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e

UVOD

Mozek je velice specificky organ naseho téla, a to z mnoha ddavodu.
VSechny ostatni organy v nasem téla maji s trochou nadsazky
jednu specifickou funkci. Mozek je naproti tomu extrémné
multifunkéni. Abychom védéli jak na zakaznika pusobit zplisobem,
kterym chceme, musime znat, ktera cast mozku slouzi k Cemu a jak
tuto €ast oslovit. Dodnes bylo v lidském mozku identifikovano na
1200 struktur majici konkrétni ucel. Ty tvofi asi 80 miliard neuronu,

mezi kterymi je priblizne kvadrilion synapsi.



e

UVOD

My si v této chvili bohaté vystaCime s jednoduchym rozdélenim
mozku na tri jeho Casti. Jedna se o novy mozek, stredni mozek a
stary mozek. Jak s jejich pojmenovani vyplyva, evolucne vznikali v
odlisSnych dobach, coz mezi nimi samo o sobé utvari jisté rozdily.
Jejich ukoly jsou odlisSné a utvari odlisSné vzorce naseho chovani a
mysleni. Nékdy se snazi navzajem doplnovat a jindy spolu mohou
do jiste miry bojovat. KliCové je, ze jsou zasazeny do jistého
schématu nadrizenosti a podrizenosti, které maji nakonec velmi

podstatny vliv na nase rozhodovani a chovani.



e

UVOD

EvoluCne je nejstarSi pochopitelné stary mozek a obdobi jeho
vzniku je datovano pfiblizné 500 milionu let nazpét. Stary mozek
maji vSichni obratlovci bez vyjimky a anglicky se mu nekdy take rika
Jreptilian  brain“, coz v prekladu znamena plazi mozek. V
jednoduchosti feCeno ma dvé hlavni funkce. Tou prvni je fizeni
zakladnich Zzivotnich funkci, jako je obéh krve, dychani, traveni a
podobné. Tou druhou, a to nas v této chvili zajima mnohem vice, je

jeho pozice soudce posledni instance.



e

UVOD

To znamena, ze je stary mozek v hierarchii nadrizenosti a
podrizenosti nejvyse. Novy a stredni mozek posilaji staremu mozku
informace a ten je nasledné vyhodnocuje a fidi proces jejich uziti.
Prestoze maji novy a stredni mozek na stary mozek jisty vliv, je to
stale on kdo ma pomysiné posledni slovo a z tohoto duvodu je
pravé on casti mozku, na kterou by se mel marketing soustredit

nejvice.



JAK OSLOVIT STARY MOZEK

O realné dobé vzniku starého mozku se vedou stale debaty, ale to
pro nas v konecném dusledku neni nijak podstatné. Nas zajimaji
dvé véci. Tou prvni je zminény fakt o pozici soudce posledni
instance, kterou stary mozek zastava. Tou druhou je pak znalost
fungovani toho, jak stary mozek skute¢né funguje, respektive jak

zpracovava a vyhodnocuje podnety z okoli.



JAK OSLOVIT STARY MOZEK

To jak stary mozek funguje a jak by znalost toho jak funguje mohla
byt aplikovana v marketingu neni pfili§ znamo a uz vlibec ne
pouzivano v praxi. To je na jednu stranu skoda, na druhou stranu to
muZze byt silna konkurencni vyhoda pro ty, ktefi se s pravidly jeho

fungovani seznami a aplikuji je do praxe.



JAK OSLOVIT STARY MOZEK

Zcela zasadni je uvédomit si, ze v dobé, kdy stary mozek vznikal
mely formy komunikace zcela jinou podobu, nez je tomu dnes. Z
toho duvodu je blahové domnivat se, Ze bude stary mozek
souCasné formy komunikace znat a v kontextu toho na né vibec
reagovat. Jsou pro nej zkratka neznamé a nechape je. Podstatne je
proto védét, jaké formy komunikace stary mozek pouziva a ty
nasledné pouzit ke komunikaci s nim, coZ muze byt pouzito k

ovliviovani jeho rozhodovani.



