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REKLAMA

WIE O TOBIE WIECE], NIZ MYSLISZ
DLACZEGO KUPUJEMY RZECZY,
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Zeszyt edukacyjny nr 1

)

»Nie uczymy, co masz mysle¢. Pomagamy zrozumied, jak podejmujesz decyzje’

Reklama wie o Tobie wiecej, niz myslisz

Dlaczego kupujemy rzeczy, ktorych nie planowalismy

kupié?

Niniejsza publikacja zostala opracowana w ramach dzialalnosci statutowej Fundacji Healing Touch.
Seria ,Swiadomy czlowiek w $wiecie bodzcéw” powstala po to, aby pomagaé lepiej rozumieé
mechanizmy, ktére kazdego dnia wplywaja na nasze decyzje, uwage, emocje i dobrostan.

Zyjemy w $wiecie, w ktérym o nasza uwage konkuruja reklamy, media spolecznosciowe, aplikacje,
sklepy internetowe i algorytmy. Wiekszos¢ z nich zostala zaprojektowana tak, aby zatrzymac¢ naszg
uwage chocby na kilka sekund dluzej. Nie chodzi o to, aby z nich zrezygnowaé. Chodzi o to, aby
wiedzie¢, kiedy wybieramy swiadomie, a kiedy decyzje podejmuje za nas automatyczny nawyk.
Publikacja ma charakter wylacznie edukacyjny i nie stanowi porady psychologicznej, medycznej ani

prawne;j.

W tym zeszycie znajdziesz

1. Dlaczego powstal ten materiat?

2. Dlaczego reklama dziata?

3. Czy naprawde podejmujemy swiadome decyzje?
4. Pie¢ mechanizméw, ktére wykorzystuje reklama.
5. MIT czy FAKT?

6. Test samoobserwacji: Czy reklama wplywa na moje decyzje?
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7. Cwiczenie: Mapa moich impulsywnych zakupéw.
8. 7-dniowe wyzwanie swiadomego konsumenta.
9. Co pomaga podejmowac bardziej swiadome decyzje?

10.Podsumowanie.

Dlaczego powstal ten material?

Wyobraz sobie zwykly dzien....Siegasz po telefon...Widzisz reklame¢ butéw....Kilka
minut pézniej ogladasz film polecony przez influencera...Po potudniu dostajesz
wiadomosé: ,Tylko dzis -40%.

Wieczorem zamawiasz co$, czego rano nawet nie planowales kupic.

Przypadek? Niekoniecznie.

Kazdego dnia spotykamy setki, a nawet tysiace komunikatéw, ktérych celem jest
zwrocenie naszej uwagi. Wiekszos¢ z nich dziala bardzo subtelnie.

Ten zeszyt nie powstal po to, aby zniecheca¢ do zakupéw. Powstal po to, aby poméc
zrozumied, jak dziala nasz moézg, gdy spotyka sie z reklama.

Bo swiadomy wyboér zaczyna si¢ od wiedzy.

Czy reklama naprawde dziala na mnie?

Wiekszos¢ ludzi uwaza, ze reklamy wplywaja na innych. Znacznie rzadziej myslimy,
ze wplywaja réwniez na nas. Badania pokazuja jednak, ze wszyscy jestesmy podatni
na pewne mechanizmy psychologiczne. Nie dlatego, Ze jesteSmy naiwni. Dlatego, ze
jestesmy ludZmi. Reklama nie zmienia naszej osobowosci.

Potrafi jednak wplywa¢ na to:
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* CO zauwazamy,
* co zapami¢tujemy,
* czego pragniemy,

* jak szybko podejmujemy decyzje.

[ wlasnie dlatego warto rozumie¢ jej mechanizmy.

Czy wiesz, ze...
Szacuje sie, ze kazdego dnia czlowiek styka sie z tysigcami komunikatéw

reklamowych. Nie wszystkie zauwazamy swiadomie, ale wiele z nich pozostawia slad

W naszej pamieci i moze wplywaé na pdzniejsze decyzje.

