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BAZICI MOZEK
Jak vytvorit nové zvyky

Na pocatku dvacatého stoleti navstivil amerického velikana Clauda C. Hopkinse
jeho stary pritel a predstavil mu novy obchodni nédpad. Objevil totiz fantasticky
produkt, o kterém byl presvédcen, ze se stane hitem. Byla to zubni pasta, mato-
va péniva smés s nazvem Pepsodent. Investori sice byli, mirné feceno, osidni (je-
den mél za sebou sérii podvodu se smlouvami, o dal$im se $uskalo, Ze je napojeny
na mafii), ale stary pritel sliboval, ze tahle spoluprace opravdu bude stat za to. Tedy
pokud bude Hopkins souhlasit s tim, Ze zorganizuje celonarodni reklamni kampan.

V té dobé byl Hopkins hvézdou rodiciho se pramyslu, ktery existoval stézi né-
kolik desetileti zpét: byla to reklama. To on presvéd¢il Americany, aby kupovali
pivo Schlitz tim, ze hrdé prohlasoval, ze vyrobce (istil lahve horkou parou, coz se,
aniz by se o tom jakkoliv zminil, v té dobé délalo naprosto bézné. A byl i tim, kdo
svedl miliény Zen, aby si koupily mydlo znacky Palmolive, protoze, jak tvrdil, se

jim myla i Kleopatra, ¢imz se setkal s velkym odporem u historikd. Proslavil Puffed
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Wheat (pufovanou psenici) tim, Ze prohlasil, ze byla tak dlouho dlouho ,vystielo-
vana z hlavné®, az ,nabyla na osminasobek®. Proménil desitky neznamych vyrob-
kit — Quaker Oats, pneumatiky Goodyear, cisti¢ kobercti Bissel, Van Campovy fa-
zole s veprovym - v kazdému znamé znacky. Tim v$im si vydélal tolik penéz, ze ve
své autobiografii Muij Zivot v reklamé, ktera se prirozené stala bestsellerem, vénuje
dlouhé pasaze tomu, jak tolik penéz utratit.

Claude Hopkins se stal slavnym tim, ze popsal sérii pravidel, ktera vysvétlu-
ji, jak vytvorit nové zvyky u nakupujicich. Tato pravidla pretvorila celd odvétvi
a nakonec se stala béznym nastrojem prodejcti, reformatort skolstvi, 1ékarského
i nelékarského personalu, politikii a vedoucich pracovniki. Hopkinsova pravidla
ovliviiuji vée od toho, jak nakupujeme Cistici prostiedky, az po postupy, jakymi se
narodni vlady snazi vymytit rizné choroby. Jeho pravidla jsou stavebnimi kameny
budovani jakéhokoliv zvyku.

Kdyz se ale u Hopkinse objevil jeho stary pritel a zadal jej o pomoc s propa-
gaci zubni pasty Pepsodent, Hopkins neprojevil mnoho zajmu o produkt. Nebylo
zadnym tajemstvim, ze kvalita chrupu Ameri¢ant byla velmi nizka. Jak se narod
staval bohatsim, lidé zacali nakupovat vice sladkosti a polotovarii. Kdyz zacala
vlada provadét béhem prvni svétové valky odvody, urednici se obavali, ze diky
zkazenym zubim branct bude ohrozena narodni bezpecnost.

Jenze prodavani zubni pasty byla, jak Hopkins védél, finan¢ni sebevrazda.
Davno uz existovaly celé armady podomnich prodejci, ktefi vhucovali lidem po-
chybné prasky a elixiry. Vétsina z nich zkrachovala.

Problém byl, Ze si sotvakdo koupil zubni pastu, prestoze zdravotni problémy
s chrupem byly na ndrodni urovni ohromné. Malokdo si totiz ¢istil zuby.

Hopkins se nad pritelovym navrhem na chvilku zamyslel, ale pak se od né¢ho
odvratil. Rad¢ji se bude vénovat prodeji mydla a ovesnych vlocek. ,Nevédél
jsem, jak poucit vefejnost v odbornych teoriich o zubnich pastach,” napsal Hop-
kins ve své autobiografii. Pritel ale naléhal dal. Znovu a znovu se vracel, naléhal
na Hopkinsovo velké ego, az kone¢né Hopkins podlehl.

»Nakonec jsem souhlasil, Ze reklamni kampan povedu pod podminkou, ze mi

dé pulro¢ni opci na balik akcii,“ vzpominal Hopkins. Ptitel souhlasil.
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Bylo to nejmoudfejsi finanéni rozhodnuti, které Hopkins ve svém zivoté ucinil.

V pribéhu péti let jejich obchodniho partnerstvi udélal Hopkins z Pepsoden-
tu nejznaméjsi produkt na zemékouli a pomohl ucinit z ¢isténi zubt zvyk, ktery
se rozsitil po Spojenych statech rychlosti blesku. Brzy se kazdy od Shirley Temple
Blackové az po Clarka Gablea chvastal svym ,,usmévem znacky Pepsodent®. Roku
1930 se Pepsodenet prodéval v Cing, Jizni Africe, Brazilii, Némecku a téméf kde-
koliv, kde mohl Hopkins koupit mista pro inzerci. Deset let po zahajeni prvni
kampané na Pepsodent zjistili prizkumnici vefejného minéni, ze vice nez polo-
vina Americand si ¢isti zuby. Hopkins ovladal ritual vice nez poloviny americké
populace. Hopkins pomohl udélat z ¢isténi zubt kazdodenni ¢innost.

