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Ako sa z Vianoc stal festival
spotreby

L ego z akciovej ponuky je uz davno vypredané, no rozladena zena
pre istotu aj tak laktom vyradi z potencidlneho suboja vedla sto-
jaceho otca troch deti, braniaceho sa s takou vasnou, ako keby bojo-
val o holy zZivot, a nie o képku plastovych kociek. Kusok od nich sedi
na krabici s hernou konzolou tinedzer, ktory tak dava svojim siperom
jasne najavo, ze ten posledny kus je jeho - len musi po¢kat na schvéle-
nie Uveru, o ktory prave poziadala jeho mamina cez jednu z nebanko-
viek. Vsade naokolo pocut rincanie nakupnych vozikov narazajucich
do seba v absolutnom zmatku a atmosféra v obchode je taka napata,
Ze ak by sa neblizili najkrajsie sviatky v roku, sndd'by zasadol aj krizovy
stab. Je 10. december a kazdé nakupné centrum poésobi, ako by sa
Black Friday spojil s The Hunger Games. Z reproduktorov sice znie Tichd
noc, ale zatial ¢o v tejto najznamejsej kolede sa spieva o pokoji a laske,
realita vyzera skor ako scéna z Call of Duty v najvyssej obtiaznosti.

Zacina to pritom velmi nendpadne - niekedy v priebehu septembra.
Vonku je este dobrych 28 stupnov, a ty v Sortkach s nanukom v ruke
sledujes$ dve tety vo vyklade, ktoré sprejuju umely sneh a vesaju prvé
viano¢né ozdoby okolo ni¢ netusiacich figurin. Tie ¢oskoro dostanu
nové ,must have” veci pre zimnu sezénu. V regaloch sa postupne
zacnu objavovat ¢okoladovi Mikuldsovia, a tvoj mozog ma pocit, Zze
prave zaziva kvantovy skok. Odstartovala sa totiz dalSia viano¢na
sezdna. V oktdbri uz zaplavuju socidlne siete prvi marketingovi mago-
via, ktori za maly poplatok vietkym predajcom ochotne poradia, ako
do Vianoc predat aj sneh Eskimakovi. No a v novembri to celé naplno
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vypukne. Black Friday doslova exploduje a internet sa zmeni na apo-
kalypsu zliav, ktoré zrdzaju ceny na rovnaku uroven, na akej boli tak-
mer po cely rok. Cary-mary a marketingova matematika je na svete.
Uspora Ziadna, ale aj tak sa citi$ ako vitaz ekonomickej olympiady.

December je uz Uplne ind liga. Svetielka ti priam rezu oci, koledy
na teba utocia na kazdom rohu a $koricovd vorna masivne atakuje
tvoje ¢uchové receptory. Svet sa meni na jednu obrovsku viano¢nu
reklamu. A ¢o ty? Stojis v ndkupnom centre spolu s dalSimi prezivsimi
a uzivas si tlacenicu ako na koncerte Rammsteinu. December je totiz
mesiac, ked'vietci hromadne miriame peniaze, ktoré nemame, na veci,
ktoré nepotrebujeme, a eSte k tomu mame aj dobry pocit z toho, ze
sme nimi obdarovali nasich najbliZsich, ktori si na ne o par tyzdnov uz
ani nespomend. Ale hej, ved'su Vianoce. A laska sa predsa meria podla
sumy na nakupnom bloc¢ku - inak nestoji za nic.

No dobre, mozno som trosku prehanal. Netreba Ziadny krizovy $tab
a porovnavat nakupnu tlacenicu s koncertom Rammstein je asi dost
nefér, kedze tam prevladaju Uplne iné emdcie. Ale ten chaos, stres
a minus na Ucte s, zial, celkom redlne veci. Dostali sme sa do situacie,
ked sme ochotni obetovat obrovské mnozstvo ¢asu, energie a aj vlast-
nych nervov, o ktoré prichddzame este len pri vstupe do obchodnych
centier. A to len preto, aby sme nasledne minuli svoje tazko zarobené
peniaze pre jeden kratky moment v celom roku. Lebo ak neobdaru-
jeme svojich blizkych, bude to vyzerat velmi zvlastne. Navyse, naroky
na darceky kazdym rokom stipaju, a tak je dnes nemyslitelné, aby sa
deti tesili z tych veci, z ktorych sme sa tesili my, ked sme boli detmi.
Mnohi si preto beru pézicky, aby boli schopni vyhoviet novodobym
poziadavkam na preukazovanie lasky.

Ale ¢o ak existuje spdésob, ako si Vianoce uzit bez toho, aby sme sa
citili ako dobrovolni rukojemnici marketingu? Co ak by sme uz nikdy ne-
mali vy¢itky z toho, Ze sme svojim blizkym na Vianoce nic nekupili? A o
ak by sme dokdzali byt hrdinami tohtoroc¢nych Vianoc aj bez nezmysel-
nych ndkupov, prejedania sa a stresu? Ak ta zaujimaju odpovede na
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tieto otazky, ¢itaj dalej, mozno tu najdes inspiraciu a vytvori$ celkom
novu viano¢nu tradiciu. Nie takd, ktord ndm postupne vnucujd mar-
ketingové stratégie zamerané na kazdorocny rast. Nie taku, ktora nas
zadlZi prinajmensom na dal3i polrok len preto, aby sme sa na Stedry
vecer necitili trdpne. Ale takq, ktord ta bude bavit, p6jde mimo davov
a Sikovne obide vietky triky marketingovych stratégov. Uz si nebudes
musiet 1dmat hlavu s tym, odkial zobrat peniaze, aby Vianoce vyze-
rali aspon ako-tak na urovni. Staci, ak péjdes trochu proti pradu —
a rozhodnes sa zazit Vianoce postavené na hlavu. Najprv sa ale vratme
na chvilu v ¢ase.

