:, Dobry den, jd vds
na chvili zastavim, navstévujete velkd ndkupni centra?”“ Dochazi k sérii manipulacnich
technik, které jsou velmi podobné tém ze scény Predvadéci akce a které vrcholi
zakoupenim parfému. Aby byla scéna jednak scenaristicky zaramovana, a také aby
divaci snadno pochopili - tedy aby nikdo nemohl mit dojem, Ze senior pravé udélal
vyhodny nakup - je scéna ukoncena situaci, kdy se senior vraci domi. Tam je jeho
manZelka, kterd netrpélivé ocekava nakup. Misto néj ovSem dostava parfém. To
ji roz¢ili a manzelovi vynada: , To jsi celej ty, tebe kaZdy podvede. Nevidis to denné

v televizi? To snad neni mozZny...“ Nasleduje edukacni a nacvikova ¢ast.

18.3.1. Edukac¢ni a nacvikova cast: Telefonni nabidky a osloveni na ulici

U telefonnich nabidek jsou seniofi Skoleni v tom, aby ihned v tivodu rekli jasné ,ne,
nemdm zdjem"” a telefonni hovor ukoncili zavéSenim. Doporucujeme, Ze se nemaji
,vymlouvat’, protoze to zpravidla neni efektivni. Tuto skutecnost jim prakticky
dokazeme. Nékomu z publika je dan telefon, na ktery opét zavola telefonistka Tereza.
Strategie seniort jsou obvykle takové, Ze misto reCeni jasného ne vymysli zaminky
proc ne (,jdu ve ctvrtek k zubari;“, to bych se musela poradit s manZelem“atd.). Timto
se zaplétaji do vlastnich 1zi, vymluv a my mizZeme prakticky ukazat, Ze odmitnuti
se stava stale tézSim. Nacvikova akce opét jako v predchozi scéné spociva v tom,
Ze si seniofi zkousi odmitnuti telefonistce. Pokud se jim podafi a jednoznacné

odmitnou, jsou opét odménéni malym darkem z rukou policisty. Dale jsou seniori
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obeznameni s tim, Ze ,ano“ do telefonu ma stejnou vahu jako podpis kupni smlouvy
a Ze je brano jako zavazné objednani dané sluzby ¢i vyrobku. Upozoriiujeme, at’ si
na tuto skutec¢nost davaji zvlastni pozor, a seznamujeme je s aktualnimi podvodnymi
kampanémi (tyto informace poskytuje COI a PCR). V dobé psani disertaéni prace
byly kampané postaveny zejména na tzv. objednavani darkd zdarma (ponozky,
holitka, vyzivové dopliiky). Ve skutec¢nosti se v§ak touto objednavkou seniofi zavazali
ke kazdomésicnim dodavkam téchto vyrobku v fadech tisicti korun.

U prodeje na ulici jsou seniofi upozornéni na skute¢nost, Ze malokdy prodejce sdéli
ihned v ivodu vSechny informace. Tedy, Ze je nikdo nezastavi s vétou: ,Dobry den,
jd vam chci prodat parfém.” Tento zamér naopak bude zaobalen do fady zaminek
(prizkum trhu, zajem o vas nazor, reklamni kampan atd.). Sdélujeme, Ze manipulac¢ni
strategie jsou velmi podobné jako v predchozi scéné Predvadéci akce a Ze stoji na
podobnych zdkladech (sympatie, navazani kontaktu, manipulace s cenou, vyhra).
V tomto pripadé je navic zminén dulezity fakt darku zdarma (ktery je respondentovi
dan do rukou). Apelujeme na seniory, aby si do ruky nic nebrali, protoZe je to pouze
zaminka, jak vyuzit reciprocity a chtit posléze zaplatit druhy vyrobek. Nacvikova
¢ast spociva opét v odmitnuti prodejkyné, ktera seniory zastavuje a snaZzi se s nimi

navazat kontakt. Ti maji za ukol jednozna¢né odmitnout a jit pry¢.

Aby se seniorim lépe fixovala skutecnost, Ze je opravdu diileZité nevymlouvat se,
ale jednoznacné odmitnout, parafrazujeme vypovéd jednoho z prodejcii, ktery
se timto typem prodeje zabyval a poskytnul nam dtlezité vyjadieni. Tito prodejci
jsou Skoleni, Ze i odmitnuti (tedy zaporna odpovéd’), ovsem rozvinuté delsi vétou,
ma byt pro prodejce znakem zajmu. Tedy minimalné toho, Ze senior ma cas, ze si
chce povidat a Ze je mozné pokouset se jej stale zpracovavat. K tomuto maji manual
s nejcastéjSimi vymluvami spottebiteli a k nim vypracované odpovédi na tyto
vymluvy. Jediné, na co takto Skoleni prodejci idajné jiz naléhat neméli (a v podstaté

ani nemohli) bylo jednoznac¢né NE a pokus o odchod respondenta.

Po této Casti nasleduje opét prestavka s obcerstvenim. Tentokrat je seniorim

nabidnut zakusek a kava.

18.4. Treti cast programu: Legenda u seniora doma
Treti Cast programu je z hlediska emoci a zadvaZnosti pravdépodobné nejsilné;si.

Seniorku v misteé jejiho bydlisté navstivi podvodnik s tzv. legendou, neboli zaminkou

jak se dostat do jejiho bytu, zjistit skrys penéz a okrast ji.
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Vyuzivame momentalné nejcastéji vyuzivanou legendu ,vnuk® Na seniorku zazvoni
mlady muz, ktery rekne: ,Dobry den, pani Kucerovd, mé posild vas vauk” Seniorka
mu bezdéky odvéti: ,Pavel?” - aniZ by si uvédomila, Ze poskytla velmi cenny udaj,
na jehoz zakladé pro ni bude cela legenda vyznivat jako pravdiva (znd preci mého
vnuka Pavla). Mladik odvéti, Ze ano, Ze ji posila Pavel, ktery mél autonehodu a nutné
potiebuje ptijcit 2 000 K¢ na odtahovou sluzbu. Seniorka jde pro penize (tim odhali,
kde je ma schované). Mladikovi se po chvili udéla Spatné, seniorku pozada o trochu
vody. Zatimco pro ni seniorka jde, ukradne vSechny jeji ispory a mizi.

Po odehrani této scény herci prichazi na scénu policista s edukac¢ni a nadcvikovou ¢asti.

18.4.1. Edukacni a nacvikova cast: Legenda u seniora doma

V tomto pripadé prebira misto psycholozky edukalni ¢ast policista. Jeho vypovéd' je
totiz v tomto pripadé hodnotnéjsi. Miize hovorit z vlastni zkuSenosti; obeznamuje
se vSemi moznymi technikami a zdminkami, se kterymi jsou podvodnici schopni
legendé, ve které je nékdo Zada o pomoc (téhotna Zena s prosbou zajit si na W(;
muz, kterému se zatocila hlava a potrebuje napit), a legendy, které se tykaji jejich
nejbliZsich a prirozeného strachu o né (vnuk mél autonehodu). Aby seniofi dokazali
pochopit, Ze se opravdu jedna jen o ,legendy” a Ze ve skutecnosti jsou tyto situace
smyslené, vysvétlujeme jim je obracenim roli. Tedy takto: ,Ddmy, kdyZ jste byly
tehotné, zazvonily byste nekdy na cizi zvonek s tim, Ze se tam potrebujete vycurat?
Pdnové, kdybyste méli Zizen, zazvonili byste na cizi zvonek, at' vam nékdo zajde pro
vodu?“ Obvykle si timto seniofi uvédomi, Ze takto by se skutecné nechovali a Ze je

tato Zadost prinejmensim zvlastni.

Co se druhého typu legend tyce (odvolani na rodinného ptislusnika), sdélujeme,
Ze je velmi nepravdépodobné, Ze by se tato situace stala. I kdyby se (nedej Biih)
nékomu z jejich blizkych néco stalo, nepftijde jim tuto informaci sdélit cizi ¢lovék
(vyjma policisty v uniformé) a uz viibec nebude klast néjaké pozadavky. Soucasné
apelujeme na to, Ze i kdyZ toto vSechno védi, at jsou si védomi toho, Ze v situaci, kdy
na né nékdo zazvoni a vychrli informaci, Ze se néco stalo jejich blizkému, mize dojit
ke zkratovitému chovani (ptisobenim stresu a strachu). Proto kdyby se tato situace
stala, at' zachovaji klidnou hlavu. Neoteviraji dvere, posadi se, vydychaji a pockaji, aZ

je prejde prvni naval emoci.

V plivodni verzi projektu Neddme se (prvnich deset predstaveni v Kralovéhradeckém

kraji) byla edukacni ¢ast timto ukoncena. Vysledky evaluace (experimentalni ovéreni
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schopnosti seniorti) nam ukazaly zajimavou skutecnost, a proto v nasledujicich
pokracovanich projektu dostala tato ¢ast zmén. Ty budou bliZe popsany ve vysledcich
vyzkumu, ve vyjadreni k cilim a vyzkumnym otazkam.

18.5. Zavérecné shrnuti a rozlouceni s ucastniky programu
Neddame se

Po skonceni Skoleni ziskavaji seniofi dva darky. Prvnim z nich je retizek. Tento typ
darku jsme zvolili z nékolika diivodu. Je to véc, ktera je brana jako hodnotna (pomiize
tedy ,nalakat” seniory na akci), a navic slouZzi jako neustalé pripominani toho, Ze se
senior ,neda“ Kdyz seniortim tento darek predavame, rikame jim: ,VZdy, kdyZ se vds
nékdo bude snaZit podvést, kdyZ vam bude chtit néco prodat, sdhnéte si na sviij retizek,
vzpomerite si na dnesek a vzpomerite si, Ze umite rict NE“. Druhym darkem je odznak
s obrazkem seniora rebela (obr. 10). Pisobi velmi odhodlané a je doplnén napisem:
,Neddm se, a ty?“ Graficky navrh byl zvolen zamérné, ma za cil seniory aktivizovat
a mobilizovat v nich silu. SouCasné je odznak, podobné jako retizek, nositelem
povédomi. Jak uvadime vyse, nejvice (90 %) si clovék zapamatuje, kdyz se snazi sam
nékomu danou véc vysvétlit. Tento fenomén se snazime vyuzit i zde. Vime, Ze seniori
se jejich vrstevnici Casto ptaji: ,Co to mds za odznak?”. A to je moment, kdy seniori
aktivné hovoti o programu a dale piedavaji informace mezi své vrstevniky. Cim% se

nejen $ifi osvéta, ale rovnéz dochazi k fixaci védomosti u vyskolenych seniort.

Zdarma pro kaZzdého ucastnika Skoleni jsou také vyukové materidly. Jedna se
o brozury dTestu (Jak nespadnout do pasti a 100 trikii obchodnikii), samolepky na
dvete bytt (,Prodejci, nezvorite®) a na postovni schranky (,Letdky ne“) a propagacni
materialy Policie CR.

Po prredani darkl se seniory rozebirame jejich dojmy a pocity, jejich spokojenost/

nespokojenost s programem. Co se jim libilo, a co naopak nelibilo. Co by udélali jinak

a co zachovali.

Obr. 10. Odznak, ktery seniori obdrzi po skonceni projektu
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19. Realizace programu Neddme se

Tato kapitola koresponduje s druhym vyzkumnym cilem (uspoiadat sérii
vzdélavacich programii pro seniory, které se zaméri na odolani manipulativnim

a neetickym prodejnim a podvodnym strategiim).

Pred spusténim programu Neddme se byla jako prvni usporddana generalni zkouska
(dne 30. 6. 2015 v Hradci Kralové). Na tu byli prizvani urednici Kralovéhradeckého
kraje, Magistratu mésta Hradec kralové, Policie CR, zastupci inspektoratu Ceské
obchodni inspekce pro Kralovéhradecky kraj, dale socialni pracovnici a skupina
seniord. S témito byla po sehrani programu vedena diskuse. Byli poZadani o reflexi,
nameéty na zlepSeni atd. Jejich poznamky jsme zapracovali do programu (veskrze Slo
o detaily, napft. design obalu ,,masla“, vzdalenost hercii od obecenstva atd.) a program
Neddme se byl timto zahajen. Do doby odevzdani disertacni prace (prosinec 2016)
byl program realizovan v celkem 41 méstech a zucastnilo se jej pies 1000 divaki

(podrobnéji rozepsano nize).

Paralelné s hlavnim realizacnim tymem (divadelni soubor Jeslicky a Kralovéhradecky
kraj) probihal program Neddme se se skupinou dobrovolnikii z Koprivnice.
Koprivnicky program probihal identicky s programem Neddme se, popsanym
v diserta¢ni praci - s tim rozdilem, Ze role prodejcii nastudovali dobrovolnici:
urednici mésta Koprivnice. Hlavnim smyslem bylo zjistit, do jaké miry je program
prenositelny a jak bude seniory vnimany, pokud nebudou uc¢inkovat profesionalni
herci. Tento program byl realizovan vletech 2015 a 2016 v péti méstech - Kopfrivnice,
Mnisi, Lubina, Pfibor, Hajov. Celkem byl v téchto méstech zhlédnut 206 seniory. Data
o spokojenosti s programem a jejich naslednou vyuZitelnosti sbirala a analyzovala
Méstska policie Piibor (metodou dotaznikii rozdavanych piitomnym senioriim),
ovSem do doby odevzdani prace nebyla tato data vyhodnocena (predpokladany
termin zpracovanti je leden 2017).

Hlavni program Neddme se (kralovéhradecky), ktery je predmétem této disertacni
prace, byl realizovan v letech 2015 a 2016. V roce 2015 byl sehran v nasledujicich
meéstech: Broumov, Cerveny Kostelec, Ceska Tiebova, Doudleby nad Orlici, Hradec
Kralové, Chocern, Jaromér, Kostelec nad Orlici, Nachod, Praha, Rychnov nad KnéZnou,
Sktivany, Svoboda nad prou, Trutnov; celkem ho v téchto méstech vidélo 322
senioriu (zapsanych na prezencni listiné, realné jich bylo o néco vice). V roce 2016
byl projekt realizovan ve dvou hlavnich vétvich - opét pro Kralovéhradecky

kraj a nové pro Olomoucky kraj. V Kralovéhradeckém se jednalo o tato mésta:

vvvvv
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Novy BydZov, Sobotka, Trutnov, Vrchlabi (celkem je v téchto méstech zhlédlo 296
seniort - zapsanych na prezencni listiné). V Olomouckém kraji byla predstaveni
sehrana Ctyrikratv Olomouci, dvakrat v Prostéjove, dvakrat v Prerové, dale v]eseniku,
Sumperku a Zabtehu na Moravé. V Olomouckém kraji program zhlédlo 301 lidi.

Program Neddme se byl podporen medidlné. Nékolikrat zaradily informace o ném
hlavni veéerni zpravodajské relace (TV Prima, Ceska televize, CT 24, TV Barrandov)
a tisk (MF Dnes, Denik). Projekt Neddme se byl rovnéz hlavnim (tedy celorannim)
tématem Dobrého rana s Ceskou televizi dne 7. 8. 2015. Podrobny monitoring ¢lankt

a reportazi je mozné zhlédnout na strankach Policie CR (odkaz v QR kédu, obr. 11).

Obr. 11. QR kéd s odkazem na program Nedame se a monitoring medidlni podpory programu
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20. Popis metodologického ramce vyzkumu

Tato cast koresponduje se tretim vyzkumnym cilem. Tyka se experimentalniho
ovéreni Ucinnosti programu Neddme se a schopnosti ucastniki vyuZit osvojené

dovednosti v praxi.

Ve

20.1. Zamitnuté postupy pri ovérovani ucinnosti vzdélavaciho
programu Neddme se

Plvodnim zamérem pro zjisténi subjektivni spokojenosti seniorli s programem
a pro ovéreni ucinnosti programu bylo vyuZzit smiSeného pristupu vyzkumu, a sice
pomoci polostrukturovanych ohniskovych skupin a dotaznikt. Ohniskové skupiny
jsme chtéli hodnotit pomoci obsahové a frekvenc¢ni analyzy, dotazniky jsme chtéli
zpracovavat pomoci deskriptivni statistiky. Od obou téchto metod bylo v priibéhu

vyzkumu upusténo, a to z nasledujicich divodu:

Polostrukturované ohniskové skupiny probihaly na konci prvnich péti predstaveni
v Kralovéhradeckém kraji. Mély jednoho moderatora (psychologa) a pritomen byl
jeSté druhy psycholog, ktery po skonceni podaval zpétnou vazbu o jeho pribéhu

z vlastniho Uhlu pohledu.

Ohniskem diskuse byla tato témata:

a. Spokojenost/nespokojenost s programem.
b. Co bych do programu ptidal a co odebral?
c. Dozvédél jsem se néco nového?

d. Budu nové nabyté znalosti umét vyuzit?

OvSem potykali jsme se s nasledujicimi problémy: Ohniskové skupiny probihaly
po skonéeni programu, tedy po zhruba tithodinovém $koleni. Uéastnici jiz byli
velmi unaveni a nesoustredéni. Chovali se konformné, vypovidali pouze kladné
a dochazelo k neustalému opakovani stejnych vét z predchozich vypovédi. Uvadéli,

Ze vse bylo perfektni, jsou maximalné spokojeni, nic by neménili a odted’ se nikdy
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nenechaji ,napalit”. Bylo evidentni, Ze po zminénych tfech hodinach skoleni se jim
do ohniskovych skupin opravdu nechce.

Tedy: Ohniskové skupiny ndm neposkytovaly 7Zddné vyznamné informace a pro
ucastniky byly zatéZujici a neptijemné. Z téchto diivodd jsme se rozhodli od
ohniskovych skupin upustit.

