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UKRYTA PERSWAZJIA'

Wykorzystywanie, w masowej skali, psychoanalizypdowadzenia kampanii przeko-
nywania ludzi stato sipodstaw dziedziny gospodarki opengej milionami dolaréw. Zawo-
dowi ,przekonywacze" skwapliwie wykorzystufo narzdzie w poszukiwaniu skuteczniej-
szych sposobdéw sprzedawania nam swoich wytworowy-sg to produkty, idee, postawy,
kandydaci w wyborach, cele, czy stany umystu.

To podejcie, polegajce na zgibianiu naszej psychiki w celu wptywania na nasze po
stepowanie, jest wykorzystywane w wielu dziedzinachzaastosowaniem rozmaitych pomy-
stowych metod. W najwkszym stopniu zywa st go do oddziatywania na nasze codzienne
akty konsumpcji. Na sprzedawanie nam wytwarzanyctanach Zjednoczonych produktow
o wartagci miliardéw dolaréw w znacznej mierze, a nawetagr rewolucyjnie, wptywa po-
dejcie, ktore weaiz jeszcze ledwie wyrosto z niemawtwa. Dwie trzecie spodd najwik-
szych amerykaskich przedsibiorstw reklamowych przystosowuje swoje kampanietedty
podegcia w duchu psychologii ghi za pomog strategii inspirowanych przez to, co sprze-
dawcy nazywaj ,analiza motywacji".

Jednoczénie wielu z czotowych krajowych ekspertow w dziedeireklamy i oddzia-
lywania na spoteczstwo papiesznie przyswaja sobie wiedz dziedziny psychiatrii i nauk
spotecznych, aby zwksza swoje umiejtnosci ,konstruowania" naszej zgody na ich propo-
zycje. Ludzie zbierary fundusze odwotygjsie do psychologii gibi, aby wydusi z nas w¢-
cej pienedzy. Znaczna i rogica liczba koncerndw przemystowych (w tym niektoeganek-
sze) stara gidokladnie badai ksztaltowa& zachowanie swojego personelu - zwtaszcza swo-
jego kierownictwa - postugag sk metodami psychiatrii i psychologii. Wreszcie w Iska
ogolnokrajowej to podégie coraz bardziej siuwidacznia w intensywnym wykorzystywaniu
przez zawodowych politykbw manipulacji symbolamaorw urabianiu wyborcy, ktory w
coraz wekszym stopniu jest traktowany podobnie jak pies iBaa.

Préby ,przekonywaczy" wgbiania s¢ w nasze codzienne nawyki w poszukiwaniu

ich ukrytych znacze czsto & interesujce po prostu dlategae pozwalagg nam samym
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ujawnic, w przebtysku zrozumienia, jakieasze zaskakage cechy. Niejednokrotnie $wie-
tle ich odkry ukazujemy si jako aktorzy komediowi w zabawnym, ¢hpetnym zaskakuaj
cych zdarze $wiecie Jamesa ThurbéraDdkrycia badaczy opietgjych si na psychologii
gkebi dostarczaj zdumiewagcych wyjanien wielu naszych nawykéw i perwersji. Jak; si
wydaje, nasza pddiadomaé maze by dos¢ rozwichrzona i zagmatwana.

Badacze ci szukajoczywicie przyczyn naszego zachowania, aby moc skutgcznie
manipulow&, na swag korzys¢, naszymi nawykami i aktami wyboru. Doprowadzitadb do
doktadnych dociekanad takimi oto sprawami: dlaczego boimy kankéw; dlaczego uwiel-
biamy te due Kniace samochody; dlaczego naprawdipujemy domy; dlaczego ginczyzni
pakl cygara; dlaczego na podstawie rodzaju samochakiwybieramy, ména okréli¢, jaka
benzyr kupimy; dlaczego gospodynie domowe z reguty wpadajrans hipnotyczny, kiedy
robia zakupy w supermarketach; dlaczegezozyzni w salonach samochodowych gahja
gtéwnie ekskluzywne limuzyny i kabriolety, ale wiau kupuj zwykie auta czterodrzwio-
we; dlaczego dzieciaki uwielbtjprazynki, chrupki i krakersy i inne tego typu przetwory
zbazowe.

Z pogodnegoswiata Jamesa Thurbera przenosimy jgidnak do przygtbiajacego
swiata George’a Orwella i jego Wielkiego Brata, rexthczynamy si blizej przyghda® nie-
ktorym z podejmowanych obecnie skrajnych préb spam@nia i manipulaciji.

