Wiec twierdzisz,

Ze perswazja na ciebie
nie dziata?

Pewnie zastanawiasz sie, po kiego grzyba pisze o tej catej ewolugji, technologii, jakich$
matpach czy obsiewaniu pol.

Spiesze z wyjasnieniami. Przedstawitem, jak wygladaty nasze poczatki, poniewaz sa
one niezbedne do petnego zrozumienia kontekstu skutecznej komunikacji. Setki tysiecy lat
temu wypracowaliémy mechanizmy kognitywne, ktére sa w nas aktywne do tej pory. To one
odpowiadaja za nasza percepcje, poczucie komfortu i dyskomfortu oraz decyduja o tym,
w jaki sposéb oddziatuja na nas komunikaty marketingowe i sprzedazowe.

Wiedza o tym, jak ksztattowa sie jezyk oraz umiejetnosci spoteczne, daje petniejszy ob-
raz technik i sposobow wykorzystywania perswazji i manipulacji we wspétczesnym swiecie.

A co, jesli dziata, tylko o tym nie wiesz?

A teraz sfowo do tych, ktérzy twierdza, ze sa odporni na perswazje. Jeste$ ponad przecietna,
prawda? Gdy odnosisz sie do spoteczenistwa, lubisz mysle¢ w kategoriach ,ja” i ,oni”.

= Jak oni moga gtosowac na partie XYZ?

= Dlaczego ludzie nie moga nauczy¢ sie parkowania?

= Na mnie reklamy nie dzialajq tak jak na innych.

= Jestem Swiadomym konsumentem.

Znajome!?

Jedli lubisz szufladkowa¢, generalizowac i wymachiwac szabelka swojego indywiduali-
zmu, wiedz, ze znajdujesz sie w grupie podwyzszonego ryzyka. Najprawdopodobniej jestes
wiekszym konformista, niz ci sie zdaje. A konformizm zapewnia niezwykle podatny grunt
dla perswazji i manipulagji.

Nie oznacza to jednak, ze manipulacja dziata wytacznie w przypadku egocentrykow.
Nic z tych rzeczy. Nawet gdy nieugiecie obstajesz przy swoim zdaniu, nie wierzysz slepo
autorytetom i jeste$ przebiegty jak lis w kurniku, to predzej czy pdzniej dasz sie zrobi¢
jak dziecko przez bardziej wytrawnego manipulanta. A najlepsi z nich wymyslaja reklamy,
ktére docieraja do ciebie kazdego dnia w hurtowych ilosciach.
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Ztudzenie odpornosci na manipulacje (oraz na jakiekolwiek inne zdarzenia losowe) opisuja
dziesiatki badan. Przytocze 3 ciekawsze.

Rozwdd? Nigdy w zyciu!

W spotecznym sondazu przeprowadzonym w Stanach Zjednoczonych $wiezo upieczeni
matzonkowie precyzyjnie estymowali, ze rozw6d bierze ok. 50% populacji USA. Jednak
na pytanie o to, z jakim prawdopodobieristwem oni sami wezma rozwéd, przewazajaca
wiekszos¢ oséb odpowiadata, ze z zerowym'.

Palenie stuzy zdrowiu

Drugie badanie dotyczyto australijskich palaczy. Jak pokazaty wyniki, niemal kazdy z an-
kietowanych twierdzit, ze choroby ptuc lub ukfadu sercowego sa w ich przypadku mniej
prawdopodobne, niz wsréd ogdtu oséb palacych papierosy?.

Jestem asertywnym, racjonalnym
i odpornym na manipulacje studentem

Wedtug akademickiego badania Roberta Levinea:

55% studentéw twierdzi, ze sg bardziej asertywni od swoich kolegéw;

50% studentéw uwaza siebie za mniej naiwnych od przecietnego studenta w tym samym

wieku;

43% studentéw uwaza siebie za mniej fatwowiernych wzgledem ogétu braci studenckiej;

77% studentéw uwaza, ze sa bardziej swiadomi i odporni na manipulacje wzgledem

Sredniej statystycznej?.

Badan, w ktérych ludzie btednie okreslaja swoja zwiekszona odpornos¢ na choroby czy
niekorzystne sytuacje losowe, jest o wiele wiecej. Kazde z nich we wnioskach dochodzi do
wspoélnego mianownika. Jest nim bfad poznawczy noszacy miano ztudzenia ponadprze-
cietnosci.

Jak dziata srodowisko reklamowe i marketingowe? Konsument (czyli docelowy klient) ma
mozliwo$¢ bezptatnego ogladania telewizji i serwiséw streamingowych, czytania artykutow
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oraz brania udziatu w webinarach i eventach. W zamian reklamodawcy otrzymuja jego czas
i uwage. Skrzetnie to wykorzystuja, aby zareklamowa¢ swoja marke, produkt lub ustuge
oraz naktoni¢ jak najwieksza liczbe odbiorcéw do zakupu. A osoby pracujace w marketingu
i reklamie to prawdziwi wirtuozi manipulacji.

Mimo to konsumenci nadal, pytani o to, czy ulegaja komunikacji reklamowej, jak jeden
maz odpowiadaja, ze z cala pewnoscia nie. Te same osoby bez problemu kojarza ponizsze slo-
gany z wygladem logotypéw marek, zapachami, kolorami czy melodia reklamy. Sprobuj sam:

Przewaga dzieki technice;

Just do it;

Codziennie niskie ceny;

Jak sobota to do [...];

I'm lovin” it.