Tajemstvim aspéchu bylo, jak se Hopkins pozdéji chlubil, Ze nasel jisty druh
podnétu a odmeény, ktery pohanél urcity zvyk. Je to tak silna formulka, Ze i dnes
ji pouzivaji vyrobci videoher, potravinarské firmy, nemocnice a miliéony prodejcti
po celém svété. Eugene Pauly nds poucil o smycce zvyku, ale Claude Hopkins
nam ukazal, jak mohou byt nové zvyky kultivovany a rozvijeny.

Co to tedy presné Hopkins udélal?

Vytvoril bazeni. A takové bazeni je tim, co uvadi do chodu podnéty a odmény.

Toto bazeni pohdni smycku zvyku.

Po dobu jeho kariéry byla typickd Hopkinsova taktika najit jednoduché spou-
$téce a presvédcit zakazniky, aby pouzivali jeho produkty denné. Prodaval napti-
klad Quaker Oats jako ranni ceredlie, které mohou poskytnout energii po dobu
¢tyfiadvaceti hodin - ale pouze pod podminkou, ze si date kazdé rano jednu
misku. Vnucoval povzbuzujici potravinové doplnky, které 1écily bolesti bricha,
bolesti kloubt, Spatnou plet a ,,zenské obtize“ — ale pouze pod podminkou, ze
uzijete doplnék, jakmile se objevi prvni priznaky. Brzy na to lidé snidali misku
vloc¢ek okamzité po rozbiesku a upijeli z malych hnédych lahvicek, jakmile po-
citili naznak unavy, ktery se zrovna nestastnou nahodou projevil alespon jednou

denné.
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Aby se dobre prodaval Pepsodent, potfeboval Hopkins spousté¢, ktery by odii-
vodnil, pro¢ pouzivat denné zubni pastu. Obstaral si hromadu zubatskych knih.
»Byla to dost nudna cetba,” napsal pozdéji. ,Ale v poloviné jedné knihy jsem nalezl
odkaz na zubni plak, ktery jsem pozdéji nazval ,povlak’. Dostal jsem skvély napad.
Rozhodl jsem se prodavat zubni pastu jako strtijce krasy, takového, ktery si dokaze
poradit s odpudivym povlakem.*

Hopkins sice ignoroval zakladni fakt, Ze zubni plak pokryval zuby odnepaméti,
ale to zfejmé nikomu nevadilo. Plak je vrstva, ktera se na zubech vytvari zcela pfi-
rozené bez ohledu na to, co jite nebo jak casto si Cistite zuby. Lidé se o néj nikdy pti-
lis nezajimali, protoze k tomu nebyl prili§ divod: snadno se jej zbavite, kdyz snite
jablko, prejedete si pres zuby prstem, pouzijete kartacek nebo budete usilovné pro-
plachovat tsta. Zubni pasta nijak nepfispéla k odstranéni povlaku. Naopak, vétsina
vyznamnych zubarskych priizkumi tehdy prohlasila, ze zubni pasty — a konkrétné
Pepsodent - jsou zcela zbytecné.

Ani to neodradilo Hopkinse, aby prestal vyuzivat sviij objev. Rozhodl se, Ze tim
spravnym podnétem je pravé odstranéni plaku. Velmi zahy byla cela mésta polepe-
na plakaty s reklamami na Pepsodent.

»Jen si prejedte jazykem po zubech,” psalo se na jednom. ,, Ucitite poviak - ten je
pri¢inou, pro¢ vase zuby vypadaji necisté, a je znamkou zhor$ovani chrupu.®

LVsimnéte si, kolik krasnych zubi vidite okolo sebe,“ stalo na jiném, na kterém
se usmivaly krasky. ,,Miliony lidi uzivaji novou metodu ¢isténi zubi. Pro¢ by méla
mit kterdkoliv Zena odpudivy povlak na zubech? Pepsodent povlak odstrani!®

Brilantnost téchto natlakii spocivala v tom, Ze spoléhaly na podnét (zubni po-
vlak), ktery byl univerzalni a neslo jej ignorovat. Kdyz reknete nékomu, aby si prejel
jazykem po zubech, ukaze se, ze si nejspi§ doty¢ny prejede jazykem po zubech.
A kdyz si prejede jazykem po zubech, pravdépodobné uciti povlak. Hopkins nasel
jednoduchy podnét, ktery existuje odnepaméti, a tak snadno se vyvolal, Ze takovato
reklama mohla zpusobit, Ze lidé automaticky souhlasili.