U dotaznikii jsme se potykali s podobnym problémem jako u ohniskovych skupin.
Opét byly ucastnikiim rozdavany po skoleni, kdy na byla ac¢astnicich jiz patrna inava.
Prestoze byly dotazniky tiStény pismem velikosti 16 (tmavé pismo na svétlém pozadi),
vétSina pritomnych (seniorniho véku) obvykle neméla bryle a na dotaznik nevidéla.
Dotazniky pak seniofi vypliiovali s asistenty, ale vzhledem k tomu, Ze predmétem
dotazniki byly i citlivé udaje, za které se seniofi mohou stydét (suma penéz utracena
na predvadécich akcich, navStévovani predvadécich akci atd.), nemohli jsme takto
ziskané dotazniky vyuZivat. DalSim uskalim bylo, Ze seniofi od sebe ¢asto opisovali
(,Ukaz, co jsi tam napsal? Aha, tak jo..."), a nékdy dokonce odpovédi na nékteré
z otazek vykrikovali nahlas (coZ mohlo mit navodny efekt pro ostatni).

Tedy: Data ziskana z dotaznikli nemohla byt brdna jako validni a od pouZivani
dotazniki jako evalua¢ni metody bylo upusténo.

Z vyse zminénych diuvodu bylo pristoupeno k evaluaci pomoci experimentu

Ve vyzkumu byla vyuZita metoda kvaziexperimentu, jelikoZ kontrolni skupina
nebyla zcela ekvivalentni experimentalni skupiné. Nicméné stale plati, Ze byla
dodrZena experimentalni metodologie a byl pritomen experimentalni zasah

(vyskoleni divadelnim predstavenim Neddme se).

Vysledky experimentujsouurceny pro potreby disertacniprace, dale pro Ministerstvo
vnitra CR, Policejni prezidium PCR, Krajské reditelstvi policie Kralovéhradeckého
kraje, Krajsky urad Kralovéhradeckého kraje, Magistrat Kralovéhradeckého kraje

a diim s pecovatelskou sluzbou Harmonie I a Harmonie Il v Hradci Kralové.
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20.2. Priprava na sbér experimentalnich dat

Vyzkum byl pripraven v nasledujicich krocich:

e Priprava obsahu experimentu

V pripravné fazi experimentu byla zvolena metoda dvojiho otestovani schopnosti
seniorli odmitnout nabidku. Jako prvni byla zvolena metoda zaslani letaku do
postovni schranky seniora s vyhodnou nabidkou a darkem zdarma pro prvnich
sto volajicich. Druhou metodou bylo navstiveni seniorti v misté jejich bydlisté
a nabidnuti vyrobku primo tvari v tvar. Tyto metody se ndm jevily jako nejlépe
odpovidajici realné situaci, a tedy poskytujici nejprokazatelnéjsi tidaje. Uskalim
tohoto druhu experimentu byla velka ¢asova i finan¢ni nakladnost a eticky rozmér

experimentu. Takto pripraveny projekt byl proto konzultovan a Zadan o schvaleni.

e Oznameni a schvaleni experimentu

PlanyexperimentubylyprednesenynaKrajskémrteditelstvipolicieKralovéhradeckého
kraje, Magistratu Kralovéhradeckého kraje, Krajském uradu Kralovéhradeckého
kraje a obecné prospésné spole¢nosti Zivot Hradec (poskytujici socialni sluzby
seniortim). Experiment byl ve svém znéni témito organizacemi podpoien a byla

prislibena podpora (dusevni i materialni ve formé letakd apod.).

¢ Stadium konKkrétnich priprav

V pripravné fazi jsme tedy museli zajistit vyrobu a tisk letaku, zakoupit dva mobilni
telefony a dvé SIM karty (na které méli seniofi volat). Dale pripravit schéma
prodejniho scénare pro navstévy v seniorskych bytech a pripravit zdznamové archy.
Nasledovala priprava metody Skoleni dobrovolnikt (ktefi se vydavali za prodejce)
a jejich pracovnich sloZek. Ty obsahovaly informace o vyzkumu a prisluSné potreby
(hraci kostku, slozky, tuzku, papir). Dale jsme pripravili darkové balicky jako odménu
za Ucast v experimentu pro kazdého z oslovenych seniorii (celkem 260 balicki).
Obsahovaly vzdélavaci materialy pro seniory (od spotrebitelské poradny dTest,
Policie CR, Magistratu Kralovéhradeckého kraje a Zivota Hradec), dale sladkost
(tatranku) a informace o vyzkumu spolu s kontaktnimi tidaji na vedouciho vyzkumu.
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¢ Nabor dobrovolniki

Pro experiment bylo tieba zajistit dostatecné mnozstvi dobrovolnik, kteii by byli
ochotni navstévovat v prestrojeni za prodejce seniory v jejich domacnosti. Soucasné
bylo tieba, aby tito dobrovolnici byli divéryhodni a schopni svédomité vykonat
svérenou Cinnost. Navazali jsme proto spolupraci s Univerzitou Hradec Kralové,

konkrétné se studenty pedagogické fakulty, oboru sociadlni patologie a prevence.

JestliZe jsme potirebovali, aby se prihlasil dostatek dobrovolnikli, museli jsme
vénovat pozornost tomu, jak studenty k ticasti na projektu motivovat. S univerzitou
se podarilo vyjednat, Ze spoluprace na projektu bude uznana jako povinna Skolni
praxe, a také byl studentiim jako odména nabidnut , zaZitek“ - i¢ast na nécem, co je
pro béZnou verejnost neobvyklé a zajimavé. Studenti si tak mohli vybrat ze , zazitka",
jako byla pritomnost u nataceni reportaze do vecernich televiznich novin, natoceni
vlastni reportaze do radia, exkurze po Krajském feditelstvi Policie CR a osobni
setkani s jeho reditelem, volné listky do divadla spojené s osobnim setkanim s herci,

ukazka hypnoézy atd.

Ptihlasilo se 17 dobrovolniki, z toho 9 Zen a 8 muzi. Ti byli rozdéleni do dvojic (muz

a zena, v jednom pripadé jeden muz na dveé Zeny).

e Vyskoleni dobrovolniki

Probéhlo jedno celodenni skoleni dobrovolnikd, pifimo na Univerzité Hradec Kralové.
Skoleni jsem lektorovala ja (autorka prace) ve spolupraci s policistou, porué¢ikem
Janem CiZkovskym - krajskym koordinatorem policisti preventistd. V tvodu byli
dobrovolnici seznameni s projektem Neddme se a dostalo se jim vysvétleni, o co

v experimentu pijde. Po této ivodni ¢asti jsme pristoupili ke konkrétnim nacvikim.

Muzi a Zeny méli v experimentu kazdy svoji roli. Muzi vedli prodejni rozhovor,
Zeny byly v rolich zapisovatelek do archu (tvarily se jako asistentky prodejce).
A Skoleni proto bylo rozdéleno na dvé c¢asti (muZi i Zeny byli pfitomni obéma
Castem). Prvni se vénovala nacviku prodejniho hovoru a druha kédovani do

zaznamového archu.

Nacvik prodejniho hovoru. Dobrovolnici obdrZeli text prodejniho rozhovoru.
Pottebovali jsme, aby si tento hovor zafixovali a doslova naucili (i s intonaci, diirazem

na danych mistech atd.). Proto byl prodejni hovor nejprve nékolikrat prehran lektory
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Skoleni. A poté se situace prehravaly neustdle dokola samotnymi dobrovolniky
(nejprve po castech, pozdéji celé) - dokud vSichni ticastnici neovladali text suverénné
a s jistotou, tak aby ptlisobil diivéryhodné a identicky u vSech Skolenych.

Nacvik kddovani zdznamového archu. Ve druhé ¢asti Skoleni jsme pritomnym Zenam
ukazali, jak kddovat projevy pozorovaného chovaniu seniorti do zdznamového archu.
Skoleni bylo opét prezentovano na praktickych ptikladech. Policista vystupoval
v roli seniora, néktery z dobrovolnikii k nému vedl svou prodejni fec a ja jsem na
tabuli (tak aby vSichni vidéli) kddovala tyto projevy chovani (s komentarem, proc
ted’ kdduji tak, jak koduji). Poté byly vyzvany pritomné Zeny, aby udaly, jak by dané
projevy kédovaly. Nakonec byla sehrana prodejni situace a Zeny ji mély vyhodnotit
kazda sama za sebe do zaznamového archu. Mezi témito jejich zaznamy nebyl rozdil

(kédovaly vSechny stejné).

Na zavér byly dobrovolniklim predany telefonni Cisla, na ktera se mohou obracet
v pripadé jakychkoliv nejasnosti. Obdrzeli praktické instrukce - jako napriklad
zakaz vstupovat do bytl seniori (prodejni rozhovor musel striktné probihat mezi
dvefmi). A byli upozornéni na mozné neobvyklé situace, s kterymi by se mohli setkat

(agresivni senior, zabouchnuti dveri apod.), a jak na né reagovat.

+ Casovy ramec vyzkumu

Do experimentu byli zahrnuti seniofi, ktefi navstivili program Neddme se v obdobi
mezi2.7.2015-13.9.2015 (s ohledem na jednak ¢asovy odstup mezi absolvovanim
Skolenia ovérenim dc¢innosti, a jednak s dostatecnou rezervou na realizaci vyzkumu).
Sbér dat probihal ve dvou kolech. Prvni c¢ast (letdkova) probihala v ¢ase od pondéli
7. 12. do patku 11. 12. 2015, zatimco druhd (navstévni) v tydnu od pondéli
14.12. 2015 do patku 18. 12. 2015. Casova prodleva mezi absolvovanim programu

a experimentalnim ovérovanim ucinnosti byla tedy zhruba mezi tfemi az péti mésici.

Sbér dat byl zamérné naplanovan na predvanoc¢ni obdobi, kdy evidujeme zvysSeny

narlst podvodnych nabidek a i lidé jsou ochotnéjsi nakupovat (napt. darky).

20.3. Popis populace a vyzkumného souboru

Cilovou populaci byli seniofi nad 65 let Kralovéhradeckého kraje. Uzemi kraje

je vymezeno Uzemimi okresi Hradec Kralové, Ji¢in, Nachod, Rychnov nad KnéZnou
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a Trutnov (obr. 12). V pribéhu projektu Neddme se, tedy v 1été 2015, byly pocty
obyvatel nad 65 let dle okrest nasledujici (tabulka 13):

Hradec Kralove Rychnov Nad Kneznou

Obr. 12. Administrativni clenéni Krdlovéhradeckého kraje

Néchod 20 745
Trutnov 21391

Jicin 14 325
Rychnov nad Knéznou 13923
Hradec Kralové 31315

Tab. 13. Pocty obyvatel nad 65 let v Krdlovéhradeckém kraji

Vybéru seniori do experimentalni skupiny nejprve predchazel samovybér. Ti
seniori, které nabidka naSeho vzdélavaciho programu zaujala (at jiz na zakladé
pozvanky, ¢i osobniho doporuceni koordinatorek ¢i pratel) navstivili nas program.
A z téchto prichozich seniorii jsme provedli totalni vybér. Do experimentu byli
zahrnuti vSichni seniofri, kteri absolvovali program v ¢asovém rozmezi 2. 7. 2015 -
13. 9. 2015. Tato data vymezuji prvni predstaveni a den, kdy jsme museli ukoncit
vybér, aby byl zachovan casovy odstup alesponl tfi mésice mezi absolvovanim

Skoliciho programu a experimentalnim ovérovanim.

Celkem se jednalo 0 169 seniorti z mést bliZze popsanych v tabulce 12. Neexistujici ¢i
necitelné adresy zapsané v prezencni listiné byly vyrazeny. Stejné tak byly vyrazeny
osoby, které se akce zucastnily, ale adresa jejich trvalého bydlisté nespadala do

uzemi Kralovéhradeckého kraje. Nebylo realné, aby dobrovolnici cestovali velké
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vzdalenosti kviili jedinému probandovi. Finalni pocty oslovenych a do experimentu
zahrnutych seniori jsou popsany v druhé ¢asti tabulky 14. (Pocet seniori oslovenych

v experimentu).

Mésto . Pocet senif)rﬁ, P(féet seniorl‘:l
kteri absolvovali program oslovenych v experimentu
Broumov 15 5
Cerveny Kostelec 20 19
Doudleby 15 12
Jaromér 6 6
Kostelec nad Orlici 18 18
Nachod 18 7
Rychnov 14 14
Skrivany 26 24
Svoboda nad Upou 15 14
Trutnov 22 11

Tab. 14. Pocty seniorti zarazenych do experimentdlIni skupiny

Celkem bylo do experimentalni skupiny zahrnuto 130 seniorti. Tato experimental-
ni skupina byla doplnéna skupinou kontrolni, ktera citala rovnéz 130 seniori.
Vybér do kontrolni skupiny probihal metodou zamérného vybéru. Kritériem pro
vybér kontrolni skupiny byl vék, misto bydliSté a pohlavi, pricemZ jsme se snaZili
o zachovani obdobného poméru téchto proménnych jako v experimentalni skupiné.
Vybér ucastniki probihal ve spolupraci s Magistratem Kralovéhradeckého kraje,
kam jsme zaslali své poZadavky/potieby a kde nam naopak poskytli telefonni ¢isla
na vybrané kontaktni osoby (pecovatelky ze socialnich sluZeb a reditelky organizaci
pracujicimi se seniory), které nam na zakladé naSich pottfeb pomohly naplnit cilovou

skupinu.

20.3.1. Popis vzorku vyzkumu

Celkové bylo vybrano 260 osob; 130 v kontrolni a 130 v experimentalni skupiné,
ztoho 83 muziia 177 Zen (v kontrolni skupiné bylo 43 muztia 87 Zen, vexperimentalni

40 muzl a 90 Zen), viz tabulka 15. Pokud seniofi v priibéhu experimentu nebyli
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zastiZeni v misté svého bydlisté, byl tento pokus opakovan jesté jednou druhy den.
Pokud senior nebyl doma ani druhy den, nebyl jiZ ¢inén pokus o dalsi kontakt.
Z celkového poctu 260 seniort bylo doma zastizeno 221 osob - to je 85 % (pricemz
z tohoto poctu 221 osob bylo 49 osob zastiZeno na druhy pokus). Celkem se jednalo
o 113 zastizenych osob z kontrolni skupiny (38 muzt, 75 Zen) a 108 zastiZenych
osob z experimentalni skupiny (28 muzi, 80 Zen). Z hlediska poctu zastiZenych osob
ani z hlediska propor¢niho zastoupeni pohlavi v jednotlivych skupinach nebyl mezi
kontrolni a experimentalni skupinou nalezen statisticky vyznamny rozdil (p > 0,05);

x?=0,159; df = 1; p = 0,690.
_
o Celkem

Kontrolni skupina 43 87 130

Experimentalni skupina 40 90 130

Celkem 83 177 260

Tab. 15. Pocty osob dle pohlavi v piivodnim vybéru (N=260)

x> =0159; df = 1; p = 0,690 (neni rozdil v proporcich zastoupeni pohlavi v jednotlivych skupindch -

v ptivodnim vybéru, tzn. prin = 260)

20.3.2. Etika prace s vyzkumnym souborem

Z charakteru typu vyzkumu vyplyva, Ze seniofi nemohli byt o akci informovani
predem. Po skonceni experimentu byl vSak proveden debriefing, tedy rozebrani
a vysvétleni situace probandiim a reflexe, jak tento prozitek mohou prakticky vyuzit
(bliZze rozepsany v samostatné kapitole Etika a debriefing po skonceni vyzkumu).
S daty ziskanymi v rdmci experimentu bylo pracovano zcela anonymné. O tom, ve
kterych dnech bude vyzkum probihat, byla informovana Policie CR, Méstska policie
Kralovéhradeckého kraje, Magistrat Kralovéhradeckého kraje, Kralovéhradecky
kraj a domy s pecovatelskou sluzbou (pokud néktery ze seniorti oslovenych v ramci
experimentu v ném mél bydlisté). Policie byla obeznamena zejména z diivodu, kdyby
néktery ze seniort telefonoval, Ze je u néj prodejce, aby vyslana hlidka védéla, o co se

jedna. Zadny ze seniort na policii nakonec nevolal.
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20.4. Metody ziskavani dat

Experiment probihal ve dvou fazich. V prvni fazi (7.12.2015) byl vSem 260 senioriim
(tedy kontrolni i experimentalni skupiné) zaslan postou letak se specidlni nabidkou
darku zdarma pro prvnich sto volajicich (letak zobrazen na obr. 16). Letak se pro
kontrolni a experimentalni skupinu lisil pouze poslednim dvoj¢islem uvedenym
na letaku (739 818 644 a 739 818 633). Méli jsme dva mobilni telefony s imyslem
mérit, na které ¢islo bude volat vice seniort. Tato telefonni ¢isla jsme nechali aktivni
po dobu ¢asového ramce prvni faze vyzkumu, tj. od 7. 12. - 11. 12. 2015, poté jsme
je zrusili. Vzhledem k faktu, Ze na tyto letadky se neozval ani jeden ze seniorl (ani
z kontrolni, ani experimentalni skupiny), nerozebirdme zde bliZe metodologicky
postup pri analyze téchto dat (nebot k Zddnému nedoslo). Podrobnéji rozebrano ve

vysledcich vyzkumu.

&R JEDINECNA VANOCNI NABIDKA
POUZE NYNI
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Prvnich 100 volajicich ziska

ZDARMA néktery z téchto darkt ” '

Obr. 16. Letdk zaslany seniortim v ramci experimentu

Druha faze experimentu byla zahdjena tyden po zaslani letdkii do posStovnich
schranek seniorti, tedy ve dnech 14.-18. 12. 2015. Vyskoleni dobrovolnici
(vysokosSkolsti studenti Univerzity Hradec Kralové, katedry socialni patologie
a sociologie) navstévovali seniory (vSech 260 seniort) pfimo v misté jejich bydliSté
a vydavali se za prodejce prichazejici s vyhodnou nabidkou. Pokud senior nebyl
doma, ucinili jeSté jeden pokus o jeho zastiZeni. V pripadé, Ze nebyl zastiZen ani na



druhy pokus, byl z experimentu vyloucen. Dobrovolnici chodili ve dvojicich (muz
a zena). Muz pronesl naucenou prodejni fe¢, Zena do zdznamového archu zapisovala
kli¢cové projevy seniord.