Najvacsim paradoxom je, Ze Vianoce boli pévodne o pokoji, ro-
dine, spolo¢nych chvilach a vietkych tych hodnotnych veciach, ktoré
si nedas do kosika na e-shope. Len oddych a atmosféra. Ni¢ viac, nic
menej. A vietko to ,navyse’, o kedysi Vianoce so sebou prinasali, sa
nekupovalo v obchodoch, ale pripravovalo sa z toho, ¢o kto doniesol,
usetril alebo vymenil so susedom.

Ano, viem, v kontexte dne3nej doby to znie divne, mozno az
trdpne. Ale uvedom si, Ze aj dnes robime mnozstvo veci, ktorych hod-
nota spociva jedine v tom, Ze si ¢lovek zresetuje hlavu, oddychne
si a nieco pekné prezije v kruhu svojich blizkych, a to bez nejakych
dalsich ocakdvani. Hoci dneska uz aj to nieco stoji, ale rozhodne to
nevybieli tvoju pefiazenku ani nezruinuje tvoje nervy. Napriklad taka
turistika. Vies si predstavit, Ze by niekto po spolo¢ne zdolanom vrcho-
le od teba ocakaval, ze mu odovzdas nieCo materialne? A v opacnom
pripade by to povazoval za prejav nelcty ¢i nelasky? Vies si predstavit,
Ze by sa kvalita vystupu hodnotila podla toho, kto kolko penazi utratil
v prospech daného dna? Tak to by bolo poriadne bizarné.

Nasi predkovia by sa zrejme nestacili divit, o sme za tie roky doro-
bili s viano¢nou tradiciou a ako velmi zdeformované su nase viano¢né
ocakavania i naroky. PretoZe v minulosti boli Vianoce hlavne o atmos-
fére, ktord bola v kontexte doby sama osebe luxusom. Daréeky boli len

otazkou symboliky, nie prestize — a v tom je obrovsky rozdiel.
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LenZe iba dovtedy, kym neprisiel na scénu marketing... A od tych
Cias je to uzind liga. Tak si predstav, Ze ludia, ktorych nepoznas a nikdy
v Zivote ich nestretnes, ti Sikovnymi technikami prehovaraju do duse,
¢o musis kupit, aby si bol dobry rodi¢, dokonaly partner alebo aspon
Jten, ¢o nezabudol” A ty si povie$ — Asi by som sa mal viac snaZit...
Marketing nam totiz nenapadne Sepkd do ucha: ,Ak nekupis, nemi-
lujes” A my tomu verime. Verime tomu tak velmi, ze pred Vianocami
dokdazeme urobit veci, ktoré by sme este v juni povazovali za Cisté
Sialenstvo. A to nielen z finan¢ného hladiska, ale aj z pohladu zdravia
¢i psychickej pohody.

Ale preco sa kazdy rok sprdvame ako naprogramovani? Preco
mame taku silnu potrebu zhanat v obchodoch hoc aj ¢okolvek —,len
aby daco bolo”? Pre¢o sme ochotni zndsat tlacenice v obchodnych
centrach a schopni vytrubovat na toho ,magora’, ktory nam préave
obsadil posledné miesto na parkovisku? Za vietkym stoji marketing,
pricom cely jeho systém je velmi Sikovne rozdeleny do niekolkych
arovni, aby sme si nevsimli, ako velmi ovplyvnuje nase rozhodnutia.
Mozno sa ti toto tvrdenie zda az prili§ prehnané a myslis si, Ze nasa
kazdoroc¢na potreba zhanat viano¢né darceky pre nasich blizkych je
normalna a prirodzena; Ze to stoji za vietky tie peniaze, ¢as a energiu,
ktoru pre tento moment obetujeme - ved predsa chceme pre nasich
najblizsich iba to najlepsie.

No podme sa v tom teda trochu viac povitat — lebo mozno predsa
len robime aj nieco proti svojej véli, a ani si to neuvedomujeme. Naj-
prv sa pozrieme na to, aké techniky na ovplyviiovanie nasich rozhod-
nuti sa pred Vianocami vyuzivaji najviac. Potom si vysvetlime preco
a napokon si povieme o dopadoch na spolo¢nost. A potom nech si
kazdy urobi svoj vlastny zaver. TakZze nadych — ideme sa ponorit do
tajov viano¢ného marketingu.
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Tri spustace vianoc¢ného
osial'u

Level 1 ti pomoze uverit, Ze laska sa meria v darce-
koch

Reklamy ti to sypu do hlavy uz od septembra: Ukdz, Ze ti na nej
zdlezZi. / Prekvap ho nie¢im vynimocnym. / PretoZe ,milujem ta” najlepsie
vyjadris daréekom. / Darcek, ktory povie vsetko to, o slovd nedokdZzu.
Toto su realne slogany, ktoré pouzivaju predajcovia. A nie je to ndho-
da. Reklamné agentury a marketéri vyuzivaju vysledky dlhoro¢nych
vyskumov v oblasti behavioralnej ekonémie, neuromarketingu a psy-
cholégie spotrebitela. Podme si to ale rozlozit na konkrétne psycho-
logické principy.