Zapewnienie ochrony przed manipulacja i perswazja to trudne zadanie, poniewaz ludzki
umyst ma swoje ograniczenia i sktonnosci. Jednym z kluczowych czynnikéw wptywajacych na
skutecznos¢ perswazji jest nasza che¢ utrzymania kontroli i poczucia komfortu w sytuacjach
spofecznych.

Nadal twierdzisz, ze perswazja w reklamie na ciebie nie dziata? O ile przy zetknieciu
z nachalnym sprzedawca lub komunikatem reklamowym natychmiast zaczniesz by¢ czujny,
o tyle najbardziej podatny na perswazje bedziesz, gdy opuscisz garde. A w jakich sytuacjach
najczesciej ja opuszczasz? Gdy sadzisz, ze kontrolujesz sytuacje — gdy czujesz sie komfortowo.

Wedtug Petera Lewinskiego — autora badania akademickiego na temat skutecznej obrony
przed perswazja w reklamie — konsumenci moga wykorzysta¢ regulacje swoich emocjonalnych
i cielesnych reakgji jako strategie oporu wobec perswazji w reklamach®.

Co to znaczy? Jedno z serii badari wskazafo, ze im bardziej konsumenci prébowali
regulowac swoje doswiadczenia emocjonalne podczas ogladania reklam, tym wykazywali
wieksza odpornos¢ na perswazje. W artykule podsumowujacym cykl badan zespét pod
kierownictwem Lewinskiego udowodnit, ze ludzie, jako odbiorcy reklam oraz konsumenci,
sa w stanie skutecznie chroni¢ sie przed perswazyjnymi i manipulacyjnymi komunikatami
pod warunkiem, ze sa Swiadomi obcowania z tego typu trescia.

Gorzej robi sie, gdy nie mamy tej Swiadomosci, a perswazja spadnie na nas z zaskoczenia.
O wiele wieksza site przebicia maja ci nadawcy komunikatéw, ktérzy wydaja sie sympatycz-
ni, przyjacielscy, mili. Ci, ktérych nie podejrzewasz o niecne zamiary. Schorowana babcia
w autobusie, dzieci zbierajace na [tu wpisz dowolng akcje charytatywnal czy osoba uprawia-
jaca zawdd cieszacy sie spotecznym szacunkiem — to idealne profile oséb, ktére moga sia¢
najwieksze perswazyjne spustoszenie w twoim umysle.

Jezeli chcesz skutecznie perswadowac i naktania¢ ludzi do zakupu, w komunikacji
marketingowej wykorzystaj profil osoby, ktéra cieszy sie powszechnym zaufaniem i nie jest
podejrzewana o niecne sprzedazowe zamiary. Przebijaj sie przez garde odbiorcy urokiem
osobistym, za wszelka cene zdobywaj jego sympatie.
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Wré¢my do $wiata marketingu. Jak reklamy przebijaja sie przez mechanizmy obronne
konsumentéw? Za pomoca udawania, ze nie sg reklamami. Obecnie najskuteczniejsze kam-
panie reklamowe uderzaja w nasze poczucie ponadprzecietnosci. Chwala nas za czujnos¢
i méwia nam wprost, ze jestesmy zbyt madrzy/przebiegli/bystrzy na to, aby dac¢ sie nabrac.
Jednoczesnie ci sami reklamodawcy serwuja nam komunikaty, ktére robia wszystko, aby
udawac¢, ze nie promuja produktow.

Oczywiscie to jeden z wielu zabiegéw reklamowych. Oprécz tego istnieja jeszcze rekla-
my natywne oraz marketing kulturowy, ktéry odnosi sie do wartosci moralnych odbiorcéw.

Jak wspétczesne reklamy udaja, ze nie sa reklamami?

Przyjmuja forme wciagajacej historii (np. reklama Allegro pt. Angielski dla poczatkujacych).

Sprzedaja nam pozadane stany emocjonalne (np. poczucie spetnienia czy przynalezno$é¢

do elitarnej grupy spotecznej zamiast luksusowego samochodu) i cudowne wyobrazenia

przysztosci (np. relaks pod palmami zamiast wycieczki), dla ktérych produkt stanowi
jedynie tfo.

Whpasowuja reklame w forme rozrywki (wszystkie reality show z product placementem

- np. Kuchenne rewolucje promujace przyprawy firmy Kamis).

Zatrudniaja influenceréw, ktérzy ,obiektywnie” i podejrzanie zbyt czesto pozytywnie wy-

powiadaja sie o promowanych produktach (np. Robert Makfowicz reklamujacy sklep al.to).

Jak mozesz to wykorzystac? Jezeli chcesz tworzy¢ skuteczne kreacje reklamowe:

= kreuj reklamy, ktére udaja, ze nie sg reklamami;

= potwierdzaj opinie odbiorcy reklamy o nim samym (ze jest odporny na przekaz mar-
ketingowy, madrzejszy, sprytniejszy czy trzezwiej myslacy niz wiekszos¢ ludzi etc.);

= ubieraj reklamy w angazujace historie;

= sprzedawaj stany emocjonalne i wyidealizowane wyobrazenia niedalekiej przysztosci
zamiast produktéw;

= spraw, aby reklama byta fajna rozrywka.
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