Niektorzy z dociekliwych badaczy pésiadomdaci na przyklad systematycznie son-
duja nasze ukryte stakoi i przelotne odczucia w nadzieie beda w stanie skuteczniej od-
dzialywa na nasze zachowania. Zatrudniani przez gedmajwikszych agencji reklamo-
wych w Ameryce psycholodzy dokonuipada na losowych prébach ludzi, usigj odkryé
sposob identyfikowania os6b o wysokim stoprgkdl, swiadomdaci zbiorowej, wrogéci,
bierncici itd. oraz sposob przekazywania im wiadéoioPewna agencja reklamowa z Chica-
go przeprowadzata badania nad cyklem menstruacyggspodyni domowej oraz towarzy-
szacymi mu zjawiskami w celu znalezienia takich spaseldwotywania si do niej, ktére
pozwoh skuteczniej sprzedawgej niektore produktyywnosciowe.

Na pozor dla tego sondowania i manipulowania nie meaego zabronionego ani
Swietego. Ta sama agencja z Chicago postuggjengitodami szczegotowych badpsychia-
trycznych w odniesieniu do matych dziewczynek. Ekspod reklamy doradzajduchow-
nym, jak maj skuteczniej manipulowaswoimi wiernymi. W niektorych przypadkach ci
~przekonywacze" nawet wybietgpam przyjaciot, tak jak w przypadku wielkiej ,wdpoéty

2 James Grover Thurber (1894-1961), amefigkasatyryk i nowelista, autor petnych ironii i dowu nowel
satyrycznych, wymierzonych przeciwko obyczajéeio mentalnéci Amerykandéw (przyp. ttum.).
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jutra” na Florydzie. Przyjaciele slostarczani wraz z bielizrposcielowa przez kierownictwo
oferujpce domy na sprzedaWszystko pojawia giw jednym wielkim, bltyszczcym opako-
waniu.

Przygrebiajace przyktady tych nowych ,przekonywaczy" w akcjijgeiaja Sie nie
tylko w handlu towarami, ale zev polityce oraz w stosunkach ¢dizy pracodawcami a pra-
cownikami w przeméle. Krajowy przewodniczy pewnej partii politycznej zdradzit swoje
handlowe podégie do wyboréw w 1956 roku, méwd o kandydatach tej partii jako o pro-
duktach do sprzedania. Obecnie w wielu koncernazbénpystowych personel administracyj-
ny jest poddawany psychoanalizie przez wykwalifilkomch ekspertow z zewinz, a jego
przyszte losy s szczeg6towo zaplanowane. Z kolei szkota handlowal#ornii wychwala
si¢ przed pracodawcamige jej absolwenci podleggajakiej inzynierii spotecznej, aby staligi
- uzywajac okrelenia pewnego szacownego czasopisma handlowegmzmi o wszczepio-
nych nawykach", gwarantgych postawy wisciwe z punktu widzenia pracodawcy.

To, co w wielu przypadkach usituyobi¢ ,przekonywacze", doskonale podsumowat
jeden z ich przywddcow, prezes Amerykkiego Towarzystwa Reklamy i Kontaktow Spo-
tecznych (Public Relations Society of America), istdzapc w przemowieniu do cztonkdéw
Towarzystwa: ,Materiat, z jakim pracujemy, to struka ludzkiego umystu”. W wielu proé-
bach pracy nad struktumnaszych umystéw zawodowi ,przekonywacze" otrzyanppmaoc i
wskazowki od szacownych przedstawicieli nauk spotgch. Na przykiad kilku profesorow
nauk spotecznych z Columbia University waiudziat w zorganizowanym przez ten uniwer-
sytet seminarium, w ktorym uczestniczyto kilkudzéess nowojorskich specjalistow od re-
klamy i kontaktéw spotecznych. Na seminarium tynmwigs profesor, w tonie swobodnej
konwersacji, podsuwat tym manipulatorom $vige takiego typu manipulowanie umystami,
jakie mogliby wyprébowywéa z najwkkszym prawdopodobistwem powodzenia.

Cate to sondowanie i manipulowanie ma aspekty kokistwne i aspekty zabawne;
ale te, jak 1dzg, uczciwie ledzie stwierdz, ze ma powane nastpstwa antyhumanitarne. W
przewaajacej mierze, jak giwydaje, oznacza dla cztowieka raczej regrespoistp w jego
diugotrwatych zmaganiach o stanie stoty racjonaln i kierujaca wkasnym posipowaniem.
W istocie rzeczy okazujegsize wraz ze wzrostem wiadzy i sity naszych ,przekoagay" w
modeluzycia w Ameryce pojawia gicos nowego.

W prasie, filmach i w radiu typowego ameryk&iego obywatela ukazujecszazwy-
czaj jako osob niezwykle bysts i przebiegh. Przedstawia gigo jako rozwanego wybore,
bezwzgédnego indywidualist, a przede wszystkim jako roztropnego, praktyczniegasu-
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menta cudownych produktow ameryik&liego przedsbiorstwa. Krotko mowgc, jest on
szczytowym ogignigciem dwudziestowiecznego pggtl i gdwiecenia.

