Na poczatek kilka stow

To nie jest ksiazka z gotowymi receptami. Nie chciatem ci da¢ takiego zbioru.

Po pierwsze dlatego, ze proste i triki i sprawdzone sposoby zostawiam szarlatanom
i scamfluencerom’.

Po drugie, dlatego Ze takie marketingowe sztuczki oraz gotowe do skopiowania schematy
sprawdzaja sie tylko w $wiecie reklam, ktére kusza obietnica jednego sekretu, sposobu czy
formuty, ktére zmienig zycie czy obwdd w pasie. Rzeczywisto$¢ ,Sapiens na zakupach” jest
bardziej ztozona niz proste opowiesci o tym, ze kto§ zmienit kolor opakowania czy przycisku
na stronie i zaczat zarabia¢ miliony.

Po trzecie, takze dlatego Zze podejrzewam, ze nie tego oczekujesz. Bo ty takze wiesz, ze
zaréwno rzeczywistos¢, jak i Sapiens, i wreszcie jego decyzje konsumenckie to wielosktad-
nikowa intrygujaca potrawa, a nie cheeseburger, ktéry wszedzie smakuje tak samo.

To ksiazka dla ciekawskiego i ciekawskiej Sapiens, kt6rzy lubia sie inspirowaé. Ktérzy
oczekuja niespodzianek, wiedzy, rzetelnych badan i ktérzy sami chcg wyciaga¢ wnioski.
A przede wszystkim to lektura dla tych, ktérzy chca z wiedza dziafa¢ po swojemu. Bra¢,
mieszac, recyklingowac, eksperymentowag, a nie bezrefleksyjnie kopiowac.

To Sciezka trudniejsza — gdybym dalej powielat mit, rzektbym, ze powinienem ja oznaczy¢
czarnym kolorem. Gdy jednak na nig wejdziesz, to przekonasz sie, ze jest ciekawsza. | daje
wieksze prawdopodobieristwo osiagniecia sukcesu. Bez wzgledu na to, jak go definiujesz.

Marzy mi sie, by te ksiazke spotkat podobny los jak Wywieranie wptywu na ludzi Roberta
Cialdiniego. To znaczy, nie fudze sie, bo do mistrza mi daleko i podejrzewam, ze do jego
nakfadéw takze. Jednak Cialdini napisat ksiazke, bo chciat zebra¢ to, czego sie dowiedziat
o czlowieku. Z perspektywy psychologii spotecznej. Potem odkryt, Ze jego ksiazka stata sie
popularna wéréd ludzi marketingu, sprzedazy i polityki. To oni zaczeli z niej wyciggac¢ wnioski
dla siebie. | stosowac wiedze w praktyce.

Ja zebratem to, czego dowiedziatem sie o Sapiens na zakupach. Zakupach rozumianych
szerzej niz wyjécie do Zabki. | tym, czym zebratem, chce sie podzieli¢. Moze z czasem tez
sie dowiem, komu sie przydata ta wiedza.

' Scamfluencers to potaczenie angielskich stéw scam, czyli oszustwo oraz influencer, czyli Sapiens, ktéry
ma wptyw. Scamfluencerzy — czasem Swiadomie, czasem nie — wykorzystuja swéj wptyw na ludzi i zasie-
gi, by ich oszukiwac i czerpac z tego zysk. Czasem robia to nawet w granicach prawa, chociazby sugerujac
proste sposoby na osiagniecie czegokolwiek sobie Sapiens zamarzy. Od szczuplejszej sylwetki do wiek-
szej produktywnosci. Nie kazdy influencer oszukuje, to rzecz oczywista. Czasem jednak sprzedaje zbyt
Uproszczong wersje rzeczywistosci.
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,Best things in life are not things”.

Ustyszatem kiedys to zdanie przypadkiem. Pomyslatem sobie, Ze to sprytna i madra
przerébka powiedzenia: ,Best things in life are free”, zgrabnego pop-cytatu' sugerujacego,
ze najlepsze rzeczy w zyciu sg za darmo. Tyle Ze najlepsze rzeczy w zyciu to nie rzeczy.
Chyba.

