Slepota na zmiany
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Co sie stanie gdy wrzucimy zabe do gotujacej sie wody?

Zaba bedzie chciata jak najszybciej z niej wyskoczyc.

Co jednak sie stanie gdy wode o zwyktej temperaturze, w ktdrej
ptywa zaba zaczniemy podgrzewac?

Nic, zaba sie ugotuje.

Oczywiscie nie polecam, aby to sprawdza¢ osobiscie. Zaufajmy
tu obiegowej opinii na ten temat.

Ale jak jest z nami? Czy zawsze reagujemy na zamiany? Czy
zawsze jestesmy Swiadomi wszystkich zmian, ktdre nieustannie
zachodzg wok6t nas? Czy zawsze zauwazamy hajwazniejsze dla
naszego zycia wydarzenia? Czy jestesmy catkowicie Swiadomi?

W psychologii wystepuje zjawisko, ktdre okresla sie Slepota na
zmiany.

Zaobserwowano je w trakcie wielokrotnie przeprowadzanego w
roznych warunkach i na roznych grupach eksperymentu. Ustalono,
ze nie jestesmy w stanie zaobserwowal wszystkich zmian, ktore
sie dokonuja w naszym otoczeniu. I to nie byle jakich zmian.
Chodzi nawet o te zmiany, ktdre dziejg sie w polu naszego
widzenia.

Spektakularnym przyktadem jest eksperyment, w ktdérym:
prowadzgcy rozdat kilkunastu uczestnikom pewien formularz do
wypeinienia, po czym nie informujac o tym uczestnikodw,
zamienit sie z kolega, ktdéry zebratr te formularze zamiast
niego. Badanie wykaza*o, Zze oko*o 75% uczestnikdéw nie
zauwazyto zamiany prowadzacego mimo, ze wygladat inaczej 1
ubierat sie w odmienny sposéb . Uwaga uczestnikéw byta
skupiona gdzie 1indziej.


https://wolnemedia.net/slepota-na-zmiany/

Psychologia t*umaczy to zjawisko tym, ze $lepota na zmiany
petni role adaptacyjng i chroni nas przed gromadzeniem zbyt
duzej ilosci danych. Nasz mézg nieustannie filtruje
naptywajace informacje, co z jednej strony utatwia nam biezace
funkcjonowanie, ale z drugiej strony powoduje, ze duza czes$¢
informacji umyka naszej uwadze.

Kto z tego korzysta?

Nagminnie korzystajg z tego iluzjonisci. To wtasnie stad
bierze sie fenomen znikajgcych Llub pojawiajgcych sie w
dtoniach przedmiotéw, oraz wielu innych sztuczek.

Kto jeszcze?

Sprawny handlowiec rozmawia z klientem o tym co klienta
interesuje, odpowiada na jego pytania, pozyskuje jego
zaufanie, wspomina o cze$ci warunkéw opisanych w umowie i daje
umowe do podpisu. W procesie sprzedazy handlowiec sprzedaje
dwie rzeczy: siebie, czyli swdj wizerunek godnego zaufania
fachowca, oraz oczekiwania, czyli wyobrazenie klienta o
produkcie lub ustudze, ktéra klient chce naby¢.

Uczciwy handlowiec da klientowi to czego on potrzebuje 1 nie
sprzeda czego$ co klientowi nie jest niepotrzebne. Handlowcy z
prowizyjnym systemem wynagrodzenia sg nieustannie poddawani
pokusie zmanipulowania klienta.

Ile razy zdarzyto sie nam kupié¢ co$ w sprzedazy wigzanej? Cos
czego nie zamierzalis$my kupic¢ idac do marketu lub banku?
Nigdy? Gratuluje, jestesS w mniejszosci.

Gdzie jeszcze wystepuje to zjawisko?

Oczywiscie w polityce. Co jaki$ czas spotykamy sie medialnym
rozdmuchiwaniem wydarzen lub informacji, ktore majag przykry¢
inne, istotne, ale kontrowersyjne decyzje. Korzystajg z tego
rzady, oraz partie walczgce miedzy sobg o wtadze. Bardzo
dobrze mozna obserwowaé¢ to zjawisko w trakcie kolejnych



kampanii wyborczych. Istotne jest zorganizowanie elektoratu
wokét emocji a nie woko6t programéw. Emocje tatwiej docieraja
do ludzi, niz kilkustronicowe programy opracowanhe przez
ekspertéw.

I niestety nie ma w tym nic niezwyk%tego.

Kilka kadencji temu, w jednym z programéw publicystycznych
marszatek sejmu z rozbrajajacg szczeroscig przyznat, ze hasta
wyborcze sa tylko na okres kampanii wyborczej a potem
przychodzi czas rzadzenia. Byta to odpowiedZ na pytanie,
dlaczego zwycieska partia wycofata sie ze swojej sztandarowej
obietnicy rezygnacji z finansowania swojej dziatalnosci z
budzetu panstwa.

Niepokojgce w tym przypadku jest to, ze my spoteczenstwo wciaz
jeszcze mamy matg Swiadomo$¢ mechanizméw jakie rzadzg polityka
i by¢ moze nigdy nie uzyskamy petnej Swiadomosci o tych
mechanizmach.

A jak bywa w domu?

.Kochanie te %tadne kwiatki sg dla Ciebie, najpiekniejszej 1
najukochanszej kobiety mojego serca, a ten zapach to tylko
trzy piwa, ktére z kolegami wypilismy.”

albo

,Kochanie jeste$ taki stodki, meski i wspaniaty. Popatrz jakie
dzi$ sobie kupi*am modne buciki. Podobam Ci sie?” (i tu Ona
robi stodkie oczka)

albo

,Mamo, tato! Dostatem dzis$ sz6stke z angielskiego i piagtke z
matematyki 1 podpiszecie mi uwage za zachowanie. Padtem ofiarg
strasznego nieporozumienia.”

Nie od dzis wiadomo, ze zte wiadomo$ci nalezy przekazywac z
dobrymi, aby zniwelowa¢ niekorzystny efekt tych pierwszych.



Juz dzieci bywajg tego Swiadome.

Przyttoczeni masg informacji i bodZcéw, ptynacych z naszego
otoczenia czesto nie dostrzegamy rzeczy waznych i istotnych.
Wydarzenia gwattowne, nagte, wywotujgce emocje czesto otepiaja
nasze zmysty. Przykrywajg istotny przekaz. Nieustanny szum
informacyjny powoduje, ze spada ostros¢ naszej percepcji i
stajemy sie mniej uwazni i bardziej podatni na manipulacje.

Wiele osdéb z tego korzysta, a moze i my sami.

Sprébujmy jednak by¢ w tym uczciwi i chroAmy sie przed
manipulacjami innych.

A zaba?
Zaba jest drastycznym przyktadem takiej $lepoty.

Tylko czemu w naszym jezyku funkcjonuje powiedzenie: ,No i
jestesmy ugotowani”?
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