« Potreba socidlneho prijatia

Ak pouzivame vety ako ,Ukaz, ako ti na hom/na nej zalezi" ale-
bo ,Darcek predsa patri k Vianociam., psychologickym zakladom
tychto viet je skuto¢nost, Ze ¢lovek je sociadlny tvor. Evoluéne sme
prednastaveni tak, Ze mame velmi silnd vnutornu potrebu byt
sucastou skupiny a robit to, ¢o robia ostatni. Tuto tedriu potvrdil
aj vyskum polsko-amerického psycholéga Solomona Ascha, ktory
vykonaval experimenty so skupinovym natlakom. Zistilo sa, ze
ludia sa az v 75 % pripadov prispdsobili nazoru vacsiny, aj ked bol
zjavne nespravny. V kontexte Vianoc sa potom zadmerne vytvara

natlak typu — Vsetci ddvaja darceky, tak musim aj ja.
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»  Guilt appeal - manipuldcia pocitom viny

Ak ti na nom/na nej zdlezi, neméZzes prist predsa s prdzdnymi rukami.
Darcéek je dékazom ldsky. Nepokaz detom Vianoce. Myslim, ze kazdy
Z nas sa uz stretol s podobnymi situdciami a moralnymi dilema-
mi. Psychologickym zakladom tychto viet je, ze ndm podsuvaju
myslienku, Ze nasa hodnota a laska sa meraju materidlnymivecami,
¢o v nds spusta masivny pocit viny, ktory sa stadva extrémne silnym
motivaénym faktorom. Studia dvoch prominentnych socialnych
psycholégov Roya Baumeistera a Kathleen Vohsovej preukazuje,
ze ludia su ochotni minat svoje peniaze, ak tym zmiernia pocit
viny, a to aj vtedy, ked to vébec neriesi dany problém. Vianoc¢ny
marketing aj na tychto zdkladoch vytvéra reklamy, ktoré stavaju
darceky do pozicie moralnej povinnosti — pretoze ak nedas, si zly
partner, rodi¢, priatel... dopln si tam, koho len chces.

o Hedonickd adaptdcia - stastie cez veci

Rozziar ich oc¢i darcekom. Najviicsie Stastie sa skryva pod stromce-
kom. Tieto vety maju psychologicky zaklad v tom, Ze o¢akavanie
odmeny vytvara vacsi priliv dopaminu nez samotna odmena. Via-
nocny marketing toto velmi dobre pozng, a preto cieli na takzvany
prislub stastia. V praxi to znamena: kip toto = urobis svojich bliz-
kych Stastnymi. Tento ich pocit v3ak bude trvat len niekolko hodin.
A presne kvoli tomuto niekolkohodinovému pocitu sa mnoho fudi
dokéaze zadizit pokojne aj na cely rok alebo minut peniaze, ktoré
by mohli vyuzit ovela lepsie. Dava ti takéto konanie zmysel?

» Social comparison theory (tedria socidlneho porovndvania)

Urob dojem. Ukdz, Ze si to mézes dovolit. PretoZe vynimocni ludia
daruju vynimocné veci. Bud' ten, kto vycari druhym tsmev na tvdri.

Psychologicky zaklad tychto viet spociva v tom, Ze mame tenden-
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ciu porovnavat sa s ostatnymi a posudzovat svoju hodnotu podla
toho, ako sa prezentuju ostatni. V tomto smere socidlne siete
zohravaju dramaticku ulohu aj pri viano¢énom marketingu, pretoze
doslova lakaju ludi, aby zdielali, a tym padom aj porovnavali svoje
vianocné dary.

Preco tieto slogany funguju?

Dalo by sa povedat, Ze ich sila stoji na troch pilieroch:

« hraju na emdcie, nie na logiku,

« vyuzivaju silné evolu¢né reflexy, ako su potreba prijatia alebo
pocit viny,

« aktivuju dopamin.

Marketing tieto principy velmi dobre pozna a v plnej miere ich aj
vyuziva. Preto je dobré vediet, Ze ani jeden z viano¢nych sloganov nie
je ndhodny, ale precizne cieleny na nase psychologické slabiny. A ked’
sme uz nalomeni, prichadza druhé vina. Citaj dalej.

Level 2 v tebe spusti paniku z nedostatku - zlata bana
marketingu

Toto je snad najsilnejsi manipulativny nastroj, aky moderny mar-
keting pozna. Len do vypredania zdsob! Posledné kusy na sklade!
Nezmeskaj tuto jedinecnu akciu! — toto su silné hypnotické pokyny,
ktoré dokazu ludsky mozog prepnut do takzvaného stavu prezitia. Nie
preto, Ze by sme tu vec naozaj potrebovali, ale preto, lebo hrozi, ze ju
nebudeme mat, zatial' ¢o ostatni ano. Vznika tu silny ,scarcity effect’,
ktory spésobuje, ze ludia jednoducho chcu to, ¢oho je malo.
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Mozog v panike

Pri vetach ako ,Posledné kusy skladom.” alebo ,Len pre prvych sto
najrychlejSich” prechadza na$ mozog do rezimu ohrozenia. A nie je
to Ziadna ndhoda. Je to biologicky a evolu¢ne dané este z cias, ked
sme utekali pred Sablozubymi tigrami. Pre [udsky mozog je totiz in-
formacia ,teraz, alebo nikdy” signdlom, Ze ide o Zivotne délezity zdroj.
Zaklad celého procesu spociva v tom, ze ak boli na strome posledné
plody, mozog okamzite aktivoval nase podvedomé reflexy, aby sme
urobili doslova ¢okolvek pre ich ziskanie. V ddvnych dobach teda islo
o nase prezitie. A hoci dnes uz nehrozi, ze by sme umreli od hladu, mo-
zog nerozliSuje medzi redlnym ohrozenim a marketingovym trikom -
postaci mu informadcia, Ze nie¢oho je nedostatok, a okamzite spusta
paniku.