Ta ksiazka bedzie jednak o rzeczach, ktére kupujesz. | ktére ja kupuije.

Moje ostatnie zakupy to Oura Ring, kilka rodzajow Yogi Tea i kapsutki Aminexil. Potrafie
zracjonalizowa¢ kazdy z tych zakupéw. Tak dobrze, ze nawet sam siebie moge przekonac
o niezbednosci tych rzeczy. Jesli jednak mam by¢ szczery, to za wszystkimi tymi zakupami
stoi lek, niepewnos¢ i dyskomfort. A to emocje nieprzyjemne. Przed kazda chce uciec.
Jak kazdy Sapiens. | uciekam z nadzieja na bardziej wyspanego lepszego, madrzejszego,
spokojniejszego mnie z gestszymi wiosami.

Napisatem te ksiazke, zeby lepiej rozumie¢ siebie i calg reszte Sapiens — czyli 36% biomasy
ssakow, ktére zyja na btekitnej planecie (Bar-On, Phillips, Milo 2018: 6506-6511). Zrozumie¢
nasze zachowania konsumenckie, ktére zmieniaja, przeksztafcaja, ksztattuja i czesto rujnuja
nas, nasze zdrowie i planete. Chciatem dowiedzie¢ sie, co sprawia, ze kupujemy.

Ta ksiazka to dwie strony tej samej monety. Bo w zyciu albo sprzedajesz, albo kupujesz.
A najczesciej robisz i jedno, i drugie. Mogtbym wiec wysnu¢ niemadry, podsycony wielko-
Sciowymi urojeniami wniosek, ze ta ksiazka jest dla wszystkich. Ale nie jest. To ksiazka dla
tych, ktérzy sa otwarci na nowa wiedze. Dla tych, ktérzy lubig by¢ zaskoczeni. | ktérzy nie
buduja swojej tozsamosci na sztywnych przekonaniach, tylko na wartosciach. Dla mnie taka
wartoscia jest prawda. | dochodzenie do niej metoda naukowa.

,Until we have begun to go without them, we fail to realize how unnecessary many things
are. We've been using them not because we needed them but because we had them”.

,Dopoki nie zaczniemy sie bez nich obywa¢, nie zdajemy sobie sprawy, jak wiele
niepotrzebnych rzeczy posiadamy. Uzywamy ich nie dlatego, ze ich potrzebujemy, ale
dlatego ze je mamy”.

' Do cytatéw podchodze jak Anna Lewandowska do glutenu. Z rezerwa! Te piekne bon moty zdajq

sie wyraza¢ proste prawdy. | w tej prostocie tkwi ich sita i stabo$¢. Sita, bo Sapiens lubi proste i mocne
,prawdy”. Stabos¢, bo prawdy zazwyczaj sa bardziej skomplikowane niz kilka stéw, ktére mozna zgrabnie
zapisa¢ na koszulce, kubku czy na tle Instagramowego zdjecia. Jednak Sapiens cytaty lubi — podobnie
jak inne proste wyjasnienia czy podsumowania skomplikowanych zjawisk. Bo cytat fatwo zapamieta¢
i fatwo przetworzy¢. A takie tre$ci nasz mézg uznaje za bardziej wiarygodne.
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Te stowa Seneki podat mi na tacy algorytm w aplikacji Stoic App. Doceniam ten para-
doks. W koricu poradzitbym sobie bez tej aplikacji. | zaoszczedzitbym $37,99 rocznie. Racje
ma jednak Seneka. Uzywam jej nie dlatego, ze jej potrzebuje. Uzywam, bo ja mam. Zeby
studiowa¢ mysli stoikow i regularnie ¢wiczy¢ umyst, nie potrzebuje aplikacji. A jednak ja
kupitem. By¢ moze dlatego, zeby méc sygnalizowac¢ innym swoja tozsamos¢. ,Patrzcie, oto
ja: stoik Bucki zaczytujacy sie w pismach Seneki”. Ja kupitem aplikacje, ktos inny kupi jagody
goji, acai lub adaptogeny.