Co mowi nauka?

Ludzki mézg podejmuje cze¢s¢ decyzji automatycznie. Dzigki temu oszczedza energie
potrzebng do codziennego funkcjonowania. Marketing nie tworzy tych mechanizmdéw
- wykorzystuje je. Im lepiej je rozumiemy, tym latwiej podejmujemy swiadome

decyzje.

Dlaczego reklama dziala?

Reklama nie dziala dlatego, ze jestesmy naiwni. Dziala dlatego, ze wykorzystuje
naturalny sposob funkcjonowania ludzkiego moézgu. Nasz moézg kazdego dnia
podejmuje tysigce decyzji. Aby oszczedzaé energie, bardzo czgsto korzysta ze skrétow
myslowych. Zamiast analizowaé kazda sytuacje od poczatku, wybiera rozwigzania,
ktére wydajg sie znajome, bezpieczne lub atrakcyjne. To wilasnie z tych mechanizméw

korzysta wspolczesny marketing.
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Pie¢ mechanizmoéw, ktore wykorzystuje reklama

1. Kolory wplywaja na emocje

Kolory nie zmuszajg nas do zakupu. Moga jednak wplywaé na pierwsze wrazenie.
Przyktadowo:

- czerwony czesto przycigga uwage i kojarzy si¢ z pilnoscia,

+ niebieski buduje poczucie bezpieczenstwa,

zielony bywa kojarzony z naturs,
e czarny z prestizem,
» 76ty z energia.

Dlatego kolory sg starannie dobierane w reklamach i opakowaniach.

2. Promocja

"Tylko dzisiaj., "Ostatnie sztuki.’, "Zostalo 5 miejsc."

Takie komunikaty uruchamiajg w moézgu poczucie ograniczonej dostepnosci. Im

bardziej wydaje nam si¢, Ze cos zaraz zniknie, tym bardziej rosnie cheé posiadania.

3. FOMO

FOMO oznacza lgk przed tym, ze cos nas ominie. To wlasnie dlatego tak trudno
zignorowa¢ informacje o promocjach, premierach czy nowych trendach.

Nie zawsze kupujemy dlatego, ze czegos potrzebujemy. Czasami kupujemy dlatego, ze

boimy si¢ straci¢ okazje.
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4. Influencerzy

Ludzie od zawsze uczyli si¢ przez obserwacje¢ innych. Jezeli widzimy osobe, ktéra
lubimy lub podziwiamy, latwiej uznajemy jej wybory za wartosciowe. To zjawisko

psychologia nazywa spolecznym dowodem stusznosci.

5. Reklama dopasowana do Ciebie

Czy zdarzylo Ci si¢ pomysleé: ,Przeciez przed chwila o tym rozmawialem..."

Najczesciej nie oznacza to, ze telefon Cie podstuchuje. Reklamy sg dopasowywane na
podstawie informacji o naszych wczesniejszych wyszukiwaniach, odwiedzanych
stronach czy zainteresowaniach. Im lepiej reklama odpowiada naszym potrzebom,

tym wieksza szansa, Zze zwrdcimy na nig uwage.

Schemat edukacyjny
Widze reklame
Zatrzymtlqu uwage
Pojawia sie¢ emocja lub ciekawos¢
Wyobrazam sobie korzys¢
Kupuje
l

Chwilowa satysfakcja

Kolejna reklama
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Jak mysli Twoj mozg?
Mozg nie lubi tracié. Badania pokazujg, ze mozliwos¢ utraty czegos czesto dziata na

nas silniej niz mozliwos¢ osiggniecia podobnej korzysci. Dlatego komunikaty takie

jak:
 ,Ostatnia sztuka”
* ,Promocja koriczy sie za godzine”
* ,Nie przegap okazji”

potrafia wywola¢ silng potrzebe szybkiego dzialania. Psychologowie nazywaja to

awersja do straty.

