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| pA™es obrovskou medializaci fenoménu "&scaron;mejdA™ senioA™i stale v hojné miA™e nav&scaron;tAsvuji pA™edvadAsc
PsycholoA¥:ky Marie Vingarkova a Romana Mazalova z Univerzity Palackého v Olomouci provedly vyzkum s cilem zjistit,

jak je to moA¥né a proAs senioA™i odolavaji pA sobeni médii i preventivnich programA™ kladoucich si za kol je v tomto smAor
vzdAslat a ochréanit.

MénA> akci, stejnA> problémA™

NechvalnA> znamé pA™edvadAsci akce jsou pro seniory i pA™es Asetna preventivni a legislativni opatA™eni stéle velkym
AAskoli se poAset nahla&scaron;enych pA™edvadAscich akci sniA¥auje, poAset kontrolami zaznamenanych pA™estupkA™ Asi tre
na nich spachanych je srovnatelny s rokem 2014. Lze z toho vyvodit mimo jiné to, A¥e realnA> se poAset tA>chto "vyletA™ pro
seniory zZA™ejmA> drA¥i stale na podobnych Aeislech, jen urAeita Aeast z nich neni nahla&scaron;ena kontrolnim organA™m.

Nakupovat nechtAsji, ale ...

NejvyraznAsj&scaron;im vystupem vyzkumu, ktery se snaA%il zmapovat pA™iAsiny nepouAeitelnosti seniorA™, je potvrzeni
velky vliv na rozhodnuti seniorA™ o GAsasti na pA™evadAscich akcich ma jejich osamAslost. TA™emi nejAsastAsji udavanymi dA
proAe se senioA™i rozhodli nav&scaron;tivit pA™edvadAsci akci, byl vylet (43 %), spoIeA-nost vrstevnikA™ (16 %) a seznameni
s modernimi technologiemi (10 %). Pouze 0,53 % seniorA " uvedla, A¥%e si jela na akci nA>co koupit. CoA¥ je v ostrém kontr
s tim, A¥%e 72 % seniorA nAskdy na p/i\TMedvadA>C| akci nA>co zakoupilo, pA™iA«emA%, hodnota tohoto zboA¥4i se u 83 % sen
pohybovala v A™adech tisicA~aA¥: desetitisicA korun.  Na otazku, zda jsou produkty zakoupené na akci uA¥iteAené a zda
poul¥iivaji, odpovA>dAslo 61 % respondentA™ &bdquo;ano&ldquo;, ale stejni respondenti pA™itom uvedli, A¥%e tohoto svého
nakupu lituji. Je moA¥né nakupu litovat a souAsasnAs jej hodnotit jako uA%siteAeny? Spi&scaron;e je pravdAs>podobné, A¥e doc
k pA”sobeni obrannych mechanismA™ osobnosti, kdy pocit zklamani sebe sama, z toho, A¥e se senioA™i nechali oklamat a A¥.
na&scaron;e rozhodnuti je draze zaplaceno, je vykoupen alespoA” &bdquo;sladkymi citrony&ldquo; v podobA> dojmu, A¥ze si
zakoupili kvalitni a moderni vAsc...

PA™edvadAsci akce jako druh zAvislosti

Druhou pozoruhodnou informaci ziskanou z vyzkumu je opAstovné nav&scaron;tA>vovani pA™edvadAscich akci, byA¥ jsc
senioA™i s jejich prA bA>hem nespokojeni. Na otazku &bdquo; Byl(a) jste s prA‘bA>hem vyletu vA¥.dy spokojen(a)?&Idquo;
odpovA>dAslo 54 % respondentA”, Ave ne, pA™iAsemA¥: prAmA>rA> respondenti nav&scaron;tivili 4,67 pA™edvadAscich ak
tedy otazka, proAe senioA™i akce nav&scaron;tAsvuji i pA™es svou nespokojenost? PA™i komunikaci se seniory na toto téma
opakovanA> setkavame s tvrzenim, A¥%ze jiA¥: nikdy na A¥%adnou akci nepojedou, a pA™esto jedou znovu. Z tohoto Ghlu
pohledu mA"A%eme pA™edvadAsci akce vnimat jako urAeity druh drogy, které se senioA™i neumi lehce zbavit. VitA>zi u nich |
jako je silna touha a pocit puzeni jet na pA™edvadAsci akci, zhor&scaron;ené sebeovladani, pokraAsovani
v nav&scaron;tAsvach i pA™es nespokojenost, spadnuti do dluhovych pasti, Ihani okoli. PodobnA> jako u jinych zavislosti je
proto vhodné identifikovat spou&scaron;tA>As navykového chovani a najit cestu, jak tento A™etA>zec zvykA™a nefunkAenich
projevA”zmAsnit a pA™eformatovat. Jako nejvhodnAsj&scaron;i se zda odstranit z dohledu ve&scaron;keré stimuly, které
vedou k touze nav&scaron;tivit pA™edvadAsci akci. Zakladni pouAskou je &ndash; neAsist pozvanky na pA™edvadAsci ak
ihned je vyhodit. Pokud nA>kdo zavola s pozvankou, odmitnout ho hned na zaAsatku, A™ict jasné ne, nevymlouvat se.

Emoce oteviraji penA>A¥enku

Vime tedy, proAe senioA™i na pA™edvadAsci akce jezdi, vime, A¥%e odolat jejich svodA™m je pro nA> tA>A¥ké. Chthvji je
spoleAenosti vrstevnikA™a seznamit se s modernimi technologiemi. Stale ale zA'stava otazka - jaké psychologické
stimuly je pA™imAvji si na tA>chto akcich nAsco (v nemalé hodnotA>) koupit, kdyA¥% z domu odjiA¥di s odhodlanim, A¥e nic n
Domnivame se, A¥%e hlavni jadro problému tkvi v tom, A¥%e v momentA> rozhodnuti nic nekoupit jsou senioA™i v klidném
racionalnim stavu. UvaA¥auji pragmaticky, logicky a jsou vnitA™nA> pA™esvA>dAeeni, A¥e si na pA™edvadAsci akci nic neko
jejich psychika neni pA™ipravena na emocionalni tlak, kterému jsou bA>hem prodeje vystaveni. PA™edvadAsci akce trva
obvykle nAskolik hodin, jsou na ni vystaveni silnym emocim, strachu, stresu a jediné vykoupeni z nepA™ijemné situace byva
zakoupeni produktu.  Jsou to tedy pravA> emoce, které zpA sobi sniA¥ené racionalni uvaA¥zovani a zapA™iA«ini nakup.

Pro dTest zpracovaly psycholoA¥ky PhDr. Romana Mazalova a Marie Vingarkova
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