Dlaczego? Na pewno nie dlatego, ze naprawde ich potrzebujemy.

Gdybysmy byli radykalnie szczerymi i ,racjonalnymi” konsumentami pewnie nic bysmy
nie kupowali. Bylibysmy niczym usmiechniety Maneki-neko, usmiechniety kotek z wycia-
gnieta fapka, w centrum handlowym. BylibySmy recesyjna mara marketingu i sprzedazy.
Bo kupowalibysmy to, co naprawde potrzebne. Czyli niewiele.

A czy mamy niewiele? Raczej nie. WeZmy choc¢by buty. Amerykanin ma $rednio 17 par
butéw, a Amerykanka — 24. Ja mam za$ 26! A lubie mysle¢ o sobie w kategoriach minima-
listy. No c6z, chyba pora pomacha¢ tej iluzji na do widzenia. Czy potrzebuje tych butéw?
Tak szczerze, to nie. Wystarczytyby jedne dobre do biegania. | jedne porzadne letnie i zi-
mowe na co dzien.

Nie wiem, ile ty masz butéw, koszul, krawatéw, spédnic otéwkowych, kreméw pod oczy,
zestawéw do créme brdlée, garnkéw do gotowania makaronu, sokowiréwek, mopéw, dfu-
gopiséw, noteséw, pilnikéw do paznokci, ptyt CD, swieczek, kocdw, kubkéw. Podejrzewam,
ze jednak masz wszystkiego za duzo.

Nie chce jednak wywotywac w tobie poczucia winy. Ta ksiazka to nie manifest minima-
listy czy kazanie ekoterrorysty. Moze nawet troche cie usprawiedliwie. Twoja nadmiarowa
konsumpcja, twoje gromadzenie, zbieranie i nadmierne wypychanie szaf sg dla nas, Sapiens,
naturalne. Przez prawie 200 tysiecy lat naszej przygody na tym padole kara za ,mato” byto
niedozywienie i $mier¢. Kary za ,zbyt wiele” nie mamy zapisanej w genach. Bo jej nie byfo.
Pojawifa sie dopiero teraz. Te cene ptaci natomiast Srodowisko, system opieki zdrowotne;j
i nasze konta oraz oczywiscie ludzie.

Napisatem te ksiazke dla siebie i dla ciebie. Dopiero podczas swojej pracy zrozumiatem,
dlaczego kupuje. Zrozumiatem tez, jak lepiej sprzedawa¢. Mam nadzieje, ze ty tez bedziesz
madrzej kupowac i lepiej sprzedawac. Nawet jesli nie jeste$s handlowcem. Nawet jesli
uwazasz, ze madrze kupujesz.

To ksiazka o Sapiens dla Sapiens.

Zastanawiasz sie moze, dlaczego i w tytule, i w tekécie pojawia sie stowo Sapiens. Mogtem
przeciez uzy¢ stowa cztowiek. | pisa¢ ksiazke o ludziach dla ludzi. Chciatem jednak rozwazy¢
nasze zachowania konsumenckie jako gatunku. Podobnie jak Yuval Noah Harari — historyk
i autor, ktérego podziwiam — ktéry ksiazka Sapiens. Od zwierzat do bogéw (2011) zmienit
postrzeganie ludzkiego gatunku. | pozwolit nam zrozumie¢ nasz spektakularny sukces.

Nie jestem historykiem. Daleko mi tez do Harariego. Podobnie jednak jak on, chciatem
zrozumie¢ Sapiens wiadnie. Tyle ze w kontekscie naszych zachowan konsumenckich.