FOMO ako motor vsetkych ndkupov

Rychlo to kup, inak to kupi niekto iny — a ty budes sediet doma
s prazdnymi rukami. Aj takto by sa dala v jednoduchosti interpretovat
skratka FOMO, ¢o znaci Fear Of Missing Out, alebo strach z toho, ze
premeskame prilezitost, ktord sa uz nikdy nebude opakovat. Marke-
ting doslova miluje FOMO. Ked'budes chvilu sledovat aktivity obchod-
nikov, FOMO uvidi$ na kazdom kroku. Vysledok? Veci si kupujeme nie
preto, Ze ich realne potrebujeme, ale preto, lebo nase ego neznesie
predstavu, Ze ostatni ich budd mat a my nie. Psycholégovia Daniel
Kahneman a Amos Tversky zistili, Ze zly pocit zo straty je priblizne
dvakrét silnejsi nez dobry pocit zo zisku. Aj preto marketingova komu-
nikacia casto poukazuje na to, co by sme mohli stratit, ak si danu vec
nekupime. Najvacsou irbniou celého FOMO efektu je, Ze tento pocit sa
vytrati, hned ako si danu vec kupis.

Vetky tie bannery a reklamy o poslednych kusoch na sklade su

len dopredu pripravené psychologické alarmy, ktoré maju presvedcit
tvoj mozog, Ze ide o zivot. Ten nedostatok je len dobre premysleny trik
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avzdy, ked'budes vidiet, ze predajca spaja svoj produkt s hrozbou jeho
nedostatku, ako napriklad ,posledné kusy” alebo ,len do vypredania
zasob’, vedz, Ze vedome na teba aplikuje FOMO, teda vytvara pocit
strachu z toho, Ze si produkt nestihnes kupit. Tymto znaéne skracuje
Cas, ktory mas na pokojné premyslenie si svojho rozhodnutia o kupe.

Level 3 ti vytvori ilaziu uspory

Ciefom akciovej ponuky je presvedcit ta, ze pri strategickej hre
o cenu, ktoru s predajcom pomyselne hrds, tahas za dlhsi koniec.
Lenze v skutocnosti zaplati$ presne tolko, kolko chcel predajca uz od
Uplného zaciatku od teba ziskat, a ziadnu lepsiu cenu realne nedos-
tanes. Vola sa to anchoring effect a jeho princip je velmi jednoduchy.
Dopredu sa vzdy nastavi vyssia cena, zvycajne to byva hned pri uve-
deni produktu. Lenze predajca v skuto¢nosti nikdy neplanoval dany
produkt predavat za tuto cenu. V zékaznikoch tym vsak vytvoril tak-
zvanu kotvu na danu cenu. Preto sa tento princip nazyva - anchoring,
teda ukotvenie, podla anglického slova anchor - kotva.

Psycholégovia Tversky a Kahneman zistili, Ze vzdy, ked’ navnimame
prvotnu informdciu, nd$ mozog si ju uloZi ako referen¢ny bod. A viet-
ko ostatné potom hodnotime podla tohto bodu. Takze je Uplne jedno,
Ze ta cena bola umelo vytvorend a obchodnik nemal v Umysle pro-
dukt preddvat za taku cenu. Automaticky totiz madme pocit, ze sme
vyhrali a akciovd ponuku povazujeme za vyhodnu - pretoze nas mo-
zog pracuje s referenénym bodom, ktory bol sice len pascou, ale to si
v skuto¢nosti neuvedomujeme. FaloSny pocit vyhry okamzite spusta
dopaminovu odozvu, ¢o este viac ulah¢uje nase ndkupné rozhodo-
vanie. Inak povedané, zvyskneme:,Jupi, je to v zlave, idem si to kupit
Ibaze redlne to v zlave nie je, kedZe prvotna cena bola len umelo nad-
hodnoten3, ale nd§ mozog si ju ukotvil a vytvoril tak dokonald iluziu,
ze nakupom produktu v akcii usetrime.
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Slippery slope

Zalezi v kone¢nom dosledku na tom, ¢i tedria o zamernom ma-
nipulovani [udskou myslou na zadklade dlhodobych psychologickych
vyskumov je pravdiva alebo nie? Podla mna dno. Ale kazdy si moze
vytvorit svoj vlastny nazor a zamysliet sa nad tym, do akej miery ma
pod kontrolou spotrebu, a to nielen na Vianoce, ale pocas celého
roka. V kazdom pripade, aj tieto tri levely, ktoré som tu uviedol, maju
Specificky nazov, a to z toho dovodu, ze nie su nahodné, ale strate-
gicky pospdajané vo vopred uréenom poradi a dokonca aj ¢ase. Psy-
cholégovia ich nazyvaju slippery slope, ¢o by sa dalo volne prelozit ako
$myklavd sikmd plocha - ked sa na fu uz raz dostaneme, skizneme po
nej presne tam, kde nas obchodnici chcd mat. Pritom kazdy z tychto
strategickych krokov sam osebe p6sobi velmi nevinne.

Najprv teda musi$ uverit tomu, ze najlepsim prejavom lasky je
darcek. Hmotnd vec, ktori mozes ziskat v nejakom obchode, vymenou
za tvoje peniaze.To je absolutny zaklad pre slippery slope. Ked uz veris,
ze svoju lasku a vdacnost dokazes prejavit jedine dar¢ekom, pricha-
dza faza, ked zac¢ne hrozit, Ze ten darcek neziskas alebo Ze ho neziskas
vyhodne, zatial ¢o ostatnym sa to podari.V tejto faze Smyklavej plochy
sa dostavas pod psychologicky tlak, ze by si mohol zlyhat, ak urobis
rozhodnutie neskoro alebo zavahas. To je spominany syndrém FOMO,
teda strach z premeskania vyhodnej ponuky ¢i jedinecnej Sance.