20.4.1. Role muze v experimentu: prodejni hovor

Schéma experimentu: Dvojice zazvonilana zvonek u vchodovych dverirespondenta.
Jakmile se respondent jakkoliv ohlasil (at' jiZ pres oteviené, ¢i zaviené dvere), zahajil

v

experimentator uvodni rec:

,Dobrydenpani/pane XY (jménorespondentky/respondenta), jd sejmenuji Petr Novdk
(v pripadé otevienych dveri podava ruku) a jsem zdstupce firmy ContactMarketing.
Vy jste byl/a nasim systémem vybrand/y jako respondent pro nds vdnocni prizkum
spojeny s jedinecnou vdnocni akéni nabidkou. Mohl bych vds poprosit o spoluprdci
na tomto prizkumu? Nezabere to ani pét minut a jako podékovdni vdm nesu ddrek
(ukazuje na tasku nebo batoh). Mél/a byste na mé, prosim, chvilicku?“

Respondent se zeptal: ,, 0 co jde?”

LJednd se o prizkum trhu v rdmci nasi vdnocni slevové akce. Zajimd nds vds ndzor na
soucasné trendy v nakupovdni. Pro ziskdni kvalitnich dat dnes oslovujeme dvé sté seniorti
a vy jste byla vybrdna jako jeden/a z nich. Tento priizkum nezabere vice neZ pét minut

sv v

a jako podékovdni za vds ¢as vdm nesu ddrek (znovu ukazuje na tasku ¢i batoh).”

Respondent se zeptal: ,,Co je to za darek?”

,Nezlobte se, to vam reknu za chvilinku, jak budeme mit ten priizkum hotovy. Ale vérte,
Ze vds potesi.”

Respondent rekl: ,Nemdm zdjem*

,Pani/pane XY (prijmeni), to mne opravdu mrzi. ProtoZe se jednd vdzné jen o jednu
krdtkou otdzecku. A vSichni dotdzani pred vami mi pomohli a rddi vyuZili nasi specidlni
akcni nabidky vyrobki se slevou. Nezabere ndm to vice neZ pét minutek, a jak rikdm,
mdm pro vds pripraveny i ddrkovy balicek zdarma, jako odménu za vas cas.” Pokud

respondent zopakoval, Ze nema zajem, experiment skoncil a ndsledoval debriefing.
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Respondent ,md zdjem*“

,VV jste zlatd/y. Opravdu vam dekuji, moc mi tim pomtiZete. Chtél jsem se vds zeptat,
dostal/a jste pred pdr dny do schrdnky tento letdcek?” Ukazuje letak, ktery jsme tyden

pred tim poslali poStou (,jedine¢na vanoc¢ni nabidka“).

Protoze jsme védéli, Ze zadny z respondentii na letak nezavolal, byla rec
prodejce vzdy nasledujici:

»To je skoda, mohl/a jste vyhrdt hodnotnou cenu. ProtoZe Sance tu byla opravdu velikd
a ceny byly uZasné. KaZzdy den vyhrdlo sto lidi tiplné zdarma ddrky, jako byly vysavace,
kavovary, Cisti¢e, vino na Vdnoce. No prosté krdasny ddrky tam byly. Nastésti mdte
dnes jesté jednu Sanci. Jd se vds chci zeptat. Kterd z cen uvedend na letdku je pro vds
osobné nejlakavéjsi? Vyborné, moc vam dékuji. Vas ndzor je pro nds velmi cenny. Vdzné,
dékuji. A ted’ mdm pro vds slibenou odménu. Jeji vyse bude zdviset na stésti. Vysvétlim
vam pravidla. Mam tu s sebou tplné klasickou herni kostku. Za malou chvili si hodite
kostkou, a pokud padne sudé Cislo, ziskate maly ddrkovy balicek; pokud Cislo liché,
vyhrdvdte velky ddrkovy balicek. A jesté pozor, pokud by padla Sestka, to je takzvany
JOKER', stdvdte se tak automaticky nasim VIP klientem a jeden vyrobek od nasi
firmy tak ziskdvdte zcela zdarma, a vsechny ostatni miiZete ziskat s VIP bonusem
a slevou 50 % na vyrobek pro vds i vase blizké.” Poté byla seniorce/seniorovi dana
do ruky hraci kostka a byli vyzvani k hodu na pripravenych deskach.

Proband hodil kostkou

Konec experimentu. Nasledoval debriefing.

Proband nechtél hodit kostkou

Byly zopakovany vyhody a direktivné vybidnuto: ,Pojdte si hodit" At uZ proband
hodil, ¢i nikoliv, experiment skoncil, nasledoval debriefing.

Experiment byl ukon€en ve chvili, kdy bud doslo k jednozna¢nému odmitnuti,
nebo kdy senior hodil kostkou, aby si zajistil nékterou z ,bajecnych vyher”. Tedy

v momenté, kdy uZ se senior zbytetné vystavoval nebezpeci natlaku ze strany
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prodejce a bylo moZné predpokladat, Ze by nebyl schopen odolat manipula¢nim
strategiim. Po tomto ukonceni vyzkumnici prozradili svoji pravou identitu a provedli
se seniory debriefing (bliZe popsan v kapitole o etice vyzkumu).

20.4.2. Role Zeny v experimentu: kodovani dat

Zena ve dvojici dobrovolnikd v priibéhu prodejniho rozhovoru kédovala do
zaznamového archu projevy chovani seniord. Pro zjednodusSeni byla tato data
koédovana odskrtnutim ,fajftkou”, pokud dany projev byl pritomen; a vodorovnym
yproskrtnutim®, pokud projev pritomen nebyl (jak je moZno vidét na vyobrazeni
zaznamového archu, obr. 17). Dobrovolnici byli instruovani, Ze neni mozné v archu

zanechat prazdné policko.

Projevy chovani seniorti byly shrnuty do osmi kategorii. Ty byly zvoleny na zakladé
nebezpecnosti z hlediska podvodného jednani a koresponduji s dovednostmi, které
si seniofi méli osvojit béhem vzdélavaciho programu Neddme se. Jedna se o tyto
kategorie:

e Zeptal se senior, nez oteviel dvere: ,Kdo je tam“? Nebo oteviel piimo bez
jakéhokoliv zabezpeceni (bezpecnostni fetizek, vyhlédnuti z okna atd.). A kdyz
uz se zeptal ,Kdo je tam“ a ¢lovéka, ktery se ohlasil, neznal, oteviel presto dvere,

nebo neznamého c¢lovéka poslal pry¢ a neoteviel?

e Bylo prijeti prodejce seniorem kladné (mezi tyto projevy radime milé privitani,

pozvani domt, ismévy, pritakavani)?

¢ Objevovaly se v projevech seniora prvky pasivniho odporu (neboli reakce, které
se tvari odmitavé, ale nevedou ke kyZenému cili - tedy aby prodejce odesel pryc.
Mezi tyto projevy radime napt.: ,No vite, jd to asi nechci”. Presto senior dale stoji,
prikyvuje a plni poZadavky prodejce)?

¢ Objevovaly se v projevech seniora prvky aktivniho odporu (neboli reakce, které
jednoznacné vedou k ukonceni prodejniho rozhovoru. Napiiklad zavieni dverd,

dlirazné odmitnuti, jasné NE, volani o pomoc atd.)?
e Sdélil, ktery z uvedenych darki se mu zda lakavy?

e Hodil si na zavér kostkou, aby vyhral nékterou z cen?
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Obr. 17. Ukdzka zdznamového archu experimentu

20.5. Analyza dat

Pfi analyze dat telefonnich hovort (kolik probandi z kontrolni a experimentalni

skupiny zavola na zakladé letdku) jsme planovali zaznamenavat cetnost
a analyzovat absolutni a relativni cetnost.

Data ze zaznamovych archli z navstévy seniorli v misté jejich bydlisté byla
prepsana do seSitu aplikace Microsoft Excel 2013. Znaky, kterymi do zaznamového
archu kodovali vyzkumnici, byly prevedeny do 1 a 0 na zakladé klice: 1 = prvek
byl pritomen; 0 = prvek nebyl pritomen. Data pak byla analyzovana za pomoci
deskriptivni statistiky (analyza absolutnich a relativnich cetnosti), z hlediska
inferencni statistiky byly sledovany vztahy mezi jednotlivymi kategoriemi. Tyto
souvislosti byly ovérovany testem nezavislosti chi-kvadrat na hladiné a = 0,05. Ve

vybranych pripadech byl pro ilustraci dopoc¢itan i pomér Sanci (odds ratio).
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21. Vysledky vyzkumu

Data z dotaznikii a ohniskovych skupin (tedy zavrzenych metod) nebyla nijak
analyzovana. Miizeme zminit, Ze v ramci ohniskovych skupin udavali seniofi pouze
kladné reference se zvolenou metodou a programem Neddme se. Vnimali jej jako
zabavny a prinosny. Jako hlavni klad vyzdvihovali moZnost vyzkousSet si odmitnuti
v praxi, uvédomit si sva dosavadni neefektivni reSeni a rovnéz smysluplné stravit den

s vrstevniky. Pro ilustraci je mozné uvést nékolik citaci seniorti z ohniskovych skupin:

“"

,KdyZ se to resi takhle naZivo, tak to prijde do hlavy jinak, neZ kdyZ to nékde vyslechnete.

,Urcité je dobre, Ze jsme si to vyzkouseli. ProtoZe prodejci byvaji dost drzi. My jsme

takovi duveérivi, jak se rikd. My jsme jeste ze staré doby, takovi poctivi.”

,Zrovna vcera mi nékdo volal a ja@ mdm prosté urcité zdbrany rict: dejte mné pokoj.
ProtoZe to je pro mé prosté néco nového. Proto myslim, Ze je tahle forma ucinnd, Ze

jsem si to zkusila.”

Vysledky prvni faze vyzkumu (tedy zaslani letdku do poStovnich schranek
seniorii) byly nasledujici. Na letdk nereagoval telefonatem ani jeden ze seniori.
Pouze dvé seniorky z rad vySkolenych rozhorcené telefonovaly, Ze o nabidky tohoto
typu rozhodné nemaji zajem a nepreji si, aby jim nadale chodily. Nebylo tedy moZno
data jakkoliv analyzovat. MoZné interpretace, pro¢ k tomuto vysledku doslo, jsou

rozebrany v diskusi disertacni prace.

V druhé fazi vyzkumu (tedy navstéva prodejce u seniora doma) jsme zjistili

nasledujici fakta.

Kategorie: zeptal se , Kdo je za dvermi?“

Z 221 zastiZenych osob se celkem 146 (66,1 %) po zazvonéni nezeptalo ,Kdo je tam?“
(apod.); jednalo se o 80 osob z kontrolni skupiny (71 %) a 66 osob z experimentalni
skupiny (61 %). Rozdil mezi skupinami nebyl statisticky vyznamny (x*=2,311; df = 1;
p =0,129).
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Zaroven celkem 187 osob (85 %) otevielo dveie - 100 z kontrolni skupiny (88 %)
a 87 z experimentalni skupiny (81 %); rozdil mezi obéma skupinami opét nebyl
statisticky vyznamny (x* = 2,674; df = 1; p = 0,102). Pro vétsi prehlednost jsou
pocty seniord, ktefi se zeptali ,Kdo je, nezeptali ,Kdo je*, otevieli a neotevieli dvere,
uvedeny v tabulce 18.

Oteviel dvere?

Celkem

1 79 80

Kontrolni Zeptal se ,Kdo je?“
skupina 12 21 33
Celkem 13 100 113
yA | Kdo je?“ 0 66 66

Experimentalni eptal se ,Kdo je?

skupina 21 21 42
21 87 108

Tab. 18. Pocty seniorti, kteri se zeptali ,Kdo je tam*“ a kteri otevreli dvere

Za vyznamné zjisténi je mozné pokladat fakt, Zze 75 seniorti se sice zeptalo ,Kdo
je“, ale prestoze Clovéka za dvefmi neznali, 42 jich stejné dvere otevielo. Je tedy
mozné fici, Ze tato strategie neni efektivni a seniofi neumi obezietné reagovat na
pritomnost neznamého Clovéka za dveimi. Experiment nam v podstaté 1ika, Ze bez
pouziti jakékoliv hrubé sily, pouhym zazvonénim na zvonek, se dostaneme do 85
% seniorskych domacnosti (tabulka ¢. 19 vyjadrujici pocty seniort, ktefi otevieli
dvete bez ohledu na piislusnost ke skupiné). Tento poznatek pro nas byl klicovy
a dale jsme s nim pracovali (blize popsano v kapitole Vyjadieni k cilim vyzkumu
a vyzkumnym otazkam).

Oteviel dvere?

Celkem

1 145 146

Zeptal se ,Kdo je?“

33 42 75

Tab. 19. Pocty osob, které otevrely dvere (bez ohledu na prislusnost ke skupiné)
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Kategorie ,kladné prijeti“

Z hlediska zhodnoceni efektivity naSeho programu nas zajimaly také dalSi reakce
dotazovanych na tazatele. Kladného prijeti se nasim dobrovolnikim dostalo
celkem od 99 osob (52,9 %), Castéji ovSem od kontrolni skupiny - Sance kladného
prijeti zde byla 2,2x vétsi nez u experimentalni skupiny (viz tabulka 20). Jedna se
o statisticky vyznamny rozdil (x* = 7,080; df = 1; p = 0,008) svédcici ve prospéch
efektivity programu.

Kladné prijeti
e [
38 62

Kontrolni skupina 100
Experimentalni skupina 50 37 87
Celkem 88 99 187

Tab. 20. Projevy kladného prijeti u kontrolni a experimentdIni skupiny

Kategorie ,pasivni odpor*

Co se tyce kladeni pasivniho odporu (senior sice zdanlivé odmita, ale piresto déla
to, co po ném prodejce-vyzkumnik chce), nebyl mezi skupinami nalezeny statisticky
vyznamny rozdil (x* = 0,013; df = 1; p = 0,910), viz tabulka 21 a graf 22. Pasivniho
odporu se tazatelé dockali celkem od 83 osob (44,4 %). Z toho v 44 pripadech

u kontrolni skupiny a v 39 u experimentalni skupiny.

Odpor pasivni

Celkem

Kontrolni skupina 44 100
Experimentalni skupina 39 87

Celkem 83 187

Tab. 21. Projevy kladeni pasivniho odporu u kontrolni a experimentdini skupiny
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Kontrolni skupina

Experimentalni skupina

0 10 20 30 40 50 60

Graf 22. Grafické zndzornéni{ kladen{ pasivniho odporu

Kategorie ,aktivni odpor*

Naproti tomu existovala u experimentalni skupiny 2,3x vyssi Sance, Ze dotazany bude
klast dobrovolnikiim aktivni odpor (tabulka 23 a graf 24); jedna se o statisticky
vyznamny rozdil (x* = 7,055; df = 1; p = 0,008). Dobrovolnici se celkové setkali
s aktivnim odporem u 42 osob (22,3 %), z toho v 15 pripadech se jednalo o kontrolni

skupinu a v 27 o experimentalni skupinu.
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Odpor aktivni

Celkem

Kontrolni skupina 86 15 101

Experimentalni skupina 60 27 87

Celkem 146 42 188

Tab. 23. Projevy kladeni aktivniho odporu u kontrolni a experimentdlni skupiny

Kontrolni skupina

Experimentalni skupina

0 20 40 60 80 100

Graf 24. Grafické zndzorneéni kladeni aktivniho odporu



Kategorie ,hod kostkou“

Na zavérecny hod kostkou o potencialni vyhru pristoupilo celkem 62 osob (33,2 %),
z toho 39 z kontrolni skupiny (39 %) a 23 z experimentalni skupiny (27 %) (tabulka
25 agraf 26). U osob z kontrolni skupiny tak byla Sance, Ze pristoupi na hod kostkou,
0 néco vyssi nez u experimentalni skupiny (1,7x), rozdil mezi skupinami ovSem
nedosahl statistické vyznamnosti (x* = 2,953; df = 1; p = 0,086).

Hodil kostkou
Celkem

Kontrolni skupina 62 39 101
Experimentalni skupina 63 23 86
Celkem 125 62 187

Tab. 25. Hod kostkou u kontrolni a experimentdlni skupiny

Kontrolni skupina

Experimentalni skupina

70

Graf 26. Grafické zndzornéni pocti hodu kostkou

Kategorie ,lakavy darek“

Na otazku ,Ktery ddrek je pro vds osobné nejlakaveéjsi“ nebyl mezi skupinami
nalezen statisticky vyznamny rozdil. Na tuto otazku seniofi obecné priliS odpovidat
nechtéli. Odpovédeélo na ni celkem jen 31 dotdzanych (16 z kontrolni skupiny a 15

z experimentalni).

Z hlediska atraktivity darkil pak byly nejcastéji voleny tyto darky (tabulka 27):
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s e Praci |,. ,
6 6 4 4 3 2 1 1 1

% 2,3 2,3 1,5 1,5 1,2 1,2 1,8 0,4 0,4 0,4

Tab. 27. Atraktivita volenych ddrkii u seniorti

Pro ilustraci uvadime nékolik prepisti vypovédi dobrovolniki, ktefi navstévovali

seniory v prestrojeni za prodejce:

,KaZzdy ze seniorti ndm otevrel dveie ihned po zazvonéni, krom jedné pani. Asi polovina
nds pozvala ddl, ale vZdy jsme ziistali stdat u dveri. VSichni si chtéli moc povidat a nikdo
z nich nebyl agresivni ani podrdzdény. Nékolikrdt jsme se snaZili zdiirazriovat, Ze jde

o0 akéni vdnocni nabidku a prodej. Nezddlo se, Ze by je to néjak varovalo.”