Nie ukrywam tez, ze nie bedzie mi z pewnoscia przeszkadzac stowo ,Sapiens” na okfadce.
Bo moze wywola¢ przyjemne skojarzenie. A to z kolei skojarzenie moze wptynaé na ocene
ksiazki. Jesli na cos jestes czesto eksponowany, mozesz to co$ bardziej lubi¢. To, co znajome
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darzymy czesto wieksza sympatia (Tom et al. 2007: 117-125). Ten mechanizm nazywamy
efektem czystej ekspozycji. Sapiens w tytule to nie tylko hotd dla Harariego. To takze zabieg
marketingowy bazujacy na znanym i czesto wykorzystywanym mechanizmie. O tym i wielu
innych mechanizmach bedzie ta ksiazka.

Pisatem ja, zeby zwiekszy¢ swoja i twoja Swiadomos¢. Takze na temat tego, co nie-
uswiadomione.

Uswiadomione i nieuswiadomione mechanizmy to sfowa, ktére by¢ moze kojarza ci sie
z ojcem psychoanalizy — Zygmuntem Freudem. To skojarzenie uzasadnione.

Zawdzieczamy je wiasnie jemu. Cho¢ Freud sie mylit. Stworzyt co prawda teorie, ktérej
do niedawna nie dato sie ani potwierdzi¢ metodami eksperymentalnymi, ani sfalsyfikowac?.
Jednak z bardzo duzym prawdopodobiefistwem mozemy juz stwierdzi¢, ze jedynymi sifami
napedzajacymi cztowieka nie sg Eros i Tanatos, czyli seks i Smier¢. Freudowskie pomytki nie
obnazaja naszych niepohamowanych zadz, a $nienie o powozie czy drabinie nie oznacza,
ze tak naprawde chcemy is¢ do tézka z matka i zabic¢ ojca.

Co do (co najmniej) jednego jednak Freud miat racje. Mamy bardzo ograniczony dostep
do tego, co nami naprawde kieruje. Nawet jesli myslimy, ze wiemy, dlaczego kupujemy,
to tak naprawde nie mamy pojecia, co nas pcha w objecia kolejnej promogiji. | co sprawia,
ze kupujemy wiecej, niz potrzebujemy.

Ja sam moge deklarowa¢, ze pierscien Oura (tylko jeden!) czy te 26 par butéw sa nie-
zbedne. | Ze kupitem je, by dba¢ o zdrowie i robi¢ dobre pierwsze wrazenie. Tak jak Imelda
Marcos pewnie potrafitaby wyjasni¢, do czego byty jej potrzebne 3000 par butéw. Tylko Ze to
nie bytyby szczere stowa czy prawdziwe powody. To bytyby jedynie deklaracje. A deklaracje
do rzeczywistosci tak sie maja, jak wyréb czekoladopodobny* do czekolady.

Nie wiem, jakie nieuswiadomione motywacje doprowadzity Marcos do obuwniczego
urodzaju. Mam jednak pewne podejrzenia co do swoich. By¢ moze boje sie Smierci. Albo
musze pokazywacd, ze jestem twardszy niz grafen. A moze po prostu ulegam bezmyslnie
presji marketingowej obietnicy, ze bede lepszy, madrzejszy, szybszy, piekniejszy, sprawniejszy
i lepszy, jesli tylko... kupie.