Rozkoduj reklame

Wyobraz sobie, ze podczas przegladania internetu widzisz taki komunikat:

»1ylko do pélnocy! 50% taniej. Produkt wybralo juz ponad 20 000

klientow. Zostaly ostatnie 3 sztuki. Darmowa dostawa od 199 zI”

Na pierwszy rzut oka wyglada jak zwykla reklama. Sprébujmy ja ,rozkodowac”.

Komunikat
Co moze dzia¢ si¢ w naszym mozgu?
reklamowy

Tylko do pélnocy |Presja czasu - decyzje trzeba podjaé szybko.

Uwaga skupia si¢ na oszczednosci, a nie na rzeczywistej
50% taniej

potrzebie zakupu.

Skoro tyle 0s6b kupilo, produkt wydaje si¢ bardziej wartosciowy
20 000 klientow

(spoteczny dowdd stusznosci).
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Komunikat
Co moze dzia¢ si¢ w naszym mozgu?
reklamowy

Ostatnie 3 sztuki |Pojawia sie lek przed utrata okazji (awersja do straty).

Chetniej zwickszamy wartos¢ koszyka, aby ,nie straci¢”
Darmowa dostawa

darmowej przesylki.

MIT czy FAKT?

MIT : Na reklamy nabieraja si¢ tylko osoby latwowierne.

FAKT : Reklamy wykorzystujg naturalne mechanizmy dzialania mézgu. Kazdy

czlowiek moze im ulega¢, niezaleznie od wieku, wyksztalcenia czy doswiadczenia.

TEST SAMOOBSERWAC(]I

Czy reklama wplywa na moje decyzje?

Ten test nie sluzy ocenie.

Nie ma dobrych ani zlych odpowiedzi. Jego celem jest pomoc w zauwazeniu
sytuacji, w ktérych nasze decyzje moga by¢ podejmowane bardziej

automatycznie, niz nam si¢ wydaje.

Przy kazdym zdaniu zaznacz odpowiedz:

0 Nigdy 0 Rzadko 0O Czasami 0 Cz¢sto 0 Bardzo czgsto
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Zakupy

0 Kupuje produkt tylko dlatego, ze jest w promocji.

0 Zdarza mi sie kupié¢ cos, mimo ze wczesniej tego nie planowatem.

0 Czesto mysle: ,Moze kiedys sie przyda”.

0 Mam trudnos¢ z opuszczeniem strony sklepu bez dokonania zakupu.

O Reklama przypomina mi o potrzebie, o ktdrej wczesniej nie myslatem.

Media spolecznosciowe

O Po obejrzeniu filmu lub rolki mam ochote¢ kupié¢ pokazywany produkt.
0 Zdarza mi sie zapisaé produkt ,,na pozniej”, a p6zniej go kupil.

O Reklamy pojawiajace si¢ w mediach spolecznosciowych wydaja mi si¢ dobrze

dopasowane do moich zainteresowan.

0 Czasami klikam reklame z czystej ciekawosci.

Emocje

O Chetniej robi¢ zakupy, gdy mam gorszy dzien.

0 Kupienie czegos poprawia mi humor.

O Gdy jestem zmeczony lub zestresowany, trudniej mi oprze¢ si¢ zakupom.
O Po zakupie odczuwam krétkotrwalg satysfakeje.

Influencerzy i opinie

0 Opinie innych oséb wplywajg na moje decyzje zakupowe.
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O Chetniej wybieram produkt polecany przez znang osobe.

O Liczba pozytywnych opinii zwigksza moje zaufanie.