JAK OSLOVIT STARY MOZEK

To co o starém mozku vime, nam odhalilo fadu jeho typickych rysu,

které lze vyuzit pri utvareni marketingove komunikace:

Shromazduje a vyhodnuce informace ziskané vSemi nasemi

smysly - zrakem, sluchem, hmatem, chuti a Cichem

Kdyz vznikal, nebyla zadna slova a jazyk a proto jim nerozumi

Preferuje jednoduchost, protoze ta urychluje jeho rozhodovani

Zajima se o kontrasty, skrze které identifikuje ohrozeni

Je sobecky a ma jediny cil, kterym je preziti

U déju ho zajimaiji jen zaCatky a konce, to co je mezi nimi ignoruje



REALNE VJEMY

Asi nejstarsi znameé pismo je pismo obrazkoveé staré odhadem 12
tisic let. Znameéjsi klinové je o polovinu mladsi a stare je tedy asi 6
tisic let. S vyluCné hlaskovym pismem pfrisli FéniCané, a to pred 3,5
tisici lety. Nas jazyk, Cestina je stara neco pres tisic let. Je proto
zcela pochopitelné, ze stary mozek, ktery vzniknul pred stovkami
miliony let, nezna a nerozumi vecem jako je pismo a jazyk. Znalost
a schopnost pouzivat jazyk a pismo ma na starosti novy mozek,

kteremu k tomuto ucelu slouzi struktury zvané reCova centra.



REALNE VJEMY

Jakym zpUsobem tedy vést komunikaci se starym mozkem, kdyz
prehlizi vSechny projevy jazyka ve vSech jeho formach? Je to
prosté. Skrze formy komunikace, které jsou starému mozku vlastni.
Vysvétlime si to na konkrétnim pripadu. Paklize vyslovime, nebo
napiseme ,smich®, pak mu jako lidé rozumime, ale to diky novému

mozku a ne diky starému mozku.



REALNE VJEMY

Stary mozek nema sebemensi pfedstavu o tom, co to znamena a
jak by na to meél reagovat. Pokud je ale stary mozek vystaven
skute€nému smichu, nebo vidi (byt tfeba jen v obrazové formé)
sméjici se osobu, chape to a muze na to dle svého uvazeni

prislusnym zplsobem reagovat.



REALNE VJEMY

Takovy realny, komplexni a svym zpusobem hmatatelny projev a
jeho chapani z naSi strany je pevnou soucasti naSeho mozku
odpradavna a ma veliky dopad na nase chovani. | takové dite, ktere
jesté nechodi, natoz pak aby mluvilo, Cetlo a psalo, vnima a rozumi
tomu, kdyz se na nej nékdo usmeje. Chapani napsaného slova
smich slozeného z néjakych péti klikyhaku je zcela mimo moznosti
a zajem. Sila neverbalnich projevu je ale pozorovatelna napfic
celym svétem. Kazdy vnima a chape, co se de€je, kdyz se nékdo
smé&je a je jedno jestli je to Cech, Némec, Brazilec, Japonec nebo

Papuanec.



REALNE VJEMY

Neverbalni podnéty jsou v drtivé vétsiné pfipadu zcela prfimocare,
vSeobjimajici a univerzalni. | z tohoto duvodu jsou napfiklad
neuromarketingové vyzkumy zamerené na stary mozek daleko
meéné narocné, a to z prostého duvodu. Nemuseji pfekonavat

nejruznéjSi kulturni, nabozenské, jazykové a jiné bariéry.



REALNE VJEMY

V tomto ohledu nedava z hlediska efektivity pfilis smysl nhadmérnée
se zabyvat vymyslenim toho nejlepsiho mozného sloganu a
soucasne zanedbavat univerzalne pochopitelné prvky toho co
chceme sdélit. Melo by to byt totiz pfesné naopak. Ne vSe se da
vyjadfit dostateCné dobre a efektivné hmatatelnym zplsobem, to je
jasné. Vysvétlovat nékomu pomoci jablek, ze bude mit pfi 3 %
uroku rocné za rok misto sto jablek sto tfi jablek, neni zcela
Sikovné. Takovych pfipadu je ale mnohem méné, nez téch, které se
daji vyjadfit hmatatelnym zpusobem. Marketing by mél v maximalné
mozné mire pracovat s hmatatelnymi prvky a ty sémantické

omezovat.