,Pani byla ochotnd a prisla mi otevrit k hlavnim dverim na patre. Poté mé dovedla ke
svému bytu a pozvala mé dovnitr. KdyZ jsem odmitl, byla neoblomnd a trvala na svém.

Velice mé prekvapila jeji neopatrnost.”

,Oteviela hodné diivérivd, naivni a nejspis i moc hodnd pani, kterd na nds koukala jako
na vlastni déti. Pozvala nds také ddl. Zde jsem citila nejvétsi litost nad tim, jak se dd

takovy cloveék zmanipulovat. Byla svolnd ke vsemu.”

,0d pohledu celkem drsny senior v kondici; cekal jsem potiZe, ale opak byl pravdou.
Naprosto ukdzkovy pripad, jak lehce se senior dd okrdst; a jesté nds od zamcenych
dveri k bytiim bez zeptdni pustil v klidu ddl aZ pred vsechny byty. Tomu bychom prodali
i prdazdny sdcek od bonbonii. Po odhaleni vtipné sdélil, Ze by nikdy nikoho takového

nepustil, Ze ty lidi znd, znd §mejdy, nic by nekoupil.“

21.1. Vyjadreni Kk ciliim vyzkumu a vyzkumnym otazkam

1. Vytvorit koncept vzdéldvaciho programu, ktery respektuje zdsady edukace
seniori popsané v teoretické ¢asti

Byl vytvoren koncept vzdélavaciho programu, ktery vychazel ze zasad edukace
seniorti. Program se jmenuje Neddme se a jeho koncept je bliZze popsan ve

vyzkumné casti disertacni prace.
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2. Usporadat sérii vzdélavacich programi pro seniory, zaméienych na odolani
manipulativnim a neetickym prodejnim a podvodnym strategiim

Program Neddme se byl realizovan a svou formou a naplni byl zaméfen na
odolani seniorli proti manipulativnim a neetickym prodejnim a podvodnym
strategiim. Do doby odevzdani diserta¢ni prace (prosinec 2016) se konal v 41
méstech Ceské republiky, kde jej vidélo pres 1 000 seniort. Podrobnéji rozebrano

v kapitole Realizace programu Neddme se.

3. Ovérit experimentdlné tGcinnost programu (a zodpovédét vyzkumnou otdzku,

zda Ucastnici projektu Neddme se dokazi vyuzit cilové dovednosti v praxi, resp.
v experimentalné navozené situaci, o niz predem nevédi)

Byl proveden experiment, ve kterém byla skupina seniorii vyskolenych
programem Neddme se (experimentalni skupina) porovnavana se skupinou
seniorti nevysSkolenych programem Neddme se (kontrolni skupina). Vyuziti
cilovych dovednosti v praxi bylo hodnoceno v Sesti zakladnich kategoriich
(Zeptal se, ,kdo je tam“; Otevrel dvere; Kladné prijeti; Pasivni odpor; Aktivni
odpor; Hod kostkou), z nichz statisticky vyznamny rozdil mezi skupinami byl
nalezen ve dvou polozkach, a sice: Kladné pftijeti a Aktivni odpor. Mizeme rici,
Ze seniofi vysSkoleni projektem Neddme se jsou 2,2Kkrat obezretnéjsi v kontaktu 129
s nezndmymi lidmi za dvefmi a rovnéz jsou 2,3krat aktivnéjsi v jejich dlirazném
odmitani (zavreni dveri, jednoznacné ne). Jednotlivé vysledky jsou podrobné;ji
rozebrany vyse v kapitole Vysledky vyzkumu. Mzeme tedy ftici, ze dil¢i cilové
dovednosti dokaZzi seniorfi vySkoleni projektem Neddme se v praxi vyuZit.
Schopnost neotevrit dvere, kterou dale vnimame jako dileZitou pro odolani
podvodnikiim a jejiz praktické vyuziti se experimentalné nepotvrdilo, byla
v projektu Neddme se vice rozvinuta a byl na ni v navazujicich pokracovanich

projektu kladen diiraz (vice v odpovédi na doplnujici vyzkumnou otazku).

4. V_pripadé prokdzani ulinnosti zaradit program do Prirucky dobré praxe
preventivnich programi Ministerstva vnitra CR

Byli jsme pritomni na 4. zasedani Metodické rady Policie CR pro prevenci
kriminality (konaném 30. zari 2015 v Ostravé), kde jsme informovali
o programu Neddme se. O projekt byl projeven zajem, a byli jsme proto pozvani
na Celorepublikové setkdni s manaZery prevence kriminality a policejnich
preventistli v Solenici (19. 1. - 20.1.2016). Zde jsme opét prezentovali program
(tentokrate jiZ i se zpracovanymi vysledky experimentalniho ovéreni i¢innosti.
Na zakladé této nasi prezentace byl projekt zarazen do Prirucky dobré praxe

preventivnich programii Ministerstva vnitra CR (obr. 29); ke zhlédnuti na



http://www.mvcr.cz/clanek/prirucka-dobre-praxe.aspx ¢i po naskenovani
priloZzeného QR kédu (obr. 28).

Obr. 28. QR kod s odkazem na Prirucku dobré praxe

H OPERACNI PROGRAM ~ PODPORUJEME
ﬁ LIDSKE ZDROJE VASI BUDOUCNOST
AZAMESTNANOST  www.esforcz

PRe OPERACHIPROGRAM  PODPORUJEME
ﬁ LIDSKE ZDROJE VASI BUDOUCNOST
=

AZAMESTNANOST www.esfer.ez

5%

SKUPINA 3

Nazev projektu: Nedame se

Realizator: Krajske feditelstvi policie Kralovehradeckého kraje

PRIRUCGKA =R
DOBRE PRAXE =

ice chrafenjch skupin podvodnym chovanim
mi wylakajl penize. Jedna se o nevhodne

ami
likandsobné pedratené zbo#l, nebo na nich podvodnici
vymam| velké &asiky penéz pod riznymi zaminkami Senior da podvadnikovi penize
v podstate dobrovolng”, pak j& tato podvodng jednani velmi 162ko pastihovana. Sprévnou

jednani minimalizovat, je vzdélavat a poutovat ohraZenou skupinu

Mezioborovym vzdélavanim ke zvySeni
bezpeénosti seniort oy rancs Keslons
(reg. €. CZ.1.04/4.1.00/B6.00026) e iy
e inimi trendy

Obr. 29. Zndzornéni zarazeni projektu Nedame se do Prirucky dobré praxe

Odpovédi na dopliujici vyzkumné otazky:

Které prvky projektu se v pribéhu realizace osvédcily (a je dobré je rozvinout)
a které se neosvédcily (a je vhodné je zaménit)?

Béhem dotazovani seniorli na jejich subjektivni spokojenost s programem jsme
se dozvidali pouze kladné reference. Jako hlavni klady vyzdvihovali nenasilnou
azabavnou formuvzdélavaniamoZnostaktivné sinové prvky chovaninacvicit. Seniofri

rovnéZ sdélovali, Ze den straveny s projektem Neddme se pro né byl smysluplnym
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a milym zpestifenim vSedniho dne. V navaznosti na tuto subjektivni spokojenost a na
vysledky evaluace projektu (seniofi jsou aktivnéjsi v odmitani prodejce a obezietnéjsi
v kontaktu s nimi) se domnivame, Ze divadelni metoda jakoZto metoda pro vzdélavani

seniord proti manipulativnim prodejnim a podvodnym technikdm je vhodna.

Presto projekt Neddme se prochazel (a nadale prochazi) vyvojem. A domnivame
se, Ze projekt nikdy nebude definitivné u konce vyvojovych moZnosti. Stadle dochazi
k velmi jemnym modifikacim, zejména v navaznosti na kvalitnéjsi spole¢nou

sehranost a schopnost reagovat jeden na druhého.

V roviné malych zmén programu se osvédcilo (a nadale jsme zachovali) nasledujici.
Pti vysvétlovani pouzitych technik je scéna, o které se hovori, nejprve velmi kratce
(v rozsahu cca minuty) znovu herci prehrana. Seniofi si tak situaci pfipomenou, vice
se do ni vZiji a prednaska je zivéjsi a 1épe zapamatovatelna. Pti objasnovani technik
nyni také nové drzim velky papir s nazvem pouZité a objasiiované techniky (napf.
technika KAMARAD, technika AUTORITA atd.).

Velka zména programu vznikla v reakci na evaluaci projektu. V ném byla zjisténa
neopatrnost seniorii pri otevirani dveii nezndmym osobam (a to jak v kontrolni,
tak v experimentalni skupiné). Konkrétné se jedna o polozku ,Zeptal se, kdo je“
a ,Otevrel dvere” ve vysledcich vyzkumu. Rozhodli jsme se proto v programu tuto
cast detailnéji rozvinout a herecky ztvarnit. Nové zavérecna scéna vzdélavaciho

projektu (navstéva u seniora doma) vypada nasledovné:

Nejprve prehravame scénu a ndasleduje edukac¢ni nacvik dle ptvodniho scénare
(bliZe rozepsany a popsany v kapitole Treti ¢ast programu - legenda u seniora
doma). Na tu vSak nové navazuji dal$i dvé scény, které ztvarnuji herci (v téchto
scénach nejsou seniofi zapojovani, zlstavaji v roli divakd). Seniorim fekneme, Ze
nyni jim predvedeme dvé scény, nejprve se Spatnym koncem. Herec Josef Kopecky
v roli podvodnika klepe na dvefre ,seniorky“ herecky. Tuto scénu doprovazi komentarem
policista, ktery upozornuje na to, v em vSem udélala seniorka chybu: napt. ma na zvonku
jméno v jednotném Cisle: ,BoZena Novakova“; z toho je hned ziejmé, Ze Zije sama. Nema
kukatko, nema na viditelném misté zapsany kontakt na policii, nema se sousedy (kteri
jsou v pripadé ohroZeni na misté jako prvni) domluveny ,nouzovy signal®. Ale zejména -
aniz by ovérila, kdo je za dvermi, nerozvazné je otevira. Nami sehrana scéna pak vypada
tak, Ze herec v roli podvodnika energicky rozrazi dvere, seniorku porazi na zem, prekroci
ji, ukradne veSkeré uspory a mizi. Tato scéna je emotivni a byva provazena viditelné

neprijemnymi pocity seniort, ktefi scénu coby divaci sleduji.

Bezprostiedné poté je proto uvedena scéna druhd, kterou uvadime slovy, Ze staci

malo, aby cela tato situace dopadla jinak - ve zdravi a bez ztraty celoZivotnich Gspor.
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Na dvere seniorcina bytu opét klepe podvodnik a situace je i nyni komentovana
policistou; tentokrate ovSem poukazuje na to, co vSe udélala seniorka spravné a co
vSe ji od utoku podvodnika ochranilo. Seniorim jsou doporucovany rady, které maji
eliminovat, Ze si je podvodnik vytipuje: uvedeni mnozného cisla jména na zvonku
(napt. ,Novakovi“ misto ,BoZena Novakova“), zamykani domovnich dveri, umisténi
cedule, Ze v byté se nachazi pes (byt tomu tak neni). Dale jsou senioriim poskytovany
rady, jak se zachovat v pripadé, Ze nebezpeci jiz nastalo (nékdo cizi se dobyva do
bytu). Mezi to patii napriklad snaha vyvolat dojem, Ze nejsme v byté sami (i kdyZ ve
skutecnosti jsme), napt. zvolanim véty: ,Jardo, prosim té, pojd’ sem, nékdo tu tluce”;
dale nutnost viditelného umisténi telefonniho ¢isla na policii (apelujeme na to, Ze ve
stresu se toto Cislo Casto zapomene, byt si myslime, Ze ho spolehlivé zname) a dobré
kontakty se sousedy, ktefi v pripadé nouze mohou privolat pomoc.

Nové senioriim po skonceni této scény rozdavame samolepKky ci visacky na dvere
s napisem , Vis, kdo je za dvermi?“ (obrazek 30). Seniortim doporucujeme, at’ si tyto
samolepky/visacky umisti navchodové dvere zevniti bytu tak, aby jim vZdy pripomnély,
Ze nemaji bezmyslenkovité otevirat. K tomu je jim jeSté predan informacni letak se

shrnutim zdkladnich bezpecnostnich opatieni, Nepoustéjte vika dovniti“ (obrazek 31).

BEZPLATNA
telefonni linka
Il naPOLICH CR:

ZDRAVI NEBO ZIVOT JSOU CENNEJSI NEZ PENIZE!

® OsLOVIL Vs
HEVERTE
® Chee Vis nikdo

ek & wypadi DUVERYHODNE?

ic} DOPRQVAZET? ODMITHETE!
ajf Fadu zpusab, jak z Vas

Vit,

VVLAKAT pernizo?

@ Pamatite si, 6 POGVODNIC! vyu2luali rizné ZAMINKY
aLsT

@ PODVODNICH Vit mohou pripravit o CELOZINOTNI USPORY!

@ 20Nl u Vas doma nékdo cizi? Nikdy NEOTVIRESTE
nezabozpocend dverel

@ Polidie i na dvefe panoramaticks KUKATKO & bezpednastni
RETIZER!

@ NEPOUSTEUTE k sobi domis nazndm caoby, i kdyz vypadall
serioznd!

i, prasovnik iady nebo néjaka kantrola?
0 ossba ZatUpLje & VSE si

@ Nase vim nékdo VVHRU nabo Vm nabizi VHODNE sbo2i?
LETE ho pryt!

® NEPLATTE u dvoii svého damova NIKOMU Zadna zalohy!
® CHLUBITE SE swmi tsporami nebo cennastmi? Mizel byt

v K DRAVI
nebo ZINOT jucu GENNELSI nes penizet

NEZVETE k sob& domd nikoho NEZNAMEHO DULEZITA TELEFONNI GISLA:
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Obr. 30. ,Vis, kdo je za dvermi?“ Obr. 31. ,Nepoustéjte vlka dovnitr

V neposledni radé je na seniory apelovano, Ze pokud se dostanou do jakéhokoliv
kontaktu s ¢lovékem, ktery je agresivni, neni vhodné se s nim poustét do fyzického

konfliktu ¢i jinak odporovat, ale radéji obétovat penize neZ zdravi.
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aké délky jednotlivvch ¢asti predstaveni jsou z hlediska pozornosti pritomnyvch
seniori vhodné a pti jaké délce jiz dochazi ke snizovani koncentrace?

Na zakladé zkusSenosti z predstaveni jsme vypozorovali, Ze idealni délka divadelni
vzdélavaci scény je mezi 7-10 minutami. V zacatcich jsme mivali dvodni scénu
,predvadéci akce” v délce zhruba 15 minut. Tato scéna vSak jiz byla pro pritomné
prilis dlouha, ztraceli koncentraci, zacali hovotit mezi sebou ¢i ptivirat oci. Rozhodli
jsme se proto scénu zkratit na 7 minut, coZ se jizZ jevi jako idedlni rozsah. V této
dobé je realné navodit atmosféru dané situace, prehrat klicové momenty a soucasné
neunavit pozornost pritomnych. Pokud je publikum aktivnéjsi a vice se pousti do
interakce s prodejci, je moZné tyto scény prodlouzit na 10 minut bez ztraty zajmu
posluchacu.

Které zplsoby zvySovani bdélosti seniori v pribéhu divadla se osvédcily a které
naopak k aktivizaci pritomnych nevedly?

Jiz samotna zvolena metoda je z hlediska udrzeni pozornosti seniort vhodna. Hlavni
aspekty, které ptisobi na aktivizaci, jsou stiidani lektoru (psycholozka, policista)
a prolinani hereckych scén s vykladem a naslednym vyzkouSenim. Povzbuzujici
a aktivizacni efekt ma nejen osobni nacvik, ale i pozorovani svého vrstevnika
z obecenstva, jak nacvicuje on. Mimo tyto zakladni prvKky se dale osvédcilo rozdavani
malych pozornosti tém, ktefi si osvoji cilovou dovednost (jasné odmitnuti prodejce),
pri¢emz tato odména prichazi vzdy bezprostiedné po vykonu seniora a z rukou policisty.

Dale se snazime kultivovat pratelskou atmosféru a protkavat program prvky
humoru, které vse odlehcuji a prispivaji k dobré naladé a bdélosti pritomnych.
Plivodnim zamérem bylo uvést nékolik piiklad téchto komickych situaci, ale uvazila
jsem, Ze popisovat vtip do akademického textu by nakonec viibec nemuselo vyznit

vtipné, a Ctenar mi proto bude muset dlivérovat, Ze umime byt i zabavni.

Prvek, o kterém jsme se domnivali, Ze bude ucastniky aktivizovat, ale nakonec jsme
v jeho ptipadé zasadni efekt na bdélost seniorli nepozorovali, bylo popijeni kavy
o prestavce. SpiSe na bdélost plisobi prestavka samotnd coby moznost se projit,
popovidat s kolegy atd.

Vyskytne se v pribéhu Skoleni situace, Ze seniofi nabudou dojmu, Ze jsou na skute¢né
predvadéci akci, a jaké budou jejich reakce?

Ano, k témto situacim v pribéhu divadla skutecné dochazelo. V osmi méstech nastala
situace, kdy se néktery ze seniorii (celkem za celou dobu predstaveni 18 lidi) zvedl
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a rozhodl odejit, protoZe nabyl dojmu, Ze se jedna o klasickou predvadéci akci. Tyto
seniory na chodbé cekal policista, ktery jim potiasl rukou, pogratuloval a predal
odménu za to, Ze se zachovali spravné. Pokud méli dojem, Ze jde o predvadéci akci,
pak spravnou reakci je se zvednout a odejit (coz udélali). Dale policista objasnil
situaci, Ze se skutetné jedna o divadlo a Ze po skonceni scény se mohou vratit do
hledisté a zhlédnout zbytek predstaveni. Ze strany takto odchazejicich seniort jsme
se setkali pouze s milymi reakcemi. Obvykle v nich byla tleva, Ze se skutecné jedna
o Skoleni (nikoliv predvadéci akci) a soucasné hrdost na sebe samé, Ze dokazali dat

najevo sviij nezajem (resp. nesouhlas).