0 Gdy wiele os6b kupuje dany produkt, wydaje mi si¢ bardziej wartosciowy.
Promocje i okazje

0 Trudno przej$¢ mi obojetnie obok informacji ,,Ostatnia szansa”.

0 Darmowa dostawa zach¢ca mnie do zwigkszenia wartosci koszyka.

0 Hasta typu ,tylko dzi§” przyspieszaja moja decyzje.

0 Mam poczucie, Ze mogg cos stracié, jesli nie kupie teraz.

Sprobuj zauwazy¢
Przez najblizsze 24 godziny nie zmieniaj swoich zachowan. Po prostu obserwu;j.

Za kazdym razem, gdy zobaczysz reklame, zaznacz, jaki mechanizm prébowata

wykorzystaé.

Reklama Promocja FOMO Znana osoba Kolory  Personalizacja
Reklama 1 O O O O O
Reklama 2 O O O O O
Reklama 3 O O O O O
Reklama 4 O O O O O
Reklama 5 O O O O O

Na koricu dnia odpowiedz:
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Ktéry mechanizm spotykalem najczesciej? Ktéry z nich najbardziej przycigga moja

uwage?

Cwiczenie

Mapa moich impulsywnych zakupow

Przypomnij sobie ostatni zakup, ktérego nie planowales.

Co kupilem?

.........................................................................................................................................................................

.........................................................................................................................................................................

7-dniowe wyzwanie

Przez tydzien przed kazdym zakupem zadaj sobie trzy pytania.

0 Czy naprawde tego potrzebuje?
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0 Czy kupilbym to bez promoc;ji?
0 Czy wréce do tej decyzji jutro?

Na konicu tygodnia odpowiedz: Co mnie najbardziej zaskoczylo?

Co wspiera swiadome decyzje?
« zatrzymanie si¢ przed zakupem,

» przygotowanie listy zakupow,

odlozenie decyzji o 24 godziny przy wiekszych wydatkach,

rozpoznawanie wlasnych emocji,

swiadomos¢ mechanizméw marketingowych,
 zadawanie sobie pytania:

»Czy kupuje z potrzeby, czy pod wplywem chwili?”

Czy wiesz, ze reklama nie zawsze chce sprzedac?
Nie kazda reklama koriczy si¢ zakupem. Czasami jej celem jest jedynie to, abys:

* zapamietal nazwe,
* polubil marke,

* poczul zaufanie,
* kliknat,

* wrdcil za tydzien,

* polecil ja komus innemu.

Dlatego nawet wtedy, gdy nic nie kupujemy, reklama moze wplywac na nasze

przyszle wybory.
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Jedno pytanie, ktore warto zabrac ze soba

Nie odpowiadaj od razu. Pomysl o nim jeszcze dzis.

Kiedy ostatnio kupilem cos dlatego, zZe naprawde tego potrzebowalem, a nie

dlatego, Ze ktos bardzo dobrze opowiedzial mi o tej potrzebie?

Podsumowanie

Reklama jest czescig wspdlczesnego swiata. Dzieki niej poznajemy nowe produkty,
ustugi i rozwigzania. Sama w sobie nie jest czyms zlym. Warto jednak pamietal, ze
wiele komunikatéw marketingowych odwotuje sie do sposobu dzialania naszego
mézgu — jego uwagi, emocji i nawykéw. Swiadomosé tych mechanizméw nie sprawia,
ze przestaniemy zauwazaé reklamy. Moze jednak pomodc podejmowaé bardziej
przemyslane decyzje. Kazdy swiadomy wybdr zaczyna si¢ od prostego pytania:

»Czy to moja potrzeba, czy ktos skutecznie ja we mnie obudzil?”

Fundacja Healing Touch zach¢ca do rozwijania swiadomosci zdrowotnej, krytycznego
myslenia oraz budowania dobrostanu poprzez codzienne, swiadome decyzje.

Bo dobrostan zaczyna sie od swiadomosci.

Material zostal opracowany na podstawie wiedzy z zakresu psychologii poznawczej, psychologii spolecznej,
ekonomii behawioralnej oraz badan dotyczacych podejmowania decyzji i wplywu marketingu na zachowania
konsumentéw.
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