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Pites kiedys Coca-Cole? Jadte$ co$ z Nestle? Jesli tak, to
powiniene$ to przeczytac!

Jesli skorzystates kiedy$S z produktéow firm takich jak Procter
& Gamble, Kodak, General Motors, Coca-Cola lub Nestle istnieja
spore szanse, iz padtes ofiara manipulacji na neuronach.

Odpowiedz sobie na pytanie dlaczego wtasSciwie to te
przedsiebiorstwa, a nie inne, sg znane na catym Swiecie, a ich
produkty sprzedajg sie w gigantycznych ilos$ciach?

0t6z firmy te sg pionierami w dziedzinie neuromarketingu,
czyli kontrolowanej manipulacji umystami konsumentodw.

Te firmy giganci jako pierwsi postuzyli sie technikami tej
nowej gatezi marketingu, a raczej marketingiem ,przysztosci”
zarowno do badania rynku jak i, co najwazniejsze, kampanii
reklamowej swoich produktéw.

Na stronie Forbes.com przeczyta¢ mozna artykut juz z roku
2006, a wiec catg dekade wstecz, potwierdzajgcy, ze bez badan
nad gadzim mézgiem klientéw, firmy jak General Motors czy
Coca-Cola nie osiggnetyby takiego sukcesu.

A TERAZ DO RZECZY. CZYM JEST NEUROMARKETING?

To stosunkowo nowy rodzaj marketingu, ktdry powstat, poniewaz
metody klasycznego marketingu nie sprawdzajg sie. Okazuje sie
bowiem, ze my jako konsumenci pytani w zwyktych badaniach
marketingowych o to, czego chcemy i oczekujemy, bardzo czesto
odpowiadamy w ankietach jedynie tak, aby zadowolié¢ rozméwce, a
nie tak, jak naprawde mys$limy. Neuromarketing powstat wiec, by
owyeliminowa¢ margines b*edu w badaniach marketingowych”, tj.
by przejrze¢ nas jako konsumentéw. Méwigc przejrzeé méwie
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literalnie, gdyz neuromarketing wykorzystuje m.in.
funkcjonalny rezonans jadrowy, badanie pulsu oraz kodowanie
ruchow twarzy naszego ciata.

Do pozostatych (otwarcie przyznanych, nie zapominajmy), metod
badawczych, nalezg m.in. elektroencefalografia, reakcja
skérno-galwaniczna, eye tracking (obserwacja ruchu oka),
chronometria kognitywna oraz neuroobrazowanie.

Takimi metodami koncerny zyskujg informacje na temat
nieswiadomych nam mechanizméw odpowiedzialnych za nasze
decyzje nabywcze, podczas interakcji z produktem, jego reklamg
itp. Sg to informacje na wage, dostownie, ztota poniewaz
eksperci dowiadujg sie nie tylko w jaki sposob reagujemy na
ich produkty. Dowiadujg sie, jak na takie decyzje wptywal bez
udziatu naszej Swiadomo$ci, a za pomocg wspomnianych wyzej
mechanizméw.

Niestety. To nie teorie spiskowe — juz w samej swej definicji
neuromarketing nie tylko nas bada, ale przede wszystkim:

~wykorzystuje pomiary ludzkich zachowan, reakcji
psychofizjologicznych w procesie optymalizacji bodzZzcow
marketingowych”, ,wspiera tworzenie przekazu komunikacyjnego

zgodnie z wiedzg neuronaukowg” oraz ,wykorzystuje techniki
neuro do wspierania sprzedazy”.

Pod zawitg definicjg, ktora usypia naszg czujnosc¢, kryje sie
kontrolowana manipulacja na mnie 1 tobie, posuwajgca sie az
tak daleko, jak do bezposSredniego oddziatywania na osSrodki
naszego moézgu odpowiedzialne za podejmowanie decyzji. To
odbywa sie bez naszej Swiadomo$ci, a caty proces dziata
podstepnie ,0d zaplecza”. Oznacza to, ze juz nie od nas zalezy
na co sie zdecydujemy. Pomijam juz kwestie badan i kwestii,
czy sg one dzisiaj przeprowadzane tylko na wybranej, Swiadomej
tego grupie ludzi (niektdére z pomiardow z powodzeniem mozna by
przeciez nawet samemu wykona¢ wtasnym smartfonem).
Wystarczytoby przebada¢ jeden ludzki mézg, by wptynaé na ich
tysigce, gdyz mamy je przeciez takie same — a potem wcisng¢



przycisk KUP. Tak podstepnie, od zaplecza.
GADZI MO0ZG — STEROWANIE OD ZAPLECZA

Paul McLean, amerykanski neurobiolog stworzyt teorie ewolucji
potréjnego mézgu ktdédra mowi, ze ludzki mézg, to w zasadzie
trzy mézgi w jednym: nowy, neocortex (cze$¢ kory nowej mdzgu),
limbiczny, uktad limbiczny oraz mézg stary, gadzi (kora stara
mézgu) .