Avsak aj v tejto faze eSte pomerne vela zdkaznikov vaha, pretoze
spravit dal$i minus na uUcte nie je prijemna vec, a preto treba vahavcov
presvedcit, Ze ten minus mohol byt omnoho vacsi, ale, nastastie, teraz
je tu ,vyhodnd ponuka“. Nezdlezi na tom, ze pévodna cena, ktora je
preskrtnuta, nikdy nebola v plane a obchodnik s fiou nikdy nepodital.
Dolezité je, ze nd$ mozog ju povazuje za referencny bod - a vietko,
¢o je pod nim, sa ndm automaticky zda ako vyhodné, ¢o nas napokon
presvedci kupit si danu vec.
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Cielend stratégia obchodnikov na zdkaznikov sa da vyjadrit jed-
noduchym vzorcom:

Presvedcit nas, Ze len kipenym darcekom ukdzeme, ako ndm na
nasich blizkych zalezi.

+

Vyvolat v nas pocit nedostatku a strach z toho, Ze premeskame
prilezitost kupit vysneny darcek.

+

Vytvoritilaziu toho, Ze cena za darcek je prave teraz vyhodn4, pre-
toze je v zlave.

SPLNENY CIEL OBCHODNIKA

Toto je slippery slope pasca ako z u¢ebnice, ktora je najviditelnejsia
v obdobi Vianoc. Tato stratégia ma presne dané pravidld, postupnost
aj nacasovanie. Niektori ju len bezcielne kopiruju, pricom sami nevedia
preco, ale velki predajcovia, ktori pracujui so $pickovymi marketingo-
vymi agenttdrami, maju tieto systémy velmi precizne nastavené a na
ich zéklade dokdzu generovat obrovské trzby - od nas zdkaznikov,
ktori si napokon povedia, ako dobre nakupili a eSte aj usetrili. Vietky
triky su zaloZzené na nasich podvedomych reflexoch, ktoré si priamo
neuvedomujeme. Vsetky su viak Uplne legdlne a bezne sa pouzivaju
po celom svete. Mojim cielom nie je kritizovat ich, ale priniest pove-
domie o tom, ako marketing funguje a preco je taky efektivny. Ked'
[udia budd poznat tieto techniky, mézu si viac uvedomovat svoje
nakupné spravanie a budu sa vediet lepsie rozhodovat — na zaklade
vlastnych potrieb, a nie umelo vyvolanych tuzob, aktivovanych pod-
vedomymi reflexmi este z ¢ias evolucie.

V ¢om je ale zdsadny rozdiel medzi marketingovymi kampanami

pocas roka a viano¢nym marketingom? Tak o tom si viac povieme
v nasledujucej kapitole.
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Marketingové kuzla pod
stroméekom

K eby sme mali urcit, ¢im sa viano¢ny marketing najviac odlisuje
od marketingu pocas zvysku roka, odpoved by bola velmi jed-
noducha: pracou s pocitom viny. Kym bezna reklama sa snazi predavat
vyvolavanim tuzby, pocitom prestize alebo strachom z premeskania
exkluzivnej ponuky, viano¢ny marketing cieli eSte ovela hibsie - na
nase emociondlne vazby a medziludské vztahy. Tento typ marketingu
uz nepreddava produkt, ale predava obraz dobrého ¢loveka, partnera,
rodica... A to prave cez takzvany apel na vinu.

Preco je apel na vinu pocas Vianoc taky efektivny?
Toto su styri hlavné faktory:
« sucastou nasho kultirneho pribehu je predstava, Ze Vianoce su
obdobim ddvania;
+ spolocenské ocakdavania su ovela silnejsie nez pri inych sviatkoch
v roku;
« socialne porovndvanie je omnoho intenzivnejsie, ked' vidime, ¢o
kupuju ostatni;
« emociondlne nastavenie ako nostalgia, prejavy lasky a vdaénosti.

Apel na vinu pracuje na Urovni nasej identity, a teda nejde o to, ¢o
robime, ale kym sa nasim konanim stdvame. V tejto faze sa uz nepracu-
je s otdzkou, ¢i si kupis nejaky produkt, ale ako sa budes citit, ked'si ho
nekupis. Zatial ¢o bezny marketing ti hovori, Ze ked'si kupi$ novy mo-
bil, budes lepsie vyzerat pred kamo3$mi, mat lepsie fotky a kratkodoby
pocit poteSenia z novej veci, viano¢ny marketing ti nahovara, ze ak
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nekupis novy mobil pre svojho partnera ¢i dieta, neukazes, ze ti na
nich naozaj zalezi. A v tomto je zdsadny rozdiel. V beznom marketin-
gu je produkt vzdy cielom, ale vo viano¢nom marketingu je produkt
nastrojom na dokazovanie lasky a ucty.

A teraz sa dostdvame k tomu, ¢o robi viano¢ny marketing tak-
mer neporazitelnym. Kym beznd reklama pracuje s tvojim chcenim
a tuzbou po prestizi, viano¢ny marketing apeluje na tvoje svedomie.
Neutoci na tvoju tuzbu, ale na tvoju predstavu o tom, aky ¢lovek by
si mal byt v ociach tych druhych. Skds si vSsimat viano¢né reklamy
a odhalovat tieto skryté apely na tvoje svedomie. Podme si to v3ak
rozobrat viac do detailov.

