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Czym jest neuromarketing? Wielu studentdw zarzqdzania, dziennikarstwa itp. kierunkéw
utozsamia termin ten z wiedzq ezoterycznq (czyli wiedzq tajemngq), zwigzang bezposrednio
z manipulowaniem i wptywaniem na mdzg kupujgcego. Terminu tego jednak nie mozna
traktowadé w kategoriach wiedzy tajemnej, ale wiedzy o cztowieku i jego zachowaniach.
Neuromarketing to hasto. Hasto, ktére w praktyce wykorzystuje zdobycze psychologii
poznawczej, ktadqgc nacisk na nieracjonalnego w swoich decyzjach czfowieka.

W 2002 roku Daniel Kahneman dostat nagrode Nobla w dziedzinie ekonomii za badania nad
mechanizmami podejmowania decyzji cztowieka, ze szczegélnym uwzglednieniem
rozstrzygnie¢ podejmowanych w warunkach niepewnosci. Tu rozpoczyna sie nowy rozdziat
w naukach ekonomicznych, bowiem klasyczny model Homo oeconomicus zawiédt. W gruncie
rzeczy musiat zawie$é, poniewaz zaktadat, ze cztowiek jest racjonalny. A to psikus! Otéz nie.
Nie jesteSmy racjonalni. Neuromarketing, czy raczej neuronauka wykorzystuje tzw. putapki
myslenia.

Putapki myslenia

Mézg cztowieka sktada sie z dwoch poétkul. Lewa w giéwnej mierze odpowiada za
whnioskowanie, myslenie analityczne, jezyk, pisanie, logike oraz liczenie, natomiast prawa za
kreatywno$é, wyobraznie, sztuke, intuicje, przestrzen i muzyke. Ogdlnie rzecz ujmujgc,
mozemy stwierdzié, ze lewa pétkula odpowiada gtdwnie za myslenie analityczne, natomiast
prawa za myslenie emocjonalne i automatyczne. Kahneman w swoich badaniach udowodnit,
ze owe putapki myslenia spowodowane sg trybami pracy moézgu. System 1 oraz System 2 to
nazwy, ktérymi sie postuguje, a zostaty wymyslone przez Stanovicha i Westa. System 1 to
myslenie automatyczne. Cztowiek w tym trybie wykonuje czynnosci rutynowo, poniewaz nie
wymagajg one duzego naktadu energii. System 2 wprowadza nasz mdzg na wyziszy poziom
zaangazowania, co powoduje, ze rosnie koncentracja, ci$nienie krwi i napiecie miesni.
Wykonywanie czynnosci w Systemie 2 staje sie bardzo meczgce dla moézgu, dlatego prébuje
on go omija¢. Z reguty mdzg pracuje w Systemie 1, poniewaz zuzywa mniej zasobow
energetycznych. To witasnie tak powstajg putapki myslenia. Skracamy proces myslowy,
poniewaz System 1 podpowiada nam nie zawsze prawdziwe odpowiedzi, ale zawsze chce nas
naprowadzi¢ na rozwigzanie najkrétszg i najmniej kosztowng energetycznie droga.


http://newpr.pl/neuromarketing-a-wizerunek-przedsiebiorstwa/

Dwie jaznie w stuzbie neuromarketingu

Badania wspomnianego wczesniej noblisty doprowadzity do odkrycia tzw. dwdch jazni.
Pierwsza to jazn doznajaca (experiencing self), druga natomiast to jazA pamietajgca
(remembering self). Pierwsza z nich odpowiada za odczuwanie np. bélu tu i teraz, zas jazi
pamietajgca odpowiada za nasze postrzeganie sytuacji z perspektywy czasu. To wazne
odkrycie w kontekscie naszych dzisiejszych rozwazan, poniewaz jesli patrzymy na firme
z perspektywy czasu, a mamy dobre wspomnienia, bedzie nam trudniej ja zaatakowac
podczas kryzysu. Wtasnie dlatego powstaje duzo, bardzo popularnych w ostatnim czasie,
programow z zakresu spotecznie odpowiedzialnego biznesu (inaczej CSR). Programy takie
buduja relacje z interesariuszami, przedsiebiorstwo natomiast moze je wykorzystac¢ na swojg
korzy$¢ podczas sytuacji kryzysowe;.

Od putapek myslenia do stereotypow

Lipman okreslat stereotypy jako obrazy rzeczywistosci, ktére ludzie noszg w gtowach.
Gtéwnym celem stereotypu jest przede wszystkim integracja ludzi podzielajgcych go,
a akceptacja tych wrazen jest warunkiem przynaleznosci do grupy. Stereotypy witasnie dajg
nam gotowe ukfady odniesienia, upraszczajac postrzeganie otaczajgcego $wiata (np. duzy to
silny, szef — to nieomylny, masz biznes — musisz by¢ bogaty, itp.). Przedsiebiorstwo oraz jego
reputacja moze by¢ traktowana w kontekscie stereotypu. Np. firma X to dobry pracodawca,
bo jej pracownicy zawsze chetnie przychodzg do pracy. To wszystko sprowadza sie do prostej
definicji, ze reputacja to suma wizerunkéw budowanych przez lata. Wiele wskazuje, ze za
tworzenie i upowszechnianie stereotypow jest odpowiedzialny System 1, prébujacy uproscic¢
otaczajacy nas Swiat do maksimum.

Daniel Kahneman o dwdch jazniach w putapkach myslenia pisat tak:

Myslisz o swoim nieudanym matzenistwie tylko z perspektywy jazni pamietajgcej. Rozwdd jest
jak symfonia, ktora koriczy sie nieprzyjemnym zgrzytem — nawet jesli cos sie Zle koriczy, to
jeszcze nie znaczy, Ze byto zte od poczgtku do konrca.

Kiedy tak mowisz, ignorujesz czas trwania. Jedne rzeczy byty dobre, inne zte i teraz nadajesz
im takg samq wage, nie patrzqc, ze dobre trwaty dziesie¢ razy dtuzej od ztych.
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