Se zajimavou situaci jsme se setkali v Prerové, kdy jedno z predstaveni bylo sehrano
pro skupinu seniort z klubu diichodct (vSichni pritomni se tedy mezi sebou dobie
znali). Pravdépodobné tento fakt sehral dilezitou roli, kdyz toto predstaveni jako
jediné za celé trvani projektu nebylo dohrano do konce. Doslo k jakémusi vzboureni
pritomnych, Ze mélo jit o Skoleni a ne o prodej. Po objasnéni situace policistou byli
seniofi velmi py$ni na svoji reakci, a dokonce na toto téma napsali ¢lanek do mistnich

novin: ,,Seniori v Prerové se nedali.”
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22. Limity vyzkumu

MoZnymi limity vyzkumu je skutecnost, Ze kazdy z dobrovolnikli mohl mit jiné
presvédcovaci schopnosti. Tento fakt jsme se snazili eliminovat jednak tim, Ze
dobrovolnici byli vySkoleni tak, abych jejich prodejni re¢ byla identicka (vcetné
intonace a tonu hlasu). Rovnéz tato skupina dobrovolnikii miiZe z urcitého pohledu
byt brana jako konzistentnéjsi, a to z dlivodu, Ze Slo o studenty stejného pohlavi,

stejného oboru, stejného roc¢niku a stejného véku.

Druhym mozZnym limitem je ndmitka, Ze hozeni kostkou jeSté nutné nemusi
znamenat, Ze by si respondent rovnéz néco zakoupil. Této skutecnosti jsme
si védomi, ale z hlediska etiky jsme nechtéli a ani ndm nebylo doporuceno
(organizacemi, které projekt zastitovaly: Policii Kralovéhradeckého kraje,
Magistratem Kralovéhradeckého kraje, Kralovéhradeckym krajem) nechat dojit
experiment tak daleko, aby bylo jakkoliv manipulovano s penézi. Existovalo by tak
riziko, Ze by senior odtajnil svou skry$ uspor, coZ by jiz mohlo byt nebezpecnym
a pro seniora neprijemnym momentem. Rovnéz jsme ani dobrovolniky nechtéli

vystavovat natolik kontroverznimu momentu.

Domnivame se, Ze i hod kostkou je dostatecny projev jisté zranitelnosti seniora.
Protoze to je jiz nebezpecny moment, kdy situace zasla daleko. Prodejce by ve
skutecné situaci mél nadéji, Ze néco proda, a velmi pravdépodobné by v pripadé
odmitavé odpovédi Cinil na seniora nevybiravy natlak.
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23. Etika a debriefing po skonceni vyzkumu

JiZ to bylo feceno v Etice prace s vyzkumnym souborem - jak zvoleny typ experimentu
napovida, nebylo moZné seniory o probihajicim vyzkumu informovat predem. Se

ziskanymi daty jsme vSak pracovali zcela anonymné.

RovnéZ jsme se snazili, aby vyzkum nepiinasel zisk (v podobé diilezitych dat)
pouze nam, vyzkumnik(im, ale aby experiment byl v néem prospésny i probandim
(oslovenym senioriim). Experiment jsme tedy navrhli tak, aby ve svém zavéru mél
preventivni potencial. Ve chvili ukonceni experimentu proto podava vyzkumnik
seniortiim v rdmci debriefingu zpétnou vazbu o tom, co ucinili dobie a na co si
pristé dat pozor, pricemz jim predava darkovou tasSku s informa¢nimi materialy
(domaci nasili, zabezpeceni bytu, jak se nenechat napalit atd.). Darkova taska rovnéz
obsahuje malou pozornost - sladkost (tatranku) a samolepky na dvere a poStovni
schranku (,,Prodejci, nezvornite®, ,Letaky ne“); v nékterych pripadech také zvétSovaci
lupu. Kazdy senior zvlast obdrzi kartu se zakladnimi informacemi o projektu

a s kontaktnim tidajem na vedouciho experimentu (obr. 32).

PROJEKT NEDAME SE

Vzdélavame seniory proti Smejdiim

Ve spolupréaci s POLICIT CR a Kralovéhradeckym krajem
Pod vedenim PhDr. Romany Mazalové

Piejeme Vam klidné proziti vanoc¢nich svatki a NEDEJTE SE

Pro ptipadné dotazy se mizete obratit na email: nedamesel(@gmail.com
Nebo telefonni ¢islo: 739 818 644

Obr. 32. Informacni karta preddvand seniortiim v rdmci debriefingu

V ramci experimentu jsme se ze strany seniorli nesetkali s negativni reakci.
Dobrovolnici udavali, Ze po odhaleni skutecné identity a smyslu projektu byli
potéseni a v nékterych pripadech se i svérili se se svou zkusenosti (dobrovolnici
v pripadé, Ze s touto situaci jeSté Slo néco délat, predavali kontakty na organizace,

které seniorovi mohly pomoci).
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Po skonceni experimentu probihal se seniory debriefing. Dobrovolnici méli za kol
zhodnotit seniorovo chovani a varovat pred pripadnymi nebezpecnymi momenty,

tedy tak aby mél experiment pridanou hodnotu i pro respondenty.

Mt

Vyskoleni, kteri se zachovali ,,spravné“ a odmitli nabidku

Timto bych vam chtél pogratulovat a soucasné se predstavit. [sem (jméno) z programu
na ochranu seniorii - Nedame se. A toto byla posledni cdst Skoleni, které jste letos
absolvoval v ramci programu Nedame se. Zachoval jste se na vybornou! Mohl byste byt
vzorem ostatnim seniortim. Rdd bych vam poblahoptdl a predal maly ddrecek z naseho

programu - dozvite se z néj, na co si ddvat pozor, a najdete tam i néco dobrého na zub.

Zde je listecek, ktery si miiZete v klidu precist, a v pripadé jakychkoliv dotazii se obradtit
na vedouciho vyzkumu. Je cokoliv, na co byste se mne ted’ chtéla/chtél zeptat?

Vyskoleni, kteri se nezachovali ,,spravné” a hodili kostkou

Timto bych ukon¢il nasi simulaci a rad bych se predstavil. J[sem (jméno) z programu na
ochranu seniorii - Nedame se. Timto jste absolvoval posledni ¢dst skoleni, na kterém
jste byl letos (slo o divadelni predstaveni). Chtéli jsme vdm timto pripomenout, Ze je
velice diileZité nikomu cizimu neotvirat, a pokud je to mozné, s nikym cizim nemluvit,
protoZe by vds to nakonec mohlo stdt spoustu penéz (reflexe konkrétnich projevi

daného seniora).

Dékujeme vdm za tcast v nasem Skolicim programu a timto bych vdam chtél od nds
predat maly ddrecek. Dozvite se z néj, na co si ddvat pozor, a najdete tam i néco dobrého

na zub.

Zde je listecek, ktery si miiZete v klidu precist, a v pripadé jakychkoliv dotazii se obratit

na vedouciho vyzkumu. Je cokoliv, na co byste se mne ted’ chtéla/chtél zeptat?

Nevyskoleni, kteri se zachovali ,,spravné” a odmitli nabidku

Timto bych vam chtél pogratulovat a soucasné se predstavit. [sem (jméno) z programu
na ochranu seniorti - Nedame se. Je to program, ktery za podpory Krdlovéhradeckého
kraje a Policie CR u¢i seniory, jak nenaletét podvodnikiim. Zachoval jste se na vybornou!
Mohl byste byt vzorem ostatnim seniortiim. Rdd bych vam poblahoprdl a predal maly
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ddrecek z naseho programu - dozvite se z néj, na co si ddvat pozor, a najdete tam i néco
dobrého na zub.

Zde je listecek, ktery si miiZete v klidu precist, a v pripadé jakychkoliv dotazii se obratit

na vedouciho vyzkumu. Je cokoliv na co byste se mne ted’ chtéla/chtél zeptat?

Nevyskoleni, kteri se nezachovali ,,spravné“ a hodili kostkou

Timto bych ukoncil nasi simulaci a rdd bych se predstavil. Jsem (jméno) z programu
na ochranu seniorti - Nedame se. Je to program, ktery za podpory Krdlovéhradeckého
kraje a Policie CR u¢i seniory, jak nenaletét podvodnikiim. Chtéli jsme vdm timto
pripomenout, Ze je velice diileZité nikomu cizimu neotvirat, a pokud je to mozné,
s nikym cizim nemluvit, protoZe by vds to nakonec mohlo stdt spoustu penéz (reflexe

konkrétnich projevii daného seniora).

Dékujeme vam za tcast v nasem skolicim programu a timto bych vdm chtél od nds predat

maly ddrecek. Dozvite se z néj, na co si ddvat pozor, a najdete tam i néco dobrého na zub.

Zde je listecek, ktery si miiZete v klidu precist, a v pripadé jakychkoliv dotazti se obrdtit

na vedouciho vyzkumu. Je cokoliv, na co byste se mne ted’ chtéla/chtél zeptat?
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24. Diskuse

Predmétem této disertacni prace bylo vytvorit vzdélavaci program pro seniory,
ktery bude svou formou pro cilovou skupinu privétivy a diky kterému budou seniofi
nové poznatky schopni prakticky vyuzit a feknou podvodniklim jasné NE. Takto
vytvoreny program dale realizovat a evaluovat (ovérit jeho ucinnost) a v pripadé

kladnych referenci jej zatadit do Prirucky dobré praxe Ministerstva vnitra CR.

Diive, neZ se budu vénovat diskusi nad naplnénim vyzkumnych cilti, dovolim si
nejprve diskutovat pozadi tohoto fenoménu. Problematikou podvodi na seniorech
se zabyvam vice neZ sedm let. Béhem své prace jsem se setkala s mnoha riiznymi
nazory. Tim nejcastéjSim byl typ ,odbojného vSeznalce®, ktery by (dle jeho slov)
dokazal okamzité se v§im skoncovat a ucinit podvodnikiim pritrz. Domnivam se, Ze
realitanenitak Cernobild aZe ¢cim vice toho ¢lovék o dané problematice vi, tim palCivéji
si uvédomuje slozitost a komplexnost problému. Prodejci se umi velmi obratné
pohybovat na hrané zakona a predmét jejich - byt neetického - podnikani je slozité
definovatelny. Jak odliSit a v zakoné definovat predvadéci akci? Co kdyZ si néjaky
zakaznik bude chtit koupit nové auto, sekacku, Saty - a bude je chtit predvést? Bude,
nebo nebude to predvadéci akce? A pokud se do zakona prece jen podari néjakou
konkrétni specifikaci zapsat, mliZzeme si byt jisti, Ze jiZ druhy den po vydani nového
zdkona budou mit prodejci novy zplisob, jak jej obejit. V problematice neetického
prodeje starnoucim lidem je diileZita prevence. Tedy naucit seniory, aby na podobné
nabidky nereflektovali a dokazali kriticky zhodnotit vyhodnost ¢i nevyhodnost
nakupu. A pokud chceme na seniory preventivné pusobit, musime védét jak.
A pokud chceme védét jak, musime védét procC. ProC se chovaji tak, jak se chovaji?
Jaka je jejich motivace? Tyto otazky je tieba nahlédnout ze dvou uhli pohledu. Tim
prvnim je, procC se seniofi rozhodnou na akci jit (potazmo hovorit s prodejcem na
ulici ¢i doma), a druhym, proc se rozhodnou néco zakoupit. Tyto skuteCnosti jsem se
pokusila popsat a rozebrat v teoretickeé casti disertacni prace. Staly se vychodiskem
pro to, jak koncipovat vzdélavaci program pro seniory v problematice podvodl na

seniorech.

Diskuse nad piipravou vzdélavaciho programu pro seniory

Piipravé programu na vzdélavani seniori metodou divadla jsem se zacala vénovat
vroce2011.Vroce 2015 dostal projekt finalni podobu, ktera byla finan¢né podpotena

Ministerstvem vnitra CR a Kralovéhradeckym krajem a realizovana. Béhem téchto
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Ctyt let dochazelo k neustdlému prepisovani, formovani a Upravam scénare
programu. Ty vychazely jednak z aktualnich zmén ve spolecnosti (zavadéni novych
podvodnych technik), ale také z pripominek panelu expert a z psychologickych
a geragogickych poznatkii. Simi¢kova-Cizkova (2008) uvadi, Ze seniofi maji snizenou
predstavivost, mySleni, fantazii, isudek a rec. Bene$ (2008) se ovSem domniva,
Ze tyto deficity zptsobené vékem mizou u starSich lidi byt kompenzovany jinymi
strategiemi v mysleni. A Ze ucit se miize kdokoliv a v jakémkoliv véku, pokud je
dobre zvolena forma a metoda vyuky. Domnivam se, Ze tento predpoklad se v ramci
této disertacni prace potvrdil a Ze vhodné zvolenym zptsobem je moZné seniory

efektivné vzdélavat.

Cilem programu Neddme se bylo naucit seniory fikat ne podvodnikim. Vystup skoleni
mél tedy byt ryze prakticky. Nemélo jit o pouhé osvojeni poznatki, ale zejména
o osvojeni novych projevi chovani a pireneseni téchto dovednosti do kazdodenniho
zivota. Nosnou myslenkou bylo, Ze ucit seniory novym projeviim chovani pomoci
prednasky by nebylo vhodné (brzka unava, nezajem, nepochopeni) a Ze v této
oblasti je diilezity nacvik. Bartonikova (2013a) toto popisuje jako nalezeni rovnovahy
mezi tim, co seniofi aktualné umi, a mezi tim, co by méli umét (v ramci zachovani
kvality Zivota), a zejména mezi tim, co budou po Skoleni umét realné pouzit. Vtomto
kontextu si dovoluji pridat poznamku, Ze nejen co budou umét pouzit, ale co budou
chtit pouzit. K této myslence mne privedl rozhovor s jednou starsi pani, kterad za
mnou ptisla na besedu v kiné po zhlédnuti dokumentu Smejdi. Jeji slova pro mne byla
prekvapiva a poskytla mi nahled na situaci z naprosto odliSného pohledu, nez na jaky
jsem byla do té doby zvykla. Doslova mi povédéla: ,Pro¢ ndm chcete vzit nasi zdbavu?
Vy mladi toho miiZete délat spoustu. Nam uz zbyly jen ty predvadeécky. Co budeme délat,
kdyZ ndm je zakdZou?" Do jisté miry tato slova koresponduji i s vysledky vyzkumu
mé diplomantky Marie Vingarkové (2015), kterd se zabyvala analyzou vypovédi
seniort, které mapovaly jejich vztah k predvadécim akcim. Ve 43 % senioti uvadéli,
Ze je navstévuji z diivodu vyletu, z 16 % pro spolecnost vrstevnikii a z 10 % z divodi
seznameni s modernimi technologiemi. V 69 % tedy seniofi nejezdi na predvadéci
akce za nakupy, ale za zabavou (hoikou pravdou zlstava, ze v 72 % si vSak presto na

akci nékdy néco zakoupili).

Dle mne je zde prostor pro polemiku a pro nalezeni jakési rovnovahy mezi svobodnou
vuli senior jit tam, kam oni chtéji, a mezi zdsahem spolecnosti, jeZ pozoruje existenci
fenoménu, ktery prokazatelné neni v poradku (protoZe seniory uvrhuje do finan¢ni
nouze a evidentné zhorsuje jejich kvalitu Zivota). Do jaké miry je tedy legitimni
zasahnout - legislativné, preventivné ¢i jakkoliv jinak - a z urc¢itého tthlu pohledu tak
»pachat dobro“ na seniorech, kteri o tuto ,pomoc” tieba ani nestoji, a do jaké miry

nechat volny priibéh ,podnikani“? Byt znacné kontroverznimu - ale stale na hrané
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zakona s tim, Ze kde je poptavka, je nabidka? Domnivam se, Ze rozumna rovnovaha se
nachazi uprostred téchto nazori. A Ze pokud nékteré ukazatele jednoznacné potvrzuji
(jako naptiklad v tomto piipadé statistiky Ceské spravy socidlniho zabezpeceni
o exekucnich srazkach duachodi) vznik prokazatelné negativniho fenoménu ve
spolecnosti, je tfeba jej brat v potaz, zabyvat se jim a feSit jej. Souasné se ovSem
domnivam, Ze zbrklé a mnohdy prekotné reSeni problémi pod vlivem emoci a snahy
problém co nejrychleji eliminovat také nemusi byt vzdy ku prospéchu véci. V kontextu
tématu disertacni prace mohu uvést priklad, kdy v navaznosti na rozsahlou medialni
a celospolecCenskou diskusi na téma ,seniofi a predvadéci akce“ doSlo k mnoha (byt

pravdépodobné dobfe minénym) seniory poskozujicim situacim.

Naprosta vétsina rozhovord, o které jsem byla médii pozadana, se tykala otazky
»Zranitelnosti seniord”; proc jsou TI seniori tak zranitelni, a pro¢ TI seniofi neumi
fict ne, a proc Tl seniofi stale jezdi na predvadéci akce? Média v dobré viili pomahat
odsouvala seniory stale vice mimo spolecnost a tvorila z nich uzavienou skupinu.
Tim Sla naprosto proti jejich potfebam. Tavel (2009) jako jednu ze zakladnich
esenci pocitu Stésti a spokojenosti starnouciho ¢lovéka vnima to, jak moc dokaze
ovlivnit déni ve svém okoli a jak dokaZe byt uZitecny pro spole¢nost. Doba senia
je pro mnohé jiZ tak dobou konfrontace se svym sebevédomim, otazkami sebeucty.
Myslim, Ze vznikla atmosféra, ktera se vyznacovala oznaCovanim seniori jako velmi
homogenni skupiny naivnich a dtvérivych, rozvoji jejich sebetcty neprispivala. Na
strané druhé jako pozitivni vnimam fakt, Ze diky otevieni tohoto tématu si fada lidi
uvédomila, Ze aby takovy fenomén (podvodii na seniorech) mohl vzniknout, musi
byt néco Spatné nastaveno; resp. néco seniortim chybi. A Ze z urcitého tihlu pohledu
jim to ,néco“ saturuji pravé piredvadéci akce. CimZ se opét vracime na zacatek. Pro
seniory jsou predvadéci akce druhem zabavy. Zabavy, ktera nestoji moc penéz,
mohou na ni néco zdarma ziskat, najist se a byt ve spolecnosti pratel. CoZ potvrzuji
i vysledky sociologického Setfeni Rady seniorti (2014): seniofi dle vypovédi maji
pocit, Ze jejich potieby jsou ve spolec¢nosti prehliZeny, a s kvalitou svého Zivota jsou

spiSe nespokojeni.