SMYSLY

SoucCasny marketing a reklama pracuji predevSim s vizualnimi
prvky, coz je zcela pochopitelné, protoze vétsinu informaci jako lidé
ziskavame pomoci zraku. Kvantita a kvalita jsou ovSem dve
samostatné kategorie a to je nutné mit na paméti. Cich a chut jsou
nami nejmeéneé pouzivane smysly a ziskavame skrze ne pomerne
malé mnozstvi informaci, a to pfinejmensim ve srovnani se zrakem.
To ale neznamena, ze by mely byt prehlizeny, protoze maji veliky

vyznam.



SMYSLY

Pres svuj relativné maly potencial pro ziskavani informaci je €ich
smyslem s nejsilngjSim napojenim na pametova a emocni centra
mozku. To v praxi znamena, ze s vyuzitim néjaké vuné ulozime
sdeleni zakaznikovi do pameéti daleko lepe nez s pomoci
sebedokonalejsiho vizualniho podnetu. Pro stary mozek jsou
dulezité vSechny smysly a kazdy z nich ma pro néj velmi konkrétni
vyznam. Marketing a reklama by proto mely pracovat se vsemi

smysly, aby dosahly svych vyty€enych cild.



KONTRASTY

Clovék v dnesni dobé Zije v témé&F naprostém bezpeéi. Kdysi to bylo
ale zcela opacné a smrt Cihala na kazdém kroku. Stary mozek
svym zpusobem stale Zije v téchto nebezpelnych dobach a podle
toho se chova. S cilem rychle vyhodnotit nebezpeci a vhodnym
zpusobem mu Celit doSlo u starého mozku k vyvoji systému, ktery

toto umoznuje.



KONTRASTY

Pilifem tohoto systému je zameéreni se na kontrasty, tedy casti
celku, které se néjakym zpusobem odliSuji od jinak jednotvarného
zbytku. S pomoci tohoto systému byl stary mozek schopen jako
lusknutim prstu zaregovat, aby nebezpeci vhodnym zpusobem celil
a zajistil tak své preziti. Tento systém byl ve své puvodni podobé
velmi prosty a reagoval na tak jednoduché kontrasty jako je svétlo a

tma ¢i Cerna a bila.



KONTRASTY

Cely princip vyhodnocovani kontrastu ale zustava u starého mozku
totozny dodnes a je zcela jedno o jaky typ kontarstu se jedna. Jak
Sel Cas, tak stary mozek dokonce cely system hledani a hodnoceni
kontrastu zdokonalil tak, Ze pfeSel od pasivniho systému na systém

aktivni, kdy kontrasty nepretrzite a bez naseho védomi vyhledava.



KONTRASTY

Sdéleni smérem k zakaznikovi Ci jiné zajmové osobé, které
dodrzuje vSechna ostatni pravidla efektivniho sdélelni a souCasné
je jiné, Cili kontrastni, bude bez nejmensich pochyb zakaznikem
zaznamenano, protoze si ho stary mozek najde sam od sebe.
Kontrast muze byt vytvofen mnoha zpusoby a cilit mdze na
kterykoliv z péti smyslu. Podstata je jednoducha, kontrast musi

narusit neco, co je zakaznikem povazovano jako standard.



JEDNODUCHOST

Podobny princip fungovani starého mozku, jako jako je tomu u
kontrastu, muzeme pozorovat i u jeho dalSi vlastnosti. Tou je obliba
jednoduchosti. Rozsahly obsah a komplikované sdéleni stary
mozek zatézuji a zabranuji mu se rozhodnout, coz by mohlo ohrozit
jeho bezpecCi. Stary mozek proto zcela zamerne a priori filtruje
komplikovana sdeleni, ktera by ho mohla zahltit a zkomplikovat
ucCinéni spravného rozhodnuti. Stary mozek proto preferuje prosté a
jasné podnéty. Diky tomu je schopen provést bleskurychlé

rozhodnuti a zajistit si bezpeci.