Kazda z tych czesci funkcjonuje u nas jakby niezalezny mézg:
racjonalny, emocjonalny i instynktowny. Mimo, iz ta teoria
budzi wiele kontrowersji wsrdd naukowcow, to z jakiego$ powodu
cieszy sie ona szczegdélnym zainteresowaniem specdéw od
neuromarketingu i NLP (programowania neurolingwistycznego).

Skupmy sie na gadziej czeSci mézgu — to przede wszystkim na
niej skupia sie cata uwaga podczas szkolen
neuromarketingowych. Nie bez powodu. To wtasnie gadzi mézg w
badaniach pokazuje bezposSrednio co dany produkt znaczy dla nas
na najbardziej fundamentalnym putapie; bezpieczenstwo,
zagrozenie, korzysc¢, czy strate. Jest tak dlatego, ze gadzia
czes¢ mézgu odpowiada za najbardziej fundamentalne funkcje
zyciowe, takie jak przetrwanie, uczucie gtodu, oddychanie,
decyzje instynktowne oraz ma za zadanie trzymac¢ nas z dala od
niebezpieczenstwa. Co jednak najciekawsze, odpowiada on za
nasze decyzje jako nabywcow ustug i towardw. To wtasnie w nim
znajduje sie przycisk ,KUP”. To tam ostatecznie zapada decyzja
o tym, czy co$ kupimy, czy nie, komu uwierzymy, a kto spotka
sie z naszg dezaprobatg.

Znajac proces powstawania podswiadomej odpowiedzi na produkt,
mozna ten proces rdéwniez stymulowac. Aby zbudowal wiernos¢ dla
swej marki wsrod klientédw i cieszy¢ sie bogactwem, nalezy po
prostu wiedzie¢, jak wywotal pozytywng reakcje w naszym gadzim
mézgu. Niestety istniejg proste metody bezposSredniego wptywu
na ten o$rodek, bez mowy o udziale naszego racjonalnego
myslenia czy woli.



Mimo, iz dla wiekszosSci z nas takie informacje to nowos¢,
eksperci od neuromarketingu wiedzg od dawna, ze nasza
ostateczna reakcja na produkt jest determinowana poprzez te
nieswiadomg czes¢ naszego umystu. Jednym z nich jest Patrick
Renvoise, ktéry twierdzi, ze az 99% naszych decyzji zapada
instynktownie, a wiec w gadzim mézgu. Rozumiesz teraz,
dlaczego to tak wazne, abysmy wiedzieli co$ o tej branzy, a o
gadzim mdézgu co najmniej tyle samo, co eksperci? Gdyby co
wieczér okradano twdéj dom, chciatby$ chyba dowiedziel sie,
ktoredy wkradajg sie ztodzieje? Jesli zdaje ci sie, ze wiedza
jest droga i czasochtonna, to sprébuj niewiedzy.

TECHNIKI MANIPULACJI

Przede wszystkim nalezy wiedzieé, ze gadzi mézg pracuje na
zasadzie bodzZzca i odpowiedzi na niego. Renvoise twierdzi, iz
istnieje szes$c¢ gtdéwnych bodzcédw na ktdre reaguje, a wiec szesd
sposobdw wymuszenia na nas zakupu bez naszej Swiadomej
decyzji.

Przede wszystkim, nasz gad w samym centrum zainteresowania
stawia.. Siebie. Jest egoistycznie nastawiony do wszystkiego, a
wiec musi widzie¢ korzys$ci. Jesli co$ bezposrednio oznacza dla
niego zysk, przetrwanie, bezpieczehAstwo, to wielkie szanse, ze
to wtasnie kupimy, a jezeli coS$ kojarzy mu sie z zagrozeniem,
bé6lem — bedzie zmuszat nas do ucieczki.

SprawdZz sam, jak to dziata: kupitbys od$wiezacz do samochodu,
ktory lekko zalatuje gabinetem dentystycznym? Albo perfumy dla
zony, ktdore nosita jedzowata szefowa? To wtasnie twdj gadzi
mézg broni sie teraz przed tymi sugestiami. W podobny sposéb
manipuluje sie dzisiaj ludZmi, wykorzystujac mechanizmy
strachu i przyjemno$ci, umiejscowione w naszym gadzim ja.