» Darcek ako mordina povinnost

Bezny ndkup je otdzkou volby — Chcem to kipit? Ale viano¢ny na-
kup pracuje s otdzkou povinnosti, a teda — Musim to kupit? Via-
no¢ny marketing ti podstiva myslienku, ze ak nekupi$ darcek,
nieco tym o sebe prezradis: svoju lakomost, lahostajnost, zabudli-
vost... Ak sa totiz stretdvame so sloganmi ,Darcek je dokazom
lasky.” alebo ,Ukdaz, Zze myslis na svojich najblizsich, toto uz nie je
len taka hocijakd pozvanka na nadkup. Z psychologického hladiska
ide 0 moralne ultimatum — velmi silné citové vydieranie, ktoré ob-
chodnici nemaju najmensie zabrany pouzivat.

« Ked'vina prehlusilogiku

Zatial' ¢o bezny marketing vytvdra priestor aj na zapojenie
zdravého rozumu a my si stale mézeme klast otazky — Chcem to?
alebo Mdm na to? -, v decembri tieto otdzky vystrieda len jedna
— Co si 0o mne pomyslia, ked'im ni¢ nepodarujem? Vitedy sa nase lo-
gické brzdy vypinaju a nahradi ich emocionalny autopilot. Darcek
uz davno nie je predmetom radosti, ale akymsi odpustkom, ktory

si kupujeme, aby sme utisili svoje vlastné vycitky.
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« lluzia identity

Najvacsi trik apelu na vinu spociva v tom, ze produkt sa stava len
rekvizitou v hre o identitu.

Nekupujes parfum. Kupujes obraz dobrého partnera.

Nekupujes Lego. Kupujes dokaz, Ze si pozorny a ldskyplny rodic.
Nekupujes sdlku na kdvu pre kolegu. Kupujes$ ndlepku ,ten, ktory ne-
zabudol”.

Darcek je len symbol, ktory ma v ociach druhych potvrdit, Ze si tou
osobou, ktora sa stara. A viano¢ny marketing sa vzdy bude snazit
o to, aby sme mali potrebu nakupovat ¢o najviac tych symbolov.

Preco prdve Vianoce?

Samozrejme, apel na vinu funguje pocas celého roka. Napriklad na
Den matiek ¢i na Valentina, ale pocas Vianoc sa s nim pracuje najefek-
tivnejsie. No preco prave cez Vianoce?

« Kultarna tradicia: Vianoce = davanie.

« Rodinny tlak: kazdy niec¢o ocakava, aj ked'to nepovie nahlas.

+ Spoloc¢enské porovnavanie: vidime, ¢o kupuju ostatni,
a nechceme byt horsi.

« Nostalgia a emdcie: v reklaméch staci pustit koledy a ukazat
detsky usmev.

Vysledok? Zatial ¢o beznd reklama musi pracovat s nasimi tuzba-
mi, viano¢ny marketing hra na nase svedomie, identitu a postavenie
v rodinnom kruhu. A to su ovela silnejsie emo¢né stimuly. Preto sa
pred Vianocami ideme vsetci takmer dolamat v obchodnych centrach,
tolerujeme preplnené parkoviska, davovd psychézu a mnohi z nas
robia absolitne nezodpovedné rozhodnutia, ¢o sa tyka osobnych fi-
nancii. Vsetko len pre niekolkominttovy moment v roku.

Vobec nemusi$ so mnou suhlasit, ale je to jednoducho tak. Mar-
ketingové agentury pracuju s vyskumami a rokmi overenymi trikmi.
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Vedia, kde a kedy zatlacit na nase podvedomé reflexy, len aby nas
prinutili poriadne osuchat kreditné ¢i debetné karty. Ked sa na to
zacnes pozerat z pozicie nezainteresovanej osoby, okamzite budes vi-
diet tieto vzorce, ktoré navyse prebiehaju vo vopred uréenom poradi
a spustaju sa v jasne definovanych ¢asovych vinach. Za tym vietkym
stoja dlhorocné a logicky aj velmi nakladné vyskumy.

Chcel by som zdéraznit, ze tieto praktiky nijakym spésobom
nesudim, pretoze kazdy sa mdze rozhodnut tak, ako len chce. Ak nie-
komu naozaj dava zmysel v3etko to, ¢o sa pred Vianocami odohréva,
ak niekomu dava zmysel to, ¢o z viano¢nych tradicii zostalo, repsektive
to, ako sme tieto viano¢né tradicie pretvorili, je to podla mha v uplnom
poriadku. Mojim ciefom je len poukdazat na to, Ze nemusi$. Nemusis$
minat svoje tazko zarobené peniaze len preto, aby si o tebe nepomys-
leli — Aha, to je ten lakomec / ten, ktory zabudol. Nemusi$ kvoli tomu
vietkému minat svoju energiu a ¢as v obchodnych centrach. Naopak.
Mézes sa stat absolitnym superhrdinom ¢i superhrdinkou tychto Via-
noc. A nebude ta to stat cely majland, nevycucne ta to aj z poslednej
energie, ktord mas, a navyse zazije$s mozno tie najuletenejsie Vianoce
vo svojom zivote. Naber odvahu a postav ich na hlavu. Podme sa teda
pozriet, ako to spravit.
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Postav Vianoce na hlavu
a prekabat vSetkych obchodnikov