[toje dlivod (mimo edukacni potencial), proc¢ zvolenou formou pro skoleni seniorii
bylo pravé divadlo. Neboli snaha poskytnout seniortim nejen vzdélani, informace,
nacvik, ale také zazitek. Aby pro né byl program prijemny, zabavny, aby jim poskytl
vytrZzeni z kazdodenni rutiny. Domnivam se, Ze je to podstatny prvek toho, aby
Skoleni bylo Gc¢inné. Pokud jsem na zacatku této ivahy zminovala, Ze naplni uceni
nenijen, co seniofi maji znat, ale také to, co umi prakticky pouzit, a zejména co chtéji
pouzit. Myslim, Ze pravé zde je ten moment, kdy si seniofi uvédomi, Ze chtéji rikat
ne; kdy mohou na vlastni oci uvidét, Ze motivaci prodejct (at uz na predvadécich

akcich, oslovenim na ulici ¢i v telefonu) neni udélat jim hezky den ¢i dat néco
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zdarma. Ale Ze pomoci naucenych frazi a libivych slov v nich zamérné vyvolavaji
urcité pocity, na zakladé kterych pak seniofri podléhaji emocim a nakupuji vyrobky,
které piivodné nechtéli.

Soucasné simyslim, Ze jakykoliv (tedy i nas) vzdélavaci projekt, kteryje jednorazovy,
nemtuze prinaset takovy efekt jako dlouhodoby soustavny projekt. Projekt Neddme
se vinimam jako prvni pomoc, jako injekci, prvni aktivizaci a mozZnou ochranu pred
podvodniky. Chceme-li ovSem, aby seniofi starli nejen v bezpeci, ale i spokojenosti,
je tfeba se jim vénovat soustavné. V Ceské republice zoufale chybi programy pro
seniory, které by pracovaly komplexné s celou osobnosti a do kterych by seniofi
dochazeli roky, ¢i az do konce Zivota, a které by byly jakousi vychovou ve stari
ke stari. Bohuzel vyhlidka, Ze by se takové programy staly béZnou praxi, je dle
mé vyrazné zatiZzena jednak ekonomickou narocnosti takovych programt, ale
i naroky, které by kladly na ucastniky programi (tedy seniory). Mezi né patii
nutnost pravidelné dochazky, aktivity, zapojeni, prace na sobé, prijmuti osobni

zodpovédnosti atd.

Diskuse nad realizaci vzdélavaciho programu Neddme se

Projekt Neddme se byl zrealizovan ve 41 méstech Ceské republiky. Pro nas jako aktéry
programu to znamenalo mnoho ¢asu a cestovani, a nutné jsme si tak pokladali otazku,
zda by nebylo rozumné, aby existoval (resp. existovaly) dal$i tymy, které by touto
metodou seniory vzdélavaly. DalSim moZnym pokracovanim projektu by proto mohlo
byt vypracovani metodiky skoleni seniorti pomoci divadelni formy. At jiz konkrétni
metodiky projektu Neddme se (tedy jak Skolit seniory proti podvodnym jednanim),
ale napriklad i v obecnéjsi roviné (tedy jak Skolit seniory metodou divadla). Na toto
téma jsem vedla nékolik rozhovort s partnery projektu (ministerstvo vnitra, policejni
prezidium, Kralovéhradecky kraj) a z jejich strany byl o vypracovani metodiky patrny
zajem. MoZny dalsi krok projektu je tedy timto smérem.

Ovsem dovolim si poznamku, Ze dle mého nazoru vypracovani metodiky nemiize
poskytnout kompletni navod ,jak na to“ I v pfipadé sebepodrobnéji a sebepeclivéji
vypracovaného textu je u tohoto druhu metody tézké osvojit si poznatky z manualu.
Divadelni technika z velké casti tézi z hereckych projevi, z interakce, z vzajemné
sehranosti, diivéry a schopnosti reagovat jeden na druhého. Domnivam se proto,
Ze v pripadé vyuzivani téchto metod by bylo vhodné pripadné dalsi tymy kromé
nastudovani metodiky pripravovat pomoci naslechd (osobni pfitomnosti na

predstavenich) a naslednych supervizi.
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Diskuse nad experimentalnim zhodnocenim uc¢innosti programu Neddme se

Dal$im z dil¢ich cili disertacni prace bylo ovéreni tcinnosti programu Neddme
se. Pivodnim zamérem bylo zjiStovat pomoci ohniskovych skupin subjektivni
spokojenost/nespokojenost seniort s programem a dale zkoumat pomoci dotazniki
jejich postoje k programu a predvadécim akcim. Od obou dvou téchto metod bylo po
nékolika pokusech upusténo, protoze byly vyhodnoceny jako zatéZujici pro cilovou
skupinu, a zejména byly shledany jako nevalidni a neptinasejici relevantni informace.
Podrobné odivodnéni zamitnuti téchto postupl prinasi kapitola ,Zamitnuté
postupy pri ovéfovani ucinnosti vzdélavaciho programu Neddme se”. V diskusi bych
se namisto divodd, pro¢ metody nebylo mozné vyhodnotit, zamétila na otazku toho,
co mohlo ovlivnit dané projevy seniort, které validitu narusovaly. Co se ohniskovych
skupin tyka, domnivam se, Ze metoda nebyla s ohledem na cilovou skupinu dobie
zvolena. A to z nékolika dlivod(; jedna se o techniku naro¢nou na ¢as i pozornost.
A dalo se oCekavat, Ze po Skoleni jiZ seniofi na toto nebudou mit kapacitu - télesnou
ani dusSevni. Dale se domnivam, Ze se projevily i fenomény popsané v teoretické casti
disertacni prace. Tedy konformita se skupinou a reciprocita. Co se konformity tyka,
patrné miiZe souviset s urcitou nejistotou seniorti v pro né nové a nezvyklé situaci. Je
mozné, Ze seniofi nejsou zvyKkli diskutovat ¢i projevovat verejné sviij nazor (osvojit
si tuto dovednost jim nebylo umozZnéno ani v jejich mladi). A je moZné, Ze se radéji
vzdavaji svého nazoru ve prospéch pocitu bezpeci, které jim prinasi skupinova
pospolitost. Druhym fenoménem je reciprocita. Ohniskové skupiny probihaly po
skonceni programu, v priibéhu néhoz od nas zdarma ziskali seniofi dvé obcerstveni
a jesté darek na zavér. Je mozné, Ze toto mohlo ovliviiovat jejich potiebu program
pouze chvalit a byt na nas z jejich pohledu ,hodni“ - byt jsme se snazili zdlraziovat,
Ze neexistuje Spatnd ani spravna odpovéd, Ze cennd je pro nas kazda uptfimné
poskytnutd informace. Mym nazorem, nabytym touto zkuSenosti, je, Ze ohniskové
skupiny jakoZto metoda pro zjiStovani subjektivni spokojenosti s absolvovanym
programem nejsou pro seniory vhodné a jako vyzkumnou metodu bych ji v téchto

pripadech nedoporucovala.

Druhou pivodné zamyslenou metodou byly dotazniky. Ty byly zamitnuty z obdobnych
diivodi jako predchozi technika. Jednak byly pro seniory zatézujici, ale také se
nam administrace nedaftila z ryze praktickych divodu. Byt byly tistény dostatecné
velkym pismem (velikost 16, cerné na bilém pozadji), piesto obvykle vétSina seniort
nebyla schopna text precist, a pokud text precetli, dochazelo k ¢astému opisovani
odpovédi ucastnikl mezi sebou, tedy z naseho thlu ke zkreslovani informaci. Takto
ziskané dotazniky pro nas nebyly validni a rozhodli jsme se od dotaznikové metody
rovnéz upustit. Zde si dovolim formulovat nékolik doporuceni, které v navaznosti na

tuto zkuSenost vyvstaly. Pokud bych nékdy volila dotaznikovou metodu pro cilovou
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skupinu seniort, zachovala bych nutnost velkého pisma a predem bych respondenty
(pokud by to bylo mozné) upozornila, aby si s sebou vzali bryle. Dale bych zajistila,
aby seniori k vypliovani méli klid a aby rozestupy mezi jednotlivymi tcastniky
béhem vypliiovani dotaznikl byly dostatecné. Tim by doslo k prirozené eliminaci
tendence k ,,opisovani“a konzultacim nad jednotlivymi poloZkami, a nemuselo by tak
dochazet k neprilis distojnému napominani a zadostem o klid béhem vypliiovani.

Po téchto zkuSenostech bylo pristoupeno k experimentalnimu ovéreni ucinnosti
situaci. Soucasné jsme se ale béhem piiprav potykali s mnoZstvim uskali a méli
jsme na paméti moZné krizové momenty, které by takovy experiment mohl prinést.
Tato metoda proto byla konzultovana s panelem expertli (psychologové, pecujici
pracovnici, pracovnici socialnich sluzeb, policejni preventisté) a skupinou seniori
(témi, kteri byli pfitomni na generalni zkouSce Neddme se - tedy védéli, o co jde,
ale soucasné nemohli byt zarazeni do experimentu). Ze strany téchto lidi jsme se
nesetkali se zamitavymi reakcemi, ba naopak s podporujicimi. Bylo ndm ovSem
poskytnuto nékolik doporuceni, kterymi jsme se snazili ridit a na které bude

v pozdéjsim textu odkazovano.

Prvnim moznym uskalim experimentu bylo vyvazovani experimentalni skupiny
skupinou kontrolni. SnaZili jsme se o to, aby tato skupina byla co nejpodobné;si
experimentalni skupiné, a to co do véku, bydlisté a pohlavi. Nase pozadavky/potireby
byly zaslany na Magistrat Kralovéhradeckého kraje a ten ndm poskytl dalsi kontakty.
Ve spolupraci s témito lidmi jsme byli schopni kontrolni skupinu sestavit. Z hlediska
propor¢niho zastoupeni pohlavi respondentli nebyl mezi kontrolni a experimentalni
nalezen statisticky vyznamny rozdil, vSichni respondenti (kontrolnii experimentalni)
pochazeli z Kralovéhradeckého kraje a byli v podobném vékovém sloZeni. Skutecnost,
kterou se vsak tyto skupiny lisit mohou, je fakt, Ze do skupiny experimentalni byli
zahrnuti vSichni seniofi, ktefi do urcitého data navstivili program Neddme se. Jejich
volba zucastnit se programu se odvijela bud’ od toho, Ze je naldkala pozvanka (ktera
graficky pripomina predvadéci akci), nebo od doporuceni ¢i pozvani koordinatorky
(nebo jiné povérené osoby). Do jisté miry se tedy mliZeme domnivat, Ze seniofi, kter{
program navstivili (a tim padem se stali experimentalni skupinou) jsou ti seniofi, pro
které jsou predvadéci akce lakavé (pozvanka) ¢i védi, Ze s touto oblasti maji problém
a citi potiebu se v ni vzdélavat. MoZnym reSenim by bylo - zanechat stejny druh
pozvanky a osobniho pozvani od koordinatorek, zato prihlasené seniory rozdélit do
dvou skupin a kazdé ze skupin poskytnout jiny druh vzdélavani. Napiiklad prvni
skupinu vyskolit formou klasické prednasky a druhou skupinu programem Neddme
se. Tuto moZnost jsme v priibéhu priprav programu méli na paméti. Nerozhodli jsme

se pro ni z nasledujicich divodi. Kdyz jiz byl vytvoren program, ktery prochazel
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dlouhodobou a peclivou pripravou ve snaze poskytnout senioriim efektivni a pro né
prijemné vzdélavaci dopoledne (v nékterych pripadech i odpoledne), a kdyZ uz se
seniofi rozhodli na vzdélavaci akci prijit (pricemz primét tuto skupinu k navstévam
vzdélavacich programi neni vzdy snadné), prislo ndm Skoda tyto seniory skolit
»placebem”. Navic se domnivame, Ze by se takto zménil i vyzkumny zamér - prakticky
by neslo o zjiSténi cinnosti vytvoreného programu, ale spiSe o porovnani i¢innosti
dvou programl mezi sebou. A na zavér je nutno podotknout, Ze dle naseho nazoru
to, Ze kontrolni skupina byla vybrana (a vyvaZena dle potrebnych kritérii), neni

v kontextu experimentu natolik vyznamné a vysledky neovliviiuje.

V prvni fazi experimentu bylo vSem 260 seniorim (tj. kontrolni i experimentalni
skupiné) zaslan letdk s nabidkou darku zdarma prvnim sto volajicim. Na tento letak
nezavolal ani jeden ze seniort. Pouze dvé seniorky z experimentalni (vySkolené)
skupiny seniorek telefonovaly, Ze si jiZ nikdy nepteji podobné nabidky zasilat. Tuto
skuteCnost jsme interpretovali tak, Ze pokud je od seniort vyzadovana aktivita
(,zvednéte sluchatko a zavolejte“), umi odolat. Svou roli v tomto pripadé muze hrat
i to, Ze letaky, které evokuji dojem predvadécich akci a tzv. ,Smejdii, maji jiz diky
medialni kampani dostatec¢né silnou negativni konotaci, takZe na né seniofi nereaguiji.
OvSem dalsi moznou interpretaci mtize byt i banalnéjsi skutecnost. Napriklad ze
seniofi svoji Sanci vyhrat vyhodnotili jako velmi malou (napftiklad vybrali poStovni

schranku pozdé) ¢i na zavolani zapomnéli.

Ve druhé fazi experimentu byli seniofi navstiveni v misté svého bydlisté faleSnym
prodejcem (muZem) se specialni vanoc¢ni nabidkou. Prodejci byli dobrovolnici
(muzi) z rad studentli Univerzity Hradec Kralové, Pedagogické fakulty, oboru
Socidlni patologie a prevence. Studenti pochazeli ze stejného roc¢niku a byli
v podobném vékovém rozmezi. V priibéhu Skoleni jsme se snaZili, aby prodejni fec,
projev i intonace byly v pripadé prodejci co nejautentictéjsi. I pres tyto snahy je
vSak mozné, Ze kazdy jednotlivy dobrovolnik (prodejce) mohl na seniory piisobit
lehce odlisné (nékdo vice diivéryhodné, nékdo méné atd.). Tuto skutecnost by bylo
mozné eliminovat naptiklad tak, Ze by vSechny seniory navstévoval pouze jeden
dobrovolnik (coZ neni realné). Soucasné pripoustime argument, Ze i v redlnych
prodejnich hovorech je kazdy prodejce jiny. Ani tam se nejedna o unifikovanou masu
prodejcti, ale o osobnosti s nejriiznéjsimi odliSnostmi, které ovSem maji osvojeny

podobny typ feci, nauceného Zargonu a prodejnich strategii.

o ((

Experimentalné slozitd situace nastala pti pripravé scénari navstév ,prodejci
v seniorské domacnosti. Pivodnim zamérem bylo vést smérem k seniortim prodejni
re¢ (velmi podobnou té uvedené ve vyzkumné c¢asti disertace) s tim zavérem, Ze

experiment by byl ukoncen snahou prodat seniorovi vyrobek za ,zvyhodnénou” cenu.
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Diskuse nad vyzkumnym zamérem s panelem expertti se stale stacelajednim smérem.
Jednotlivi odbornici (kazdy ze svého thlu pohledu, ale presto shodné) jako sporny
bod vnimali pravé prodej vyrobku seniorovi. Z hlediska policie bylo nebezpetnym
momentem piipadné odtajnéni skrySe penéz seniora (v piipadé, Ze by si vyrobek
zakoupili). Z hlediska socidlnich pracovniki a pecujicich osob to byly obavy ohledné
moznych pocitl studu, zklamani a dojmu podvodu u seniorti v okamziku, kdy by
béhem platby vyrobku byli konfrontovani s tim, jak se véci ve skute¢nosti maji. Jako
hlavni argument zaznivala slova, Ze by pro seniory mohlo byt velmi neptijemné
a matouci, Ze jim chtél ,prodat” vyrobek nékdo, kdo se posléze prokazal jako
vyzkumnik pod zastitou Policie CR. A Ze by seniofi mohli pojmout negativni a nejisty
postoj k témto institucim. [ dalsi statni organizace zastreSujici projekt se jakékoliv
manipulace s finan¢ni hotovosti seniori obavaly a bylo jednoznac¢né doporuceno se
tomuto momentu vyhnout. Prvni moZnou variantou, se kterou jsme proto pracovali,
bylo nabizet vyrobek k prodeji, ale v moment€, kdy by bylo patrné, Ze si ho senior
chce zakoupit (ale hotovost jeSté neprinesl) experiment pozastavit. BEhem diskusi
nad timto scénarem jsme vSak dospéli k zavéru, Ze takto experimentalni situace
vystavena byt nemiize. V podstaté by neméla zadny jednoznacny bod, ktery by
ziejmé definoval, ted’ by si senior vyrobek zakoupil. Museli bychom spoléhat na
odhad a domnénky dobrovolnik. A i kdybychom si néjaka kritéria stanovili, nikdy by
neexistovala jistota, Ze by si senior nakup napriklad na posledni chvili nerozmyslel.
Potrebovali jsme tedy objevit néjaky jednoznacné definovany projev chovani, ktery
je moZné oznacit za experimentalné vyznamny, je mozné jej nechat dohrat aZ do
konce a soucasné nebude seniory vniman jako ohroZeni. Vysli jsme proto z konceptu
skute¢nych predvadécich akci. V nich nakupu vzdy predchazi néjaka vyhra (resp.
vyhra slevy na vyrobek, byt to takto explicitné seniortim receno neni, ba naopak je
jim tato skute¢nost zatajovana). Za ukonceni experimentu jsme tedy zvolili moment,
ve kterém si senior hodi kostkou, aby si zajistil slevu na nékterou z ,baje¢nych vyher.
Uvédomujeme si, Ze toto je mozny limit vyzkumu, protoZe takto navrzena situace
nerika, Ze by si senior v tento moment néco zakoupil. Domnivame se, Ze Castou
namitkou bude: , Preci to Ze si senior hodi kostkou, nic neznamend. Treba si rekl,
zkusim $tésti, vyhraju, nevyhraju. O nic nejde.” Tomuto nazoru si dovolime oponovat.
Domnivame se, Ze tento predpoklad by do jisté miry mohl vychazet z neznalosti
(resp. nedostatku na vlastni kiizi vidénych a prozitych) situaci a momentt, které se
béhem prodeje seniortim odehravaji. Mlizeme rici, Ze v téchto prodejnich situacich
je kazdé nevinné ,podani prstu“ vnimano ze strany prodejce jako zaminka ke
zvySovani ataku a natlaku na seniora. A Ze ¢im dale celou situaci senior necha dojit,
k o to agresivnéjsSim projevliim ze strany prodejce musi senior Celit (pravdépodobné
protoZe ma prodejce stale bliZze vidinu potencidlniho vydélku). V experimentu je

v

prodejni fe¢ zamérné volena tak, aby bylo jednoznac¢né pochopitelné, Ze se jedna
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o prodej (nikoliv o nevinné hozeni kostkou, o kterém je prvni zminka az v posledni
Casti prodejniho hovoru). A tento hod kostkou (popripadé odmitnuti hodit) se stalo
zavéreCnou scénou a momentem, kdy byl experiment zastaven, identita ,prodejce“

odhalena a nasledoval debriefing.