JEDNODUCHOST

Nase sdeleni musi byt tak jasne, aby ho pochopilo i malé dite.
VSeobjimajici sdeleni zahrnujici mnohdy i to co je z principu véci
jasne, je zcela k nicemu. Takova peclivost se hodi pri sepisovani
predmanzelskeé smlouvy, ale do marketingu a reklamy nepatri.
Komplikovana sdeleni stary mozek prechazi a stavaji se pro
potencialniho zakaznika neviditelnymi. V tomto pfipadé muzeme
pozorovat jisté propojenijednotlivych principu fungovani starého
mozku. Miluvili jsme zde napriklad o nepotrebnosti jazykovych
podnétl, které jsou fakticky také zbyteén& komplikované. Rika se

prece, ze jedna fotka fekne nékdy vice nez tisic slov.



SOBECTVI

Lidé jsou sobci. To neni lez a ani to neni mysleno zle, proste je to
tak. Protiargumentovat Ize charitou, dobrovolnictvim, sbirkami a
podobné. To je sice hezké, ale v koneCném dusledku se Stédrost,
solidarnost a ochota pomahat nemusi s nasi sobeckosti dostavat
do konfliktu. Vzdy zalezi na okolnostech. Ultimatnim ukolem zivé
bytosti je nicméne predat dal své geny. Aby k tomu mohlo dojit,

musi zustat nazivu a proto bude ziva bytost nakonec vzdy sobecka.



SOBECTVI

Lidské sobectvi neni niCim novym a jde o naprosto béznou soucast
charakteru kazdého z nas (i kdyz u kazdého ma jinou miru a formu
projevu). S védomim tohoto faktu musi pocCitat kazdy marketingovy
specialista a jeho primarnim cilem ma byt splnéni zakaznikova
prani. KliCové vsak neni to, zda tomu tak je, Ci nikoliv, ale jestli to
tak zakaznik skuteé¢né vnima. Spoleénost muze mit fantastické
vyrobky a sluzby, ale pokud komunikuje smérem k zakaznikim
zpusobem, ktery nestavi zakaznika do stfedobodu zajmu firmy, ma

to sve negativni nasledky.



SOBECTVI

Stary mozek se vubec nestara o to, Zze vas vyrobek uz paty rok za
sebou vyhral v kategorii XY prvni misto. Nejde o to, ze by to pro
zakaznika nemohlo byt dulezité, ale ten musi védét, co to pro néj
osobné znamena a co mu to prinese. V naprosto jakekoliv
komunikaci se zakaznikem proto vzdy myslete na, ze je to sobec,

ktery musi mit predevsim pocit, ze jde o ne;j.



ZACATEK A KONEC

Dostavame se postupné k posledni viastnosti stareho mozku a tou
je jeho tendence pamatovat si predevSim zacCatky a konce
samostatné ohraniCenych udalosti, a to bez ohledu na délku jejich
trvani. VSe mezi tim je nepodstatné a zapomenuti hodné.
Jednoduse reCeno ho zajima, za jakych okolnosti udalost vznikla a
co bylo jejim dusledkem. Pokud bychom chtéli vyjadfit miru

zapamatovani néjaké udalosti v ase pomoci funkce, pak méla tvar

pismene U.



ZAVER

Védomosti o tom jak stary mozek funguje a jak s nim komunikovat s
védomim toho, Ze se jedna o cast mozku, ktera ma nad koneCnymi
rozhodnutimi pravo veta, jsou kliCové pro uspéch firmy i jejich
produktt a sluzeb. Zminéné principy a jejich vyuZiti je pouzitelné i
na té nejzakladneéjsi podnikatelské urovni jakou je zivnostnik a

nejsou k tomu potfeba zadné enormni finan¢ni prostredky.



ZAVER

Jednim dechem je nicmeéne nutné priznat, ze zminovaneé principy
maji do znacne miry limitované vyuziti, a to hlavné v reklame a
ostatnich formach propagace. Vseobecna dostupnost téchto
informaci z nich vS8ak vytvari velmi pfinosny nastroj, ktery miuze v

nemalé mife pfispét k uspéchu firmy a jejich produktu.
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