MOwigc, ze gadzi mézg musi ,widzie¢ korzysci” mowitam
dostownie, poniewaz obraz znaczy dla tej czesci umystu
najwiecej. Co ciekawe, nerw wzrokowy jest bezposSrednio
potaczony z gadzig czeScig 1 przesyta sygnaty o 40 razy



szybsze, niz nerw stuchowy. Poprzez bodZce wzrokowe mozna
osiggna¢ wiecej, niz logiczne wyjasnienia i opisy. Racjonalnie
produkt mniej znanej marki moze by¢ dla nas zdrowszy, tanszy,
lepszej jakosci, a my i tak mamy duze szanse wybrac ten,
ktérego wyglad podswiadomie wywotat u nas poczucie korzysci,
bezpieczenstwa itd.

A wiec dlatego tez wiekszos¢ dzieci ptacze na widok strasznej
miny, a my sami ufamy bardziej ludziom z pogodnymi rysami
twarzy. CoS znajomego kojarzy sie czesto z czym$ bezpiecznym.
A przeciez wcale nie istniejg logiczne przestanki, zeby tak z
gory zaktadac.

Do gadziego mézgu przemawia rowniez wszystko co namacalne,
innymi stowy KONKRETY. Co$, co mozna zobaczy¢, dotknaé. Cos,
co ma forme. Nie potrafi on bowiem rozumowaé, nie pojmuje
logicznych haset, lecz trafiajg do niego jasne komunikaty,
wiadomosci. Reaguje tez na kontrasty, czesto znaczace ,z tym
bedzie ci dobrze” a ,bez tego bedzie ci Zle”.

Ponadto na gadzi mézg, a wiec takze naszg ostateczng decyzje w
procesie nabywania, wielki wptyw ma pierwsze wrazenie jak 1
ostatnie minuty naszej interakcji z produktem, reklamg czy
przedstawicielem handlowym. Poczgtek 1 koniec determinuja
percepcje danego zdarzenia dla gadziego mézgu, czyli to, w
jaki sposéb je odbierzemy.

Pierwsze wrazenie jest filtrem, przez ktéry bedziemy widzied
zdarzenie, a ostatnie minuty zadecydujg o naszej konAcowej
opinii, pieczatce jakag opatrzony zostanie produkt w naszym
umysle.

Przyktad? Wyobraz sobie stoisko z kremami optywajgce w luksus,
ztote i biate barwy; ekspedientki przebrane za ztotoskére
Kleopatry, pachngce mlekiem i miodem, tworzg filtr: Lluksus.
0dtad rozmawiajac z nimi i biorgc kremy do reki bedziesz mie¢
wrazenie, ze jakos¢ kreméw jest dobra, sktadniki naturalne,
wybrane selektywnie, formuta i receptura sprawdzone, a krem



ekskluzywny.

Ale jezeli ostatnie wrazenie nie bedzie dobre, jesli
sprzedawczynie potraktujg cie oschto i z pod$piechem, badZ
wysla inny negatywny sygnat do twojego gadziego mézgu, to
zapamietane jako ostatnie wrazenie pozostanie wpisane do
naszej podswiadomosci, jako swoiste hasto, kod tego produktu.
Np.:wyzysk.

A co, gdyby stoisko pachniato $rodkami czystosci uzywanymi w
szpitalach, a kremy sprzedawaty starsze pomarszczone panie? To
przeciez wcale nie znaczytoby, ze kremy nie dziatajg, ale
wiekszos¢ z nas raczej omineta by to miejsce ze wzgledu na
zapach szpitala, kod: niebezpieczenstwo oraz widok zmarszczek,
czyli jasny komunikat (cho¢ nielogiczny): ten krem réwna sie
zmarszczki.

Oczywiscie mamy tez pozostate czesci mézgu, ludzie odczuwajg
rowniez emocje, sg zdolni do zaawansowanych proceséw
myslowych, itd. Wielu z nas przeciez jest Swiadomych swoich
decyzji. Gdyby jednak przyjrze¢ sie dzisiejszym masom
napierajgcym do kas w supermarketach i zawartosci ich
sklepowych koszykdéw, noszonych ubran i akcesoriéw, to mozna by
w to faktycznie uwierzyl. Podczas, gdy na rynku znajduja sie
tysigce, setki firm sprzedajgcych produkty, czasem zdaje sie,
ze wszyscy dooko*a nas korzystajg z jednej, wspdélnej marki.
Takim fenomenem sa np. torby Micheala Korsa, ktére widze
codziennie w zastraszajgcych ilo$ciach na ulicach Oslo.