Projevy chovani seniorti byly zaznamenavany do zaznamového archu (Zenou,
ktera doprovazela prodejce). Tato data byla kédovana do sedmi kategorii. Pricemz
kategorie byly zvoleny na zakladé definovani klicovych momenti podvodl na
seniorech. Tedy situaci (resp. projevi chovani), které mohou prispét k tomu, Ze
senior bude podveden, a situaci (resp. projevi chovani), které dokazi toto riziko
sniZit (popripadé odvratit). Jako vyznamnou kategorii jsme vnimali dvé polozky,
a sice ,Zeptal se, kdo je za dveimi“ a ,Oteviel dvere“ Tyto jsou dle naseho nazoru
klicové z toho dtvodu, Ze maji vysoky preventivni potencial (kdo podvodnikovi
neotevre, eliminuje moZné riziko). Zde prislo naSe prvni velké prekvapeni. A sice to,
Ze 66 % osob ze vSech dotazovanych (n = 260) se pred otevienim dveri nezeptalo
,Kdo je tam“ (mezi skupinami nebyl nalezen statisticky vyznamny rozdil). Co pro
nas bylo jesté prekvapivéjsi, je fakt, Ze ze 72 osob, které se zeptaly ,Kdo je tam®
jich 42 dvere otevrelo, prestoZe ¢lovéka za dvefmi neznaly. Nabizi se tedy prostor
pro polemiku nad faktem, proc ze strany seniorl tato otazka vlastné padla? Co by
Clovék za dvefmi musel odpovédét, aby mu seniofi dvete neotevieli? Toto zjiSténi
pro nas bylo alarmujici a ziskana data jsme poskytli preventistiim Policie CR, ktei
s touto skutecnosti dale pracuji a zahrnuli tuto informaci do svych dil¢ich projekti.
Do projektu Neddme se jsme na zakladé tohoto zjiSténi zatadili novou nacvikovou

cast, kterd je bliZe popsana v odpovédi na vyzkumné otazky.

Dalsi zjiStovanou kategorii bylo ,Kladné prijeti“ prodejce seniorem. Kladnym
prijetim jsme méli na mysli projevy jako: milé privitani, pozvani prodejce k sobé
domi, usmévy, souhlasna pokyvovani. Zkratka davani prodejci najevo, Ze je milym
avitanym hostem. Vysledky této kategorie potvrdily, Ze existuje statisticky vyznamny
rozdil mezi experimentalni a kontrolni skupinou, a sice Ze se seniofi nevyskoleni
programem Neddme se 2,2krat ¢astéji chovali k prodejclim privétivé. Existuje tedy
moznost, Ze projekt Neddme se prispél ke schopnosti seniorii odliSit pratelské
socialni kontakty (tedy ty, kde je v poradku byt milym hostitelem) od kontaktii
prodejnich, které se ovSem snazi navodit dojem pratelské atmosféry (a plisobit tak

rovnéz v socialni roving, byt za ticelem zisku).

V kategorii ,Pasivni odpor” nebyl mezi skupinami zjiStén statisticky vyznamny
rozdil. Do této kategorie byly zahrnuty projevy chovani ze strany seniord, které
se snazi vzbudit dojem nesouhlasu, ale nejsou dostate¢né intenzivni, aby vedly ke

kyZenému cili (odmitnuti). Jejich charakteristickym projevem dale musel byt fakt,
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Ze se senior nadale chova dle pokynl prodejce (odpovida na otazky, pokyvuje
hlavou, souhlasi s prodejcem...). Domnivame se, Ze v tomto pripadé nebyl potvrzen
statisticky vyznamny rozdil mezi skupinami z divodu, Ze toto chovani mtiZe do jisté
miry byt senioriim ptirozené. TotiZ Ze se jedna o bézny projev, ktery si ani nemusi
uvédomovat. Mlze souviset s projevy stari, se zpomalenim kognitivnich funkci
s potiebou delsiho ¢asu na promysleni a k odhodlani se k akci.

Z naSeho pohledu vyznamnou polozkou se stala kategorie , Aktivni odpor*, tedy
jednoznacné odmitnuti prodejce (takovym zpiisobem, Ze prodejni hovor byl ze
strany seniora ukoncen). Jako priklad projevu tohoto chovani miiZzeme uvést zavieni
dveri, jednoznacné ne, vynadani prodejci atd. Mezi skupinami byl nalezen statisticky
vyznamny rozdil. Seniofi vySkoleni projektem Neddme se byli 2,2krat aktivnéjsi
v odmitnuti prodejce (v porovnani s kontrolni skupinou). Mlynkova (2011b) uvadi,
Ze vlivem starnuti dochazi ke zhorseni kognitivnich funkci na vSech trovnich a zZe
noveé nabyté védomosti v dobé senia jsou nepiesné a maji nizkou miru vyuzitelnosti.
CoZ s sebou mimo jiné prinasi to, Ze existuje propastny rozdil mezi tim, co seniofi
védi, a mezi tim, co aplikuji v praxi. V tomto pripadé bylo experimentalné potvrzeno,
Ze seniofi vysSkoleni programem Neddme se umi poznatky ziskané béhem skoleni
vyuzit v praxi. Coz pro nas miiZe byt ukazatelem funkc¢nosti programu, a tedy i toho,
Ze metoda Skoleni divadelni formou (a aktivniho nacviku), ktera vychazi z kombinace
geragogickych a psychologickych poznatkd, je pro seniory vhodna. Potvrdily se tak
didaktické zasady pro edukaci senioril autorek Spaténkové a Smékalové (2015)
(prehlednost, nazornost, Cas, absence zdmérného memorovani, pochopeni smyslu,

ocenéni za snahu). Které jsme v programu (mimo jiné) vyuzivali.

Polozka ,Lakavy darek“ byla do experimentu zahrnuta ze dvou divodl. Tim prvnim
bylo zjisténi miry spoluprace s vyzkumnikem. Z ¢asti tak slouzila jako jakasi podptlirna
polozka pro kategorii ,Pasivni odpor®. Jako priklad je moZné uvést situaci, kdy senior
,2hesmeéle“ odmitne na tuto otazku odpovédét a po opétovné direktivni otazce prodejci
vyhovi. Druhym diivodem pro zahrnuti této poloZKky byla nase potireba umét definovat,
co seniory nejvice 1aka, a s timto faktem poté nasledné pracovat. Napriklad ve spolupraci
s COI (ktera pak muiZe efektivnéji vytipovat ty ,nejlakavéjsi“ akce a vyslat na né kontrolu)
atd. Zajimavym zjisténim bylo, Ze odpovidat na tuto otazku se senioriim prilis nechtélo.
Mezi skupinami neexistoval statisticky vyznamny rozdil a celkem na ni z oslovenych
260 seniorti odpovédélo 31. NasSe interpretace tohoto vysledku odrazi skutecCnosti
uvedené v pocatku této diskuse. Silna medialni kampan zabyvajici se otazkou seniorti
a predvadécich akci dlouhou dobu seniory vykreslovala jako homogenni skupinu, ktera
je hnana touhou usetfit a ziskat cokoliv — hlavné at’ je to zdarma. Seniofi tak byli stavéni
do nediistojné pozice a domnivame se, Ze tento fakt miize byt odrazem snahy nevypadat

jako ,,oni“ (ti sporivi - aZ lakomi - seniofi vykreslovani v médiich).
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Pokud ze strany seniora nedoSlo k ukonceni experimentu drive, byl experiment
zastaven ve chvili, kdy si senior hodil (nebo odmitnul hodit) kostkou. O néco vyssi
Sance byla, Ze kostkou hodi senior ze skupiny nevyskolenych (1,7krat), ovSem tento
rozdil mezi skupinami nedosahl statistické vyznamnosti. Pro¢ byla zvolena pravé
tato metoda k ukonceni experimentu, podrobnéji rozebirame v diskusi vySe.

Jako pozitivni prinos experimentu vnimame nejen, Ze nam poskytl dilezita data
tykajici se chovani seniori k prodejctim v readlnych podminkach, ale rovnéz to, Ze mél
preventivni potencial i pro samotné probandy. Vyzkumnici (dobrovolnici z Univerzity
Hradec Kralové) udavali, Ze seniofi Casto zminovali, Ze ted’ uz tedy opravdu budou
obezietni, komu oteviraji dvefe a jak se k tomuto ¢lovéku chovaji. Ze pro né tato
osobni zkuSenost (a zejména upozornéni vyzkumnikem na mozné rizikové projevy

v jejich chovani) byla velkou lekci.

Projekt Neddme se byl prednesen (a ukazky z néj prehrany) na Metodické radé Policie
CR a pozdéji také na Celorepublikovém setkani s manaZery prevence kriminality
a policejnich preventistli v Solenici. VaZime si toho, Ze nékolik z pritomnych témto
setkdnim se ndasledné osobné prislo podivat na program Neddme se. Jednalo
se naptiklad o Mgr. Zuzanu Pidrmanovou (policejni prezidium, koordinatorka
prevence kriminality), JUDr. Michala Barbotika (ministerstvo vnitra, isek prevence
kriminality), Mgr. Martina Cervitka (v té dobé feditel Krajského Feditelstvi
policie Kralovéhradeckého kraje) a dalsi. Na zakladé jejich osobni zkuSenosti,
jejich naslednych hovorl se seniory (jak na né program piisobil) a také diky
experimentalnimu zjiSténi ucinnosti, byl program Neddme se zatazen do Prirucky
dobré praxe Ministerstva vnitra CR. Timto zatazenim se projekt dostal do $ir$iho
povédomi lidi, ktef'i se zabyvaji preventivnimi programy v Ceské republice, a byla
navazana spoluprace i s dal$imi kraji ¢i mésty v CR (tedy i mimo Kralovéhradecky
kraj).

Programd, projektli a preventivnich akci pro seniory v Ceské republice existuje
celd tada. Prekvapivé vsak je, Ze ucinnost téchto programil se nijak neovéruje.
Naptiklad jiz zmin&nda Prirucka dobré praxe Ministerstva vnitra CR p¥imo obsahuje
polozku ,evaluace” Ta je ovSem definovana nejcastéji poc¢tem ucastnikli programu
¢i dotaznikovym Setienim spokojenosti. S hodnocenim efektivity programii pomoci
experimenti ¢i jinych dat, ktera by ac¢innost mohla potvrzovat (napriklad statistiky)
jsme se nesetkali. Pro nas tento fakt znamena, Ze nemame moZnost srovnani, do jaké
miry jsou vysledky naseho experimentalniho Setfeni vyznamné, a jak si tedy metoda

vyuzitd v projektu Neddme se vede v porovnani s jinymi typy projekt.
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25. Zavéry

a)

b)

vvvvvv

Tvorba a realizace vzdélavaciho programu:

Byl vytvoten koncept vzdélavaciho programu pro seniory, zacileny zejména
proti klamavym prodejnim praktikdm. Vychazi ze zasad edukace senioril
a z psychologickych poznatkd ndkupniho chovani seniori.

Vytvoreny program byl zrealizovan. Pod jménem Neddme se byl odehran ve 41
méstech Ceské republiky. Zhlédlo jej vice nez 1000 seniordi.

Program Neddme se byl zatazen do Prirucky dobré praxe Ministerstva vnitra Ceské
republiky, a stal se tak programem, ktery je mozZné pro preventivni ucely vyuZit
po vzajemné dohodé v ramci celé Ceské republiky.

Ovéreni Uc¢innosti programu:

Jako evaluacni metody projektu se neosvédcily ohniskové skupiny a dotazniky.
Tyto metody byly zavrZeny a nebylo s nimi nadale pracovano.

Bylo pristoupeno k ovéreni ucinnosti pomoci kvaziexperimentu. Data byla analyzo-
vana pomoci deskriptivni statistiky, testem nezavislosti chi-kvadrat a v nékterych

pripadech byl dopocitan pomér Sanci (odds ratio) s nasledujicimi zavéry:

Neexistuje statisticky vyznamny rozdil mezi skupinami (kontrolni,
experimentalni) v projevu chovani ,Zeptal se, kdo je za dvermi?“ Z 221
zastiZenych osob se celkem 146 po zazvonéni nezeptalo ,,Kdo je tam“ a rovnou
otevrelo dvere. Ze 75 seniori, ktefi se ,Kdo je tam"“ zeptalo, jich 42 po zeptani se

dvere presto otevicelo (prestoZe clovéka za dvefmi neznali).

e Existuje statisticky vyznamny rozdil v kategorii ,Kladného prijeti“. Skupina

seniord nevyskolenych programem Neddme se (kontrolni skupina) 2,2krat
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Castéji vitala prodejce kladné neZ skupina vySkolenych projektem Neddme se

(experimentalni skupina).

e Neexistuje statisticky vyznamny rozdil v projevu ,Pasivniho odporu”“ mezi

kontrolni a experimentalni skupinou.

e Existuje statisticky vyznamny rozdil v aktivnim odmitnuti prodejce. U seniorii
vyskolenych projektem Neddme se (experimentalni skupina) byla zjisténa
2,3krat vyssi Sance, Ze prodejce odmitne, nez u seniori nevyskolenych

projektem Neddme se (kontrolni skupina).

e Existuje o néco vyssi Sance, Ze senior nevyskoleny projektem Neddme se bude
akceptovat pobidku prodejce v kategorii ,,Hod kostkou“ neZ senior vySkoleny
projektem Neddme se (1,7krat). Rozdil mezi skupinami ovSem nedosahl

statistické vyznamnosti.

Podrobnéjsi vystupy jednotlivych poloZek je moZné nalézt v nasledujicich kapitolach.
Procesu tvorby programu Neddme se a zasad, ze kterych bylo vychazeno, se vénuje
cast Psychodidakticky postup tvorby programu Neddme se. Konkrétni informace
tykajici se realizace projektu, jsou bliZe popsany v kapitole Realizace programu
Neddme se. Vysledky experimentalniho ovérovani ucinnosti programu je mozno
dohledat v kapitole Vysledky vyzkumu. Interpretacim dil¢ich vystupd se vénuje

Diskuse disertacni prace.
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26. Souhrn

Disertacni prace nese nazev ,Efektivita vzdéldvdni seniorti ve vztahu ke klamavym
prodejnim praktikdm* a zabyva se mapovanim pozadi trestné (podvodné) ¢innosti
na seniorech. V ndvaznosti na to nastiniuje moznosti tvorby vzdélavacich programii
proti témto technikdm. Zdlraznuje zdsady geragogiky a gerontopsychologie. Ve
vyzkumné Casti je jeden projekt vytvoren (dle popsanych zasad), zrealizovan

a experimentalné je ovérena jeho uc¢innost.

Teoreticka cast disertacni prace seznamuje Ctenare s nejprve obecné s procesy
starnuti Clovéka. A tojak v oblasti télesné, tak v oblasti duSevnia socialni. Je vyuZivano
dél a poznatkl ceskych (napt. Dlabalova, Haskovcovd, Klevetova, Petikova, Ri¢an,
§paténkové adal$ich), aleizahranicnich autort (napt. Erikson, Ruth, Stuart-Hamilton
a dalSich). Tyto informace jsou dale vztazeny do kontextu aktivniho starnuti, toho,
co vSe ovlivituje zdravi a vitalitu seniorf, a je prednesena myslenka, jak starnout ve

zdravi a jak se na stafi pripravovat (Pacovsky, Spaténkova, Petikova a dalsi).

Dale se disertatni prace vénuje psychologickym piistupim k ndkupnimu
chovani. Nejprve v obecné roviné a nasledné v roviné konkrétni, se zamérenim
na charakteristické nakupni projevy seniorl, a vymezuje specifika marketingové
komunikace k nim smérované (Underhill, De Pelsmacker a dalsi). Tyto poznatky jsou
posléze vztaZeny do kontextu Ceské republiky a jsou mapovany nakupni zvyklosti

seniort v CR.