Wiekszai¢ z nas chtnie wpasowuje giw ten obraz, a niektérzy na pewno mpp
temu uzasadnienie. ddczyzni i kobiety prezentuacy te okniewapce obrazy, zwtaszcza za-
wodowi ,przekonywacze", zazwyczaj rabio jednak z ironi. Sposob, w jaki ci ,przekony-
wacze" - cestozyczliwie okrelajacy siebie samych jako ,manipuligiych symbolami" - po-
strzegag nas w wewatrznych opracowaniach, w zawodowych czasopismaelpiywatnych
rozmowach jest gsto o wiele mniej pochlebny, ale za to bardziegliesujcy. Zazwyczaj
widza nas jako siedliska mrzonek, ukrytych mglistyesknot, komplekséw winy, irracjonal-
nych zahamow@a emocjonalnych. Jestmy mitosnikami wyobraen, sktonnymi do dziata
impulsywnych i kompulsywnych. Irytujemy ich naszyna pozor bezsensownymi kaprysami,
ale sprawiamy im przyjemié nasa rosryca potulnacia w reagowaniu na ich manipulowa-
nie symbolami, ktére pobudza nas do dziatania. dbigajrie tego pogtiu znajdu na tyle
przekonugce dowody,ze skiania to ich do wykorzystywania nazdwskak bada w duchu
psychologii ,,gkbi" w ich usitowaniach wptywania na nasze zachowani

Manipulatorzy symbolami oraz ich doradcy do sprasd w rozwijaniu swoich po-
gladoéw na nasz temat w duchu psychologiébgisa wiernymi uczniami psychiatréw i specja-
listbw w dziedzinie nauk spotecznych (zwtaszczachsjogdw i socjologéw), ktérzy wynaj-
muja Si¢ jako ,zwigzani z praktyk" konsultanci lub zaktadajwtasne firmy badawcze. Mgn
ly juz czasy, kiedy ci naukowcy pwiccali sk klasyfikowaniu chorych na deprespaniakal-
na, dopasowywaniu okgtych kotkow do ok#gtych otworow lub badaniu artefaktow oraz
obyczajow matenskich mieszkacéw Wysp Salomona. Ci nowi eksperci, o bardzznep
gruntowndci wyszkolenia, zazwyczaj mowio sobie jako o ,analitykach motywacji" lub
.padaczach motywaciji". Luis Cheskin, stoy na czele pewnej firmy badawczej w Chicago,
prowadacy badania o nastawieniu psychoanalitycznym dladloavcow, streszcza istot
swojej dziatalnéci w takiej oto szczerej wypowiedzi:

.Badania motywacji to typ badaw ktérych staramy sidowiedzi€, jakimi motywa-
mi Kieruja si¢ ludzie dokonujc wyboru. Postugujemy siw nich metodami magymi zapew-
ni¢ dotarcie do tego, co jest w uihy cztowieka niegwiadamiane lub paaviadome, ponie-
waz preferencje g na ogét zdeterminowane przez czynniki, ktorycmgestka nie jes§wia-
doma. (...) Faktycznie w sytuacji zakupu konsumenibgét dziata emocjonalnie i kompul-
sywnie, reaguc nigswiadomie na obrazy i struktury, ktére w gedadomdci kojarz sic z

produktem”.
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Do klientow pana Cheskina nale wielu czotowych amerykekich producentéw
dobr konsumpcyjnych.

Ci analitycy motywacji, we wspétpracy ze specjalist od manipulowania symbola-
mi, przydaj gtebi sprzedawaniu idei i produktoéw. Ugczgie na przyktad oferowania nam cze-
gos znacznie wgcej, niz faktycznie zawiera dany towar. Pewien szef reklamMilwaukee
skomentowat na pimie, na uytek swoich kolegéw, fakte kobiety zaptacdwa i p6t dolara
za krem do twarzy, ale nie ggej niz 25 centdéw za kostkmydta. Dlaczego? Mydto - wyja-
$niat - obiecuje im tylko toze bgda czyste. Krem zaobiecuje,ze keda pickne. (Zaczyna si
teraz reklamowéa mydto jakosrodek obiecujcy zaréwno piknosé, jak i czystdéc). Wspo-
mniany wyej szef reklamy dodat: ,Kobiety kupujobietnie". A potem stwierdzit: ,Wy-
tworcy kosmetykéw nie sprzeddanoliny, sprzedajnadzieg. (...) Nie kupujemy ja poma-
ranczy, kupujemyzywotnas¢. Nie kupujemy po prostu samochodu, kupujemy présti

Powodem, dla ktérego wspominam o firmach handlowgzalciej niz o innego typu
»przekonywaczach" zaangawanych w te badania, jest tee w ich przypadku natychmiast
wchodzi w ge wiecej miliardéw dolarow, tote wktadap wiecej wysitku w pionierskie sto-
sowanie podégia opartego na psychologiiehi. W t¢ dziedzirg wkraczaj jednak szybko
inni - facznie z widcicielami biur reklamy, lugimi mobilizujacymi kapitat, politykami i eks-
pertami do spraw kadrowych w przegtey za nimi wszystkimi prawdopodobnie pgd jesz-

cze inni, promujcy wszystko, co gida.