a uvod si polozme otazku: Musime hrat tito hru — musime kazdy

december otvdrat periaZzenky dokordn, minat stovky eur, stdt
v nekonecnych radoch a mat vycitky v pripade, Ze sa ndm nepodarilo
kupit dost dobry (drahy) darcek? Odpoved je velmi jednoducha: Nie,
nemusime. Ano, chapem, Ze sa to velmi lahko povie a v praxi je tazké
ist proti vsetkym tym ,tradicidm” a odolavat vietkym tym tuzbam,
ktoré vznikaju, ked' sa pozerdme na svet cez optiku spotreby a mate-
rializmu. No existuje jedna mala finta, ako prejst tomu vietkému cez
rozum. A tou fintou je kolektivna dohoda. Vébec nezalezi na tom, ¢i
tieto riadky ¢itas z pozicie hlavy rodiny alebo si len jedno z deti svojich
rodicov, ktoré takisto ma isté viano¢né o¢akdavania. Kazdy, kto si preci-
ta tento mini e-book, méze prist s iniciativou, ktord pocita s Uplnym
obratom vianocnych tradicii a navrhne urobit si ich pekne podla seba.
Takto sa stane$ okamzite hrdinom ¢i hrdinkou tohtoro¢nych Vianoc.
Pre¢o? Z jednoduchého dévodu.

V celej svojej rodine totiz Uplne vypne$ mechanizmus apelu na
vinu. Skratka, nikto z rodiny nebude mat onen blby pocit z toho, Ze
nikomu nekupil darcek, pretoze to bola spolo¢na dohoda. A ver mi,
Ze prave ta skutocnost, Ze v celej rodine vypnes apel na vinu, spravi
z teba hrdinu. Este sa to aj rymuje :-). Tento typ marketingu totizto fun-
guje jedine vtedy, ked je v hre ocakavanie. A ked vsetci vypnete to
ocakavanie, ziadny marketingovy slogan ¢lenov tvojej rodiny nezlomi
- pretoZe nebude mat na ¢om stavat. Z pocitu zlyhania sa tak stane
rodinna norma, ktora bude Uplne v pohode.
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Novou viano¢nou tradiciou v podstate zavedie$ Uplne novy vzorec:

Nikto ni¢ neocakava »»» nikto nie je sklamany.
Nikto nemusi minat peniaze »»» mizne tlak na pennazenku.
Nikto nepocituje vy¢itky »»» mizne ,daréekova” vina.

LenZe ako to urobit, ked je niekto z rodiny rozhodnuty travit Sted-
ry vecer po starom a nevadi mu vietok ten humbug okolo, vyprazd-
neny Ucet a niekolko kil navyse? Moze$ pouzit pozitivne rdmcovanie.
Ano, aj tato manipulativna technika sa vyuziva v marketingu, to viak
neznamena, ze ju nemozes vyuzit na nieco, ¢o bude pre teba a tvoju
rodinu prospesné a prinosné. Tuto iniciativu moZzes prezentovat nie
ako zrusenie Vianoc, ale ako Uplne novy a origindlny sposob oslavy.
V podstate, to je aj skuto¢nym zamerom. Pretoze nechceme Vianoce
zrusit a tvarit sa, Ze neexistujy, ale chceme im dat novy rozmer, nové
pravidla a vytvorit nové tradicie — mozno originalne, ktoré bude mat
len tvoja rodina. Takto dostanu punc vynimocnosti aj v ociach okolia.

Mojim ciefom rozhodne nie je, aby sme na Vianoce neminuli ani
jediné euro, alebo aby sme ich travili ako nejaki askéti. Prave naopak.
Podnecujem k tomu, aby za rozumné peniaze vznikla ndsobne vyssia
hodnota ako t4, ktoru neraz vytvarame silene a len pre jeden kratucky
moment po Stedrej vecleri, ked'sa prejedeni vrhneme na darceky. Tento
moment ale velmi rychlo vyprchd a namiesto neho zostane iba pohlad
na vybieleny ucet. Lebo kazdému sme predsa chceli dopriat. A ked'ma
jeden drahy mobil, druhy nesmie ostat ukrateny, hoci na to zdravy
a vyvazeny rozpocet jednoducho uz nepostacuje. Ale ako to urobit?
Ako mat bohaté a naplnené sviatky a neminut doslova majland?

Zmen tradicie od zakladu

Zameraj sa na iné hodnoty, ktoré su okolo teba a mozno zostali po
celé tie roky neobjavené a nepoviimnuté. Ak chces potesit blizku oso-
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bu, na ktorej ti naozaj zalezi, namiesto hmotného darceka jej mozes
venovat gesto. A vobec to nemusi byt silné gesto. Staci napriklad, ak
povie$ svojej mamine alebo manzelke, ze nemusi otrocit od rana do
vecera v kuchyni, lebo treba uvarit kapustnicu, urobit Salat a vyprazit
kapra. Namiesto toho si pripravte nie¢o uletené, nieco, ¢o nema de-
sattisic kalorii a netreba to pripravovat celé hodiny. A este to potom
aj zdielaj na sociadlnych sietach ako najvacsi,mindfuck” celych Vianoc.
Alebo sta¢i, ak prevezmes3 iniciativu a otvori$ nejaky hibkovy rozho-
vor o snoch a tuzbach tvojich blizkych. Vytvoris im bezpeény priestor
na to, aby mohli otvorene hovorit o veciach, ktoré roky nosia niekde
v katiku duse, pretoze este nenabrali odvahu ich vyjadrit. Mozno sa
neodvazia o tom hovorit hned, ale budu vediet, Ze mézu, ked budu
chciet. No aj tento pocit sa rata, ver mi. A moznozZe si povedia, Ze to bol
najkrajsi darcek, aky kedy v Zivote dostali.