Navic odména, jak ji sliboval Hopkins, byla jesté slibnéjsi. Koneckoncti, kdo

vevy

rychlé vy¢isténi zubti Pepsodentem?
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Rutinni akce
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HOPKINSOVO POJETI SMYCKY ZVYKU ZUBNI PASTY PEPSODENT

Cely tyden po startu kampané se nic nedélo. Dalsi taktéz. Poptavka explodova-
la ve tfetim tydnu. Bylo odeslano tolik objednavek, Ze je spole¢nost nestihala vyfi-
zovat. Po tfech letech se stal produkt mezindrodnim a Hopkins umistoval reklamy
ve Spanélsku, Némecku a Ciné. Do deseti let se stal Pepsodent nejlépe proddvanym
produktem na svété a po vice nez tricet let zlstal nejlépe prodavanou zubni pastou
ve Spojenych statech.

Nez se objevil Pepsodent, mélo ve skfince v koupelné zubni pastu jen sedm pro-
cent Americantl. Deset let po zahdjeni Hopkinsovy celonarodni kampané to bylo
Sedesat pét procent. Koncem druhé svétové vélky se rozplynuly obavy americké ar-
mady o stav chrupu brancti, nebot si jich tolik denné ¢istilo zuby.

»Ja sam jsem na Pepsodentu vydélal milion dolar,“ napsal Hopkins par let
po tom, kdy se Pepsodent objevil v regalech. Kli¢ k uspéchu podle ného tkvél v tom,
»Ze pochopil tu spravnou lidskou psychologii®. Tvrdil, ze psychologie byla zalozena
na dvou vécech:

Za prvé je tieba najit jednoznacny podnét.

Za druhé je nutné jasné definovat odménu.

Kdyz se vam to podari, je to jako zazrak, dusoval se Hopkins. Treba Pepsodent:
Identifikoval podnét — zubni plak — a odménu - krasné zuby. To dohromady presvéd-
¢ilo miliony, aby zacali s novym dennim ritudlem. Dodnes jsou Hopkinsova pravidla
nezbytnosti pro ucebnice marketingu a jsou zakladem miliont reklamnich kampani.

A uplné stejnd pravidla jsou vyuzita k vytvoreni tisict jinych zvyka - casto aniz

by si lidé uvédomovali, jak presné kopiruji Hopkinsovu formuli. Napriklad studie
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o lidech, ktefi uspésné zacali se cvicenim, uvadéji, ze se ¢lovék snaze prizptisobi
cvicebnimu planu, kdyz si vybere konkrétni podnét, naptiklad jit si zabéhat hned,
jak se vrati domi z prace, a jednozna¢nou odménu, jako tfeba lahev piva po vecefi
nebo bezstarostny vecer u televize. Podrobeni se dieté a vytvareni novych stravova-
cich navyku vyzaduje pfedem definovany podnét — napriklad naplanovani jidelnic-
ku - a jednoduché odmény pro hubnouci, pokud plni sviij plan.

,Uspéch se dostavil ve chvili, kdy se z reklamy stala véda,“ napsal Hopkins. ,,Re-
klama, a¢ kdysi riskantni odvétvi, se tak stala ve schopnych rukou jednim z nejbez-
pecnéjsich podnikatelskych odvétvi.*

To je celkem silné tvrzeni. Ukazalo se totiz, ze jen dvé Hopkinsova pravidla
k uspéchu nestaci. Je zde jeste treti pravidlo, které musi byt naplnéno, aby vznikl
zvyk - pravidlo tak jednoduché, ze Hopkins na néj spoléhal, aniz by o ném mél tu-
$eni. Vysvétluje vSe od toho, proc je tak obtizné zacit ignorovat krabici s koblihami,

po to, jak miize byt snaha zacit po ranu béhat zcela nenaro¢nou rutinou.

Védci a prodejci firmy Procter & Gamble sedéli okolo otlu¢eného stolku v malé
mistnosti bez oken a Cetli si prepis rozhovoru se Zenou, kterad se starala o devét
kocek. Jedna ze zaméstnankyn se oteviené zeptala na to, na co se vSichni ostatni
odvazili pouze myslet.

»Kdyz nas vyhodji, co se vlastné bude dit?“ zeptala se. ,,Pfijde ochranka a vyvede
nas, nebo nas predem upozorni?“

Séf tymu, kdysi firemni hvézda Drake Stimson, na ni chvili ziral.

»Nevim, fekl. Mél mastné vlasy a unavené oci. ,,Nikdy jsem si nemyslel, ze by se
véci mohly vyvijet tak Spatné. Rekli mi, ze kdyz projekt uspéje, cekd mé povyseni.”

To bylo v roce 1996 a tato skupina pravé prichazela ke zjisténi, Ze nékdy, navzdo-
ry Hopkinsové presvédcéeni, muze byt snaha néco prodat zcela mimo dosah védy.
Vsichni pracovali pro jednu z nejvétsich svétovych firem vyrabéjicich spottebni
zbozi. Pro tu spolecnost, jez stala za bramborovymi lupinky Pringles, Oil of Olay,

papirovymi ru¢niky Bounty, kosmetikou CoverGirl, Dawn, Dowry a Duracel a de-