Na szczescie niektdérzy z nas, ku mojej uciesze, coraz
liczniejsi, przebudzajg sie z tego prymitywnego snu, w jaki
nas pewne sity na $Swiecie starajg sie dzisiaj pograzy¢ i
wykorzystujg do zycia zasoby nam dane, ktdre czynig z nas
istoty myslace i oSwiecone. Nie %tapiemy sie juz tak *atwo mna
haczyki i stereotypy, a budzi sie w nas pragnienie bycia
istotg Swiadomg i posiadajgcg wtasne mysli. Przynajmniej ja
chce w to wierzy¢ i dostrzega¢ we wspétludziach.



Nie wiem jak was, ale mnie martwi, co niesie ze sobg ta
technika. W jakim stopniu mozemy dzisiaj mowi¢ o wolnej woli,
wolnos$ci wyboru, jesli dzieki znajomosci reakcji zachodzacych
w naszych mézgach mozna bezposSrednio wptyna¢ na oSrodek
odpowiedzialny za nasze decyzje? Jesli to dzia*a na nasze
decyzje co do produktéw — czyz nie jest logiczna dedukcja, iz
podobna technika moze dzia*a¢ na nasze poglagdy dotyczace
innych kwestii? Poglady zyciowe, polityczne, dziatania 1
zachowania?

ILE 0SOB TORUJE SOBIE DZISIAJ DROGE DO NASZEGO , TAK” BEZ
UDZIALU NASZEJ SWIADOMOSCI?

Wiedza o tym, w jaki sposdb podejmujemy decyzje i jak na nie
bezposrednio wptywaé bez naszej woli przypomina mi czasy, w
ktorych Jakub I Stuart napisat swojg Demonologie, a co za tym
idzie, paleniami czarownic. Niestety, dzis nikt ich nie pali,
a w dodatku noszg one garnitury i sporo zarabiajqg.

Jak sie uchronic¢? Mysle, ze jedynym wyjsciem jest bycie tu i
teraz. Prébujmy wyksztatci¢ w sobie nawyk ,przebudzenia” za
kazdym razem, gdy mamy podja¢ jakas decyzje — od kupna
produktéw spozywczych po kredyty i wchodzenie w interesy z
innymi ludZmi. Nastepnym razem wrzucajgc do koszyka kaszke dla
dziecka z Nestle zobacz sktad, a zdziwisz sie, ze zawiera
biaty cukier (cukier krzepi, faktycznie, ale jedynie patogeny
chorobotwdrcze).

Poswieémy swdj czas, nie kupujmy impulsywnie, postugujmy sie
narzedziem do myslenia logicznego. Zgtebmy temat i pordwnajmy
kaszki Nestle z innymi, zanim na o$lep karmi¢ dziecko tak, jak
wiekszos$¢ twoich kolezanek.

Kupujgc Cini Minis nie ufajmy, ze jemy pozywny positek
natadowany witaminami, a zobaczmy liste szkodliwych dodatkéw
jakie zawierajg 1 ich dzia*anie na nasze ciata. Podobnie
postepujmy ze wszystkim.

Jest nas tu catkiem sporo na globie, wiec to co przedtuza nam



zycie nie bedzie najszerzej reklamowane. Ufajmy bardziej samym
sobie, niz masom ludzi na autopilocie prymitywnego mézgu.
Wyrébmy w sobie trzezwos¢ i cierpliwos$¢, aby wybra¢ to, co
praktyczne 1 dobre, a nie to, co sprzedaje sie najlepiej.
Nawet jesli zdaje nam sie, ze nas nie siega manipulacja, to
chyba kazdemu z nas zdarzyto sie wréci¢ do domu z poczuciem
zle wydanych (i bez sensu) pieniedzy, niekorzystnego kontraktu
w jaki weszlismy badZz innych decyzji, ktdérych nie potrafimy
uzasadnic¢. Wtedy powinna sie nam zapalil czerwona lampka.

Cokolwiek nabywamy, w cokolwiek inwestujemy, pamietajmy, ze
nasze pienigdze, to nasza energia w fizycznej formie. Badzmy
czujny nie tylko swoich reakcji na osoby czy produkty, ale
pilnujmy, by uzywa¢ swojej najwyzszej czesci mdézgu i
analizujmy, czy nasze mys$li zmierzajg w logicznym porzadku,
czy moze wkradty sie pewne nielogiczne bodZce i uczucia, ktére
zmieniajg logiczny tor mys$li, wniosku i decyzji.

Oczywiscie, apeluje aby nie popada¢ w obsesje ani zaprzestad
wierzenia w swoje przeczucia, jes$li takie zwykli jestesmy
miewal. Mozemy kupi¢ sobie przeciez torebke Prady, RayBany i
korzysta¢ z produktéw znanych marek, upewnijmy sie jedynie, ze
na pewno tego chcemy i potrzebujemy i, Ze jestesmy w kazdej
chwili naszego zycia tuz za jego sterenm.
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