Prejav v tomto hektickom svete viac empatie a prines vacsi pokoj
- nielen tvojim blizkym, ale aj sebe. Mozno je tvoj zivot plny zhonu,
stresu a nervov, ktoré obc¢as nechcene prendsas aj na svoje okolie. Do-
praj siv celom predviano¢nom obdobi viac pokoja. Mézes tak rozdavat
viac usmevov, viac lasky a viac pohody tym, na ktorych ti tak velmi
zalezi. Niekedy sme totiz my sami tym najlepsim daréekom pre nasich
najblizsich. LenZe nie nasa nervézna a nepritomnd verzia, ale vtedy,
ked sme v plnej sile, v pohode a plne pritomni v danom okamihu.

Pridaj k tomu vietkému aj nejaky spolo¢ny rodinny projekt. Co ro-
bit po dojedeni Stedrej vecere — prave v tom momente, ked cely svet
sa pusti do rozbalovania darcekov, ktoré nasledne zdiela na socidlnych
sietach? Teba to vbbec nemusi zaujimat, lebo po tej uletenej veceri,
ktoru ste si spolo¢ne pripravili mimo vsetkych skostnatenych tradicii
a pravidiel, uz makas s celou svojou rodinou na nie¢om velkom. Kym
ini sa budu pysit novym mobilom alebo znac¢kovym oblecenim, ty
budes hovorit o tom, Ze si sucastou niecoho, ¢o daleko presahuje viet-
ky hmotné veci. A tu si dopln, ¢okolvek ti napadne. Méze to byt zazi-
tok, ktory nestoji ani cent, alebo expedicia za par stoviek, ¢i rodinna
vyzva, v ktorej hrds zadsadnu ulohu. A zatial ¢o inym uz ddvno vyprcha
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ten wow pocit z novej veci, ty budes svojimi zazitkami ohurovat oko-
lie. Ver mi, nikto si nespomenie na svetrik od ,Guciho”, ktorym sa pysil
tvoj spoluziak ¢i kolega v praci. Vsetci budu zvedavi na tvoj progres
v rodinnom projekte.

Objav v sebe chut po dobrodruzstve a ukaz prostrednik vsetkym,
ktori sa snazia cez systém vycitiek a vyvolavania viny vymamit z teba
peniaze - lebo ved su Vianoce. Urob si ich podla vlastnych predstav
a postav ich na hlavu. Inspiruj aj svoje okolie a dokdz, Ze na mega
bohaté a naplnené Vianoce nemusis vybielit svoj Ucet v banke alebo
sa nebodaj zadizit. Prevezmi vedenie v rdmci celej rodiny a zavel do
boja proti nezmyselnym tradicidm minania a spotreby. Zape svoje
mozgové zavity a vymysli scenar, ktory strhne vietkych ¢lenov tvo-
jej rodiny do velkého projektu. Daj Stedrému veceru novy rozmer
a premen ho na hodnotny ¢as plny krasnych gest a spravnych rozhod-
nuti. A ked' sa potom 25. decembra rano pozrie$ na svoju kondiciu, na
svoj Ucet v banke a na Usmevy tvojich blizkych po skvele stravenom,
akénom Stedrom dni, ver mi, aj ty bude$ mat Usmev na tvari a Gzasny
pocit z najlepsich Vianoc tvojho zivota. Navyse, ten pocit len tak lah-
ko nevyprcha. Pretoze ak nervozitu vymenis za pokoj, tvoje okolie si
to bude pamatat a cenit; ak niekomu vytvoris priestor na to, aby sa
rozhovoril o svojich snoch, tuzbach ¢i problémoch, bude ti za to da-
kovat este velmi, velmi dlho. A ak po Stedrej veceri so svojou rodinou
slavnostne ohlasite zaujimavy rodinny projekt, ver mi, Zze na druhy
den - a aj v tych dalSich drioch — vam vsetkym zostane pocit vzruse-
nia z toho, Ze sa ide diat ¢osi zaujimavé, na ¢om sa budete spolo¢ne
podielat. Cize presne ten pocit, ktori ostatni uz par dni po Vianociach
mat nebudu.

Tak, ako to vidi$ s tvojimi najblizsimi Vianocami? Chces ich travit
opat po starom, mat pred nimi i po nich tie isté pocity ako kazdy jeden
rok, alebo chces zazit nie¢o nové, nie¢o vynimocné, nieco, ¢o sa neda
kupit v obchode a ¢o nikto iny okrem teba mat nebude? Daj mi vediet,
teSim sa na spolo¢nu diskusiu :-).
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Ak sa chces dozvediet viac zo sveta manipulativnych technik -
a hlavne, ak chces vediet, ako sa voci nim ucinne branit, preditaj
si aj moju knihu s nazvom VYMOTAVAC. Neéakaj ale ziadne
poucky, ktoré sa budes musiet drilovat do bezvedomia. Najdes
v nej zaujimavy pribeh chalana, ktory sa naucil techniky, vdaka
ktorym dokazal vylakat z ludi ohromné mnozstva penazi - len na
zaklade psychologickych trikov. Znie to mozno ako téma z krimi-
nalneho prostredia, ale prakticky rovnaké triky pouzivaja aj nase
oblUbené znacky a tradi¢ni predajcovia. Z negativneho hrdinu sa
tak stane tvoj osobny sprievodca svetom tych najvacsich manipu-
latorov, ktori dennodenne ovplyviuja nase nakupné spravanie.

Knizku najdes v kazdom dobrom knihkupectve a tiez TU.
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