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Osoby przesadne maja wiekszg sktonno$¢ do popetniania btedu
poznawczego zwanego animizmem — czyli do nadawania wybranym
obiektom cech typowych dla organizméw zywych. Animizm zwieksza
podatno$¢ na perswazje handlowg i sktonno$¢ do wyprdébowania
oraz kupienia danego obiektu - wustalili naukowcy z
Uniwersytetu todzkiego i Europejskiego Uniwersytetu Viadrina.

Wyniki serii eksperymentow, jakie przeprowadzili dr hab.
Matgorzata Karpinska-Krakowiak z Wydziatu Studiow
Miedzynarodowych i Politologicznych UL wraz z prof. Martinem
Eisendem z Europejskiego Uniwersytetu Viadrina we Frankfurcie
ukazaty sie w ,Journal of Interactive Marketing”.

Sktonnos¢ do przesgddéw zazwyczaj objawia sie poprzez
preferowanie czterolistnych koniczyn, unikanie czarnych kotéw
przechodzgcych droge oraz obawe przed pechem, jaki moze wigzad
sie ze stituczeniem lustra. Badacze przyznaja, ze 1istnieja
sytuacje, w ktorych powstrzymanie sie od przesgddéw jest
problemem.

,Niezwykle trudno powstrzyma¢ sie od przesadnosci. Wiedzg o
tym hazardzisci, sportowcy oraz wszystkie osoby, ktdére stoja
przed réznego rodzaju wyzwaniami, niepewnos$cig i ryzykiem, jak
na przyktad nowozency, studenci czy pasazerowie samolotu w
pigtek trzynastego” — wylicza dr hab. Karpinska-Krakowiak.
Dlatego, jak podkresla, wazne jest bysmy byli sSwiadomi tego
efektu i starali sie go unikng¢ — szczegdlnie w konteksScie
decyzji zakupowych warto przywotywa¢ logiczne argumenty i
racjonalne myslenie.

Animizm to sposdéb postrzegania przedmiotdéw nieozywionych jako
zywych 1 posiadajgcych wtasng wole. Byt i jest stosowany przez
ludzi pochodzacych z réznych krajéw i kregow kulturowych.


https://wolnemedia.net/przesady-wplywaja-na-decyzje-zakupowe/
https://wolnemedia.net/przesady-wplywaja-na-decyzje-zakupowe/
https://www.sciencedirect.com/science/article/pii/S1094996821000189

Wyewoluowat jako strategia percepcyjna utatwiajaca
podejmowanie szybkich decyzji i obcowanie z nieprzewidywalnym
Swiatem.

+Wyobraz sobie, ze w duzym posSpiechu wychodzisz z domu.
Zaktadasz buty, narzucasz na ramiona kurtke, chwytasz plecak z
portfelem i telefonem. Stajesz w drzwiach i chcesz je zamkngc,
ale gdzie sa klucze? Szukasz ich w kieszeniach, w plecaku.
Wracasz do domu i nerwowo biegasz po pokojach zagladajac pod
kanape, pod poduszki. Po kilku minutach nerwowego szukania
myslisz sobie: ,Co za ztosliwe, wredne bestie! Celowo sie
schowaty!”. Nie zauwazasz, ze wtasnie dokonujesz w mys$lach
animizacji tych biednych kluczy, ktére de facto nie maja
wolnej woli, nie moga by¢ ztos$liwe i nie moga sie schowad” —
mowi prof. Matgorzata Karpinska-Krakowiak.

Najtatwiej mozna zaobserwowaé¢ animizm ws$rdéd bawigcych sie
dzieci, ale doros$li réwnie czesto go wykorzystujag by
wyttumaczy¢ sobie, co sie dzieje dookota. Przyktadem moze by¢
zdenerwowanie na samochéd, ktéry popsut sie ,na ztosc¢” albo
przekonanie, ze ruch w pobliskich krzakach to jakie$ zwierze
lub okropny potwor.

Zdaniem autordw badania, marketingowcy od lat wykorzystuja
proces pokrewny wobec animizmu zwany antropomorfizacja
(nadawanie przedmiotom cech ludzkich), by naktoni¢ klientéw do
zwiekszonych zakupow. +todzka badaczka wyjasnia, ze
postrzeganie obiektéw w kategoriach istoty ludzkiej utatwia
nawigzanie relacji i zwieksza przywigzanie, dlatego czesto
jestesmy bombardowani przez przekazy o produktach, ktére
wyglgdajg lub zachowujg sie jak ludzie, np. cukierki M&Ms,
opony Michelin lub margaryna Kasia.

Myslenie antropomorficzne ma pewne ograniczenia. Po pierwsze,
nie zawsze prowadzi ono do pozytywnych reakcji emocjonalnych,
a po drugie — nie zawsze da sie je uruchomié. Okazuje sie, ze
antropomorfizm %*atwo jest uaktywni¢ gtéwnie wsSrdéd oséb
ogarnietych poczuciem bezsilnosci, samotno$ci, spotecznego



wykluczenia Llub o konserwatywnych (versus 1liberalnych)
pogladach politycznych. Jak pokazuja badania naukowcéw, takich
ograniczen nie ma w przypadku animizmu.

~Myslenie animistyczne mozna %tatwiej wuruchomié¢ niz
antropomorfizm. Szczegdlnie *atwo jest to zrobic¢ ws$rod oséb,
ktére sa cho¢ troche przesadne. Wystarczy, ze nosimy przy
sobie talizman szcze$cia, zrywamy czterolistng koniczyne lub
raz na jaki$ czas unikniemy czarnego kota — to juz swiadczy o
naszej mniejszej lub wiekszej przesadnosci. To rowniez
wystarczy by by¢ bardziej sktonnym do animizowania, a w
konsekwencji do wiekszej podatnosci na przekazy perswazyjne o
markach 1 produktach, nawet tak banalnych jak ciasteczka czy
jogurt” — ttumaczy prof. Matgorzata Karpinska-Krakowiak.

Badaczka radzi, aby miel Swiadomos¢ tego efektu marketingowego
i starac¢ sie go uniknac.
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