Na tuto kapitolu navazuje ¢ast zabyvajici se nekalymi obchodnimi praktikami
zamérenymi na seniory. Odpovida na otazky: proc jsou seniofi ¢astym cilem podvod-
nikd, proc jsou pro seniory predvadéci akce lakavé, jaké jsou zakladni psychologické
triky vyuzivané na predvadécich akcich? Rovnéz se vénujeme aktualnim podvodnym
strategiim (tedy tém vyuZivanym v roce 2016) a obeznamujeme s legislativni
ochranou seniort v CR, s kontrolou dodrzovani téchto zdkond. A v neposledni radé

je Ctenairim predlozena analyza trestné ¢innosti pachané na seniorech.

Na tyto navazuje kapitola zabyvajici se vzdélavanim seniort, spjata s otazkou,
zda viibec je mozné seniory ucinné vzdélavat. Odpovidame, Ze ano, ale Ze je treba
dodrzovat urcité zasady, které jsou bliZe popsany. Vyuzivame poznatki dél autori
zabyvajicich se vzdélavanim seniort (Smékalova, Spaténkova, Miihlpachr a dalsi), ale
také dila autorli vénujici se motivaci seniort ke vzdélavani (Bedrnova & Novy), ktera
je neméné diilezitou soucasti edukacniho procesu. Zdiraznujeme psychodidaktické

a geragogické strategie (Bartorikova, Muzik a dalsi).
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Zavérecna pasaz teoretické Casti disertani prace se zabyva mapovanim vzdélavacich

programil v Ceské republice a zahranidi.

Vyzkumna ¢ast disertacni prace si klade za cil vytvorit i¢inny vzdélavaci program pro
seniory na zakladé faktli popsanych v teoretické Casti disertacni prace, zalozeny na
aktivnim nacviku odmitnuti podvodnikt. Takto vytvoreny projekt zrealizovat a jeho
ucinnost experimentalné ovérit. V piipadé, Ze by metoda byla shledana Gcinnou, se
pokusit o jeji zarazeni do Prirucky dobré praxe preventivnich programii Ministerstva

vnitra CR.

Ctenaf se postupné seznamuje s napliiovanim vyzkumnych cili. Nejprve je popsana
tvorba a vznik programu Neddme se. A to nejprve z psychodidaktického pohledu
(tedy jak a na zakladé ¢eho byl program tvoren) a posléze popisujeme jeho konkrétni

pribéh a proces realizace.

Nasledujici c¢ast se zabyva popisem metodologického ramce vyzkumu. Bylo
zvoleno experimentalni ovéreni u€innosti programu, a to dvoji metodou - zaslanim
»,vyherniho“ letaku a oslovenim seniora prodejcem tvari v tvar. Kapitola vénovana
vysledklim vyzkumu seznamuje ctenare s tim, jak si béhem experimentu vedla
v komunikaci s prodejcem experimentalni skupina v porovnani se skupinou
kontrolni. Jako prekvapivy vysledek jsme vnimali, Ze na zaslany ,vyherni“ letak
seniofi nereagovali (neozval se Zadny ze seniorti). Toto blize komentujeme v diskusi,
stejné jako dalsi dilci vysledky experimentu, mezi které patri nasledujici. Seniofri ve
velké vétsSiné (pricemz neexistuje rozdil mezi kontrolni a experimentalni skupinou)
automaticky oteviraji dvere svych obydli, aniZ by se predem ujistili, kdo stoji za
dvermi. Prakticky miizeme ¥ici, Ze bez pouziti jakékoliv sily se dostaneme do 85 %
seniorskych domacnosti (pouze zazvonénim na zvonek). S timto zjisténim bylo dale
pracovano a do programu Neddme se byly zarazeny nové edukacni ¢asti vénované
tomuto fenoménu. Dale bylo zjiSténo, Ze seniofi vyskoleni programem Neddme se

jsou aktivnéjsi v odmitani prodejcii a obezretnéjsi v pratelském kontaktu k nim.

Zavérelné Casti disertani prace se zabyvaji limity a etikou vyzkumu (kapitola Limity
vyzkumu a Etika a debriefing po skonceni vyzkumu). Na tyto navazuje diskuse nad
naplnénim vyzkumnych cili a shrnuti zavéra prace (kapitola Diskuse a Zavéry).

Béhem psani disertacni prace autorka Uzce spolupracovala se subjekty, pro
které mohou mit zji§téné informace vyznam (Ministerstvo vnitra CR, Krajské
feditelstvi policie Kralovéhradeckého kraje, Magistrat Kralovéhradeckého kraje,
Kralovéhradecky kraj) a snaZila se, aby ziskané poznatky byly prakticky vyuzitelné,
s presahem do praxe. Toto se darilo a jako hlavni praktické vystupy mliZeme uvést

nasledujici. Program Nedame se byl dva roky po sobé (2015 a 2016) hlavnim
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seniorskym preventivnim programem v Kralovéhradeckém kraji a v roce 2016
v Olomouckém Kkraji. Diky nému se vyskolilo vice nez 1000 seniorti a o projektu
informovala fada médii. To s sebou prinasi preventivni potencial i pro seniory,
ktefi na programu sice nebyli, ale alespon zhlédli danou reportaz (i v reportazich
byly shrnuty zakladni rady ,jak nenaletét). Podrobny monitoring ¢lankt a zminek
0 programu je moZno nalézt na strankach Policie CR s heslem Neddme se.
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Priloha 1: Abstrakt disertacni prace

ABSTRAKT DISERTACNI PRACE

Nazev prace: Efektivita vzdélavani seniorti ve vztahu ke klamavym prodejnim
praktikam

Autor: PhDr. Romana Mazalova
Skolitel: Doc. PhDr. Panajotis Cakirpaloglu, DrSc.

Nazev katedry: Katedra psychologie, Filosofickd fakulta, Univerzita Palackého

v Olomouci
Pocet stran: 180 stran, 324 281 znaku
Pocet priloh: 4

Pocet tituli pouzité literatury: 187

Abstrakt:

Disertacni prace se zabyva tvorbou vzdélavacich programi pro seniory, které by
respektovaly zasady geragogiky a gerontopsychologie. Cilem prace je vytvorit
vzdélavaci program, jenz bude efektivné Skolit seniory proti manipula¢nim
prodejnim a jinym podvodnym strategiim. Dal$im cilem je tento program zrealizovat
a ovérit jeho ucinnost. V piipadé, Ze by byl shledan efektivnim, zaradit jej do Prirucky
dobré praxe Ministerstva vnitra CR, a tak zajistit jeho pristupnost p¥ipadnym
zajemcim. Jako metoda ovérovani ucinnosti programu byl zvolen kvaziexperiment
na vyzkumném souboru n = 260 seniord z Kralovéhradeckého kraje (130
v experimentalni, 130 v kontrolni skupiné). Vysledky vyzkumu jsou nasledujici:
vzdélavaci program byl vytvoren a zrealizovan. Nese ndzev Neddme se, byl odehran
ve 41 méstech Ceské republiky a ztcastnilo se jej pres 1000 seniort. Probéhlo
experimentalni ovéreni ucinnosti programu, které prineslo dileZitou informaci
o tom, Ze neexistuje signifikantni rozdil mezi kontrolni a experimentalni skupinou,
pokud jde o automatické otevirani vstupnich dveri bez predchoziho zjisténi, kdo stoji
za dvefmi (na zakladé této skutecnosti byl program Neddme se v dil¢ich aspektech

upraven). Dale se ovSem experimentalné potvrdilo, Ze seniofi vySkoleni programem



Neddme se jsou 2,2krat obezretnéjsi pii kontaktu s neznamymi lidmi za dveimi svého
bytu a soucasné jsou 2,3krat aktivnéjsi v jejich diirazném odmitnuti. Projekt Neddme
se byl shledan G¢innym a byl zatazen do Prirucky dobré praxe Ministerstva vnitra CR.

Klicova slova: vzdélavani seniort, predvadéci akce, podvody na seniorech, agresivni

prodejni techniky, manipulativni prodejni techniky, evaluace projektu.
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Abstract:

This dissertation focuses on creating the educational programmes for the elderly
while respecting the principles of geragogics and gerontopsychology. The aim of
the thesis is to create an educational programme that will effectively school the
seniors against the manipulative sales and other deceitful strategies. The thesis
also aims to implement such programme and verify its effectivity. In case the
programme proves to be effective, the author will aim to submit it to The Manual
of Good Practice of the Ministry of the Interior, and therefore to provide access
to it to the people interested in the topic. There had been chosen a method of
quasiexperiment on a research group n= 260 seniors from Kralovehradecky region
(130 in an experimental group, 130 in a control group). The research results are
as follows: There has been created and implemented the educational programme.
It carries the name Neddme se (We Don’t Swallow the Bait), it was performed in
41 towns and cities in the Czech Republic, and it had been seen by more than 1000
elderly. An experimental verification of the effectivity of the programme resulted in
an important information: It does not exist any significant difference between the

control group and the experimental one in the category of the opening the front door



automatically without the former detection, who really is behind it (on this account
a partial adjustment of the programme Neddme se has been made). Further, it has
been experimentally proved that the seniors schooled by the programme Neddme se
are by 2,2 percent more cautious against the contact with unknown people behind
the door, and are also by 2,3 percent more active to decisively refuse them. Neddme
se project was found useful and has been submitted to The Manual of Good Practice
of the Ministry of the Interior.

Keywords: educating the elderly, educating the seniors, sales campaigns, frauds
against seniors, aggressive sales techniques, manipulative sales techniques, project

evaluation



Ptiloha 3: Ukazka ze scénare programu Neddme se

2. Scéna: PRATELSKY UVOD a UPEVNOVANI POZICE PRODEJCE

Na scéné jsou dva muzi - prodejci. Na sobé maji spoleCenské kalhoty, koSile -
minimalné jeden z nich riZzovou. Maji nagelované vlasy, vylesténé boty. Jejich
projev je Zzovialni, s prazskou intonaci, pohybuji se vzprimené, energicky

a sebevédomeé.

Sal vypada asi takto - vprostied podia je umistén stil, u kterého budou béhem
predvadéci akce sedét seniorfi (nejlépe v radé, celem k publiku), po jejich levé
strané asi dva metry od nich je dalsi stiil, na kterém jsou vyskladany vyrobky
(momentalné zakryté plachtou). Vedle téchto vyrobki stoji banner s logem
a napisem firmy. Po pravé strané seniort, bliZe publiku, u kraje scény, je umistén

mensi stolecek.

Scéna zacina takto: Jeden z muzi (prodejcii) sedi u mensiho stolecku. Druhy muz
se pohybuje v prostoru ,salu“ pro predvadéci akce. Za zavienymi dvefmi si prodejci

mezi sebou prohazuji par vét.

Prodejce 1: ,Ty vole, uz jsou tady. To je materidl.”
Prodejce 2:,Pfff. Zddnd smlouva, Zddny jidlo.”

Prodejce 1:,jasny, tak jdem na né.”

Mél by byt poznat zretelny rozdil ve tvari prodejce. Ten vyloudi profesionalni
Siroky usmév a vesele vkroc¢i mezi seniory, které za¢ne Zovialné vitat. Divaci by méli
zpozorovat miru pretvarky. Na chodbé se seniofi ,mackaji“ pred mensim stoleckem,
ktery jim zamezuje vstup do salu. U mensiho stolecku musi nejprve nahlasit své
jméno a zapsat se do prezencni listiny. Po zapsani se seniora uvita: ,Ano, pan Kucera,
vitdm Vds!“ v tento moment se vZdy seniora ujme druhy prodejce (¢i asistentka)
a pratelsky seniora usadi. BEhem tohoto pratelského usazovani vzdy ,prohodi“

konverzacni vétu, vyrazné se u toho usmiva.



,To mdme dnes vedro, vidte, pane? .'§1’Ieny, sileny..”

,Pojd’te pani, tady, vedle pdna, nezndte se? Ne..? No vidite, asporni se pozndte (Sibalsky
mrkd okem)".

,Tak, tady je posledni pdn na holeni. Vidim, Ze dneska tu bude veselo.”

Prodejce voli metodu pratelského ivodu. Mezi seniory chce navodit milou atmosféru.
Jeho cilem je zalibit se seniortim. Seniofijsou usazeni, jeden z prodejcti zlistava nadale
sedét u malého stolecku a bedlivé sleduje seniory (aby nepospavali, neodchazeli ze
salu..), ten prodejce, ktery je vyssi a vypada jako vétsi ,boss" jde k velkému stolu,
u kterého jsou rozmisténé (prozatim stale zakryté) vyrobky.

,TakZe prdtelé, ja se jmenuju Martin, dneska Vds tady sezndmim s néjakymi témi
nejnovéjsimi trendy v nasi firmé, a tdmhle vzadu, to je Petr. A to je notdr nasi spolecnosti.
Ten md pouze na starost dohlizZet, jestli je v§echno v porddku, ohledné toho losovdni,
co tu dneska probéhne. A.. jd jesté moznd neZ zacneme, tak néco tady trosicku uvedu
na pravou miru. Prdtelé, vsichni vite, Ze v posledni dobé se rozbéhl hon na ty Smejdy.
A my jsme Vds chtéli ujistit, Ze nds to neznepokojilo vo nic miit neZ Vds, jo? ProtoZe..
vite co.. Ndm to taky kazi jméno. My jsme si vZdycky stdli za tou kvalitou a tim slusnym
ptistupem. Ze jo, vak vy co nds zndte. Ze jo, tdmdle pani prikyvuje. No ne, protoZe,
chdpete, Zze my jsme pak hdzeni do jednoho pytle. Tak jen abyste védéli, tak nase firma
rozjela velkou kampari proti Smejdiim a jsme jeji velky podporovatelé. ProtoZe to co
Jjsme v tom filmu videéli, to bylo Sileny, Sileny panfi fakt. Mé z toho bylo tplné do breku,
co ty kluci dokdZou. No nic, nebudem si tim kazit ndladu. ProtoZe dneska je to oslava.
Vite to, Ze je to oslava, Ze jo? Jasnyyy.. A zajimavy je, Ze my kdyZ mdme narozeniny, tak
my.. Ddvdme ddrky Vam. ProtoZe si vds vdZime, a chceme vam podékovat, Ze i diky vdm
jsme stdle ta jednic¢ka na trhu. Ze za ndma stojite a Ze tu dnes spolu vichni miiZzem byt.
A jako to podékovdni.. dneska budeme rozddvat my Vdm. Ano, prdtelé, slysite dobre.
S tim, Ze dneska mdm pro vds pripraveno (tazavé a tajemné se podiva na svého kolegu
a tiSe se opta - ,sto pade?”, kolega prikyvne) sto padesdt tisic korun ceskych. TakZe
dneska, dovopravdy, se mi tady, lidi nékteri mozZnd zbldznite. No nebudem predbihat,

to myslim dovopravdy a narovinu.”

Seniofi se rozpacité divaji jeden na druhého. Poposedavaji. Je slySet mirny Sum.



LA jak rikdm, protoZe dneska tu chceme oslavit to nase jubileum, tak vds jen uplné
v krdtkosti a struc¢nosti sezndmim s nasi firmou, s tim kam jsme to za téch deset let
spolecné dotdhli. Jd, vSechno se to pokusim udélat tiplné v rychlosti, v krdtkosti. A proto
bych od Vds potreboval jen jednu véc. A tou je - spoluprdce. Prdtelé, jd potiebuju védét,
Ze mé vnimdte, takZe mi, prosim, sem tam tak na mé tak mdvnéte, reagujte, kdyZ se na
néco zeptdm. No ne, rozumite. KdyZ uZ tu dnes jsme a kdyZ pro vds mdame pripraveny
takovy dary, tak bylo by vod vds fér, kdybyste poslouchali a dozvédéli se néco novyho vo
té firmé, co vds dneska hosti.

Seniorka ,volavka“ z naseho tymu zacne vyrusovat. Vytahovat néco z kabelky.

,Tak jd pockdm abych nerusil.. Nerusim Vds ndhodou, jo? No né, jad mdm casu dost. Vo to
nejde. Jd jen, Ze my vsichni jak tady sedime jsme pochopili vo ¢em to tu dneska je. Ze je to
tu dneska o néjaky ty vzdjemny tcté, vo respektu. Tak pokud byste byli tak laskavi, tak
jd bych pokracoval, at' kviili Vam nezdrZujem. (Seniori se tvdri jako Zdci pokdrdni pred
Skolni tridou. Maji sklopené hlavy, stydi se). No, ne lidi, chdpete to? Tak jd ted reknu,
Ze se tu dnes budeme respektovat, Ze si to tady dneska prosté udélame hezky, a pdn mé
tady hned zkraje presvédci, Ze jsem snad na marsu nebo jd uZ nevim. No nic, nechdme
toho. Jd jen pro Vds pane zvopakuju na ¢em jsme se pred chvili domluvili. Nebudete mi
tu pospdvat, nebudete se mi tu bavit. To je to jediny, co jd dneska vod vds budu chtit.
Myslim, Ze to je ode mé férovd nabidka, ne? Jak jsem rikal, mdme tu pro vds pripraveno
néco pres sto padesdt tisic, a ja myslim, Ze to za to stoji.. ne? No tak jo nebo ne?”

Seniori: ,Anoo”

Prodejce: ,No ne, podivejte, jako jestli si to nékdo tady prisel jako vodsedét jen pro
ten ddrek. Tak mi to lidi reknéte, to jda vam to lidi ddm a béZte domil. No né vdzne, vy
se sméjete. Byste se divili, jaci jsou lidi dneska nevdécny. My bysme mohli vypravet. Ale
pokavad’ jste si vopravdu prisli udélat dneska hezkej den, tady se mnou a s nasi firmou,
tak jd vam za to, lidi, dékuju a vdZim si vds. A rikdm, Ze ja vds nezklamu.”
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