2 Efekt czystej ekspozycji (mere exposure effect), nazywany réwniez efektem samej ekspozycji, to zjawisko
polegajace na zmianie stosunku emocjonalnego wobec obiektu na skutek zwiekszenia liczby kontaktéow
z nim bez koniecznosci $wiadomego rozpoznawania bodzca. Mozesz wiec nawet nie wiedzie¢, Ze na jakis
bodziec sie wystawiasz, a i tak ten bodziec bardziej polubisz. Mechanizm ten spopularyzowat w 1968 roku
profesor Robert Zajonc. Zajonc wykazal, ze badane przez niego osoby bardziej lubily te bodzce, ktére
prezentowano im czesciej niz inne, nawet jezeli badani nie zdawali sobie sprawy z tego, ze widzieli je wcze-
$niej. Dotyczyto to zaréwno ludzi, jak i przedmiotoéw czy innych bodZzcow — jak chocby muzyka lub zapach.
3 Teorie Zygmunta Freuda, cho¢ daty poczatek wspétczesnym teoriom i praktykom oraz wielu szkofom
psychoterapeutycznym, sa dos¢ kontrowersyjne. Przede wszystkim dlatego, ze nie sa naukowe. Freud
stworzyt cos, czego nie da sie udowodni¢, ale réwniez cos, czego — do niedawna — nie mozna byto obalic.
Czyli wiasnie sfalsyfikowac. Ostatnio jednak — dzieki duzym zbiorom danych — badacze (wsréd nich Seth
Stephens-Davidowitz) wykazali, ze tak zwane ,Freudowskie pomytki” nie maja nic wspdlnego z naszym
nieudwiadomionymi pragnieniami. Wiecej na ten temat dowiesz sie z rozdziatu ksigzki ,Wszyscy ktamia.
Big Data, nowe dane i wszystko, co internet moze nam powiedzie¢ o tym, kim naprawde jesteSmy”.

* Jestem dzieckiem PRL-u. A konkretnie dzieckiem epoki Gierka. Wczesne dziecifistwo uptynefo mi
wiec pod szczesliwag gwiazda Humany, Milupy i pomarariczy. P6Zne pod znakiem kartek, miesa spod lady
i wyrobow czekoladopodobnych.
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Te ukryte sity, ktore targaja mna, toba i wiekszoscig Sapiens bedziemy odkrywac na
stronach tej ksigzki. | porzadkowac. Zeby lepiej rozumie¢ siebie i innych Sapiens. Bo wiedza
i zrozumienie to wstep do dziatania. Z pewnoscia lepszego. | mam nadzieje — etycznego.

Sapiens ma zazwyczaj mniejsza motywacje, zeby zrozumie¢ mechanizmy, pod wptywem
ktérych podejmuja decyzje konsumenckie. Marketingowcy, ktérzy szukaja sposobéw na po-
prawe swoich wynikéw, maja z kolei bardzo wysoka motywacje do tego, zeby te mechanizmy
rozgryz¢. Nie dziwie sie ani jednym, ani drugim.

Klient nie ma ani czasu, ani zasobéw poznawczych, zeby przed kazda decyzja grzeba¢
w swoim mézgu i analizowa¢ wszelkie zmienne, ktére moga wptywac na ocene czy wybér.
Marketing z kolei ciagle szuka sposob6éw na skuteczniejsze wykorzystanie tego, co badacze
wnioskuja z eksperymentéw.

Wiedza jest dostepna dla jednych i drugich. Te ksiazke tez traktuje jako swéj wkiad
w zmniejszanie asymetrii wiedzy, poniewaz chce zy¢ w $wiecie, w ktérym gramy w otwarte
karty i mamy dostep do tego samego arsenatu.

Kiedy zaczynatem prace nad ta ksiazka, planowatem podzieli¢ ja na dwie zasadnicze
czesci: natura i kultura. Jak wielu innych badaczy i autoréw przede mna (i zapewne po mnie)
naiwnie sadzitem, ze da sie rozdzieli¢ to, co w Sapiens naturalne od tego, co uksztattowane
przez kulture®. Polegtem po dwéch miesiacach pracy. | wtedy zdecydowatem, Ze struktura
ksigzki bedzie inna.

Kazdy rozdziat to esej — niezalezna opowie$¢ o jakims zjawisku. Mozesz wiec je czytaé
po kolei, ale mozesz tez siega¢ do tych, na ktére akurat masz ochote. Lub do tych, ktérych
potrzebujesz. Z jednego dowiesz sie, dlaczego ceny czynig cuda, z innego co ma wspélnego
obsesja detoksu z purytanska czystoscig. W kazdym znajdziesz przyktady, badania oraz
podsumowanie i zadanie domowe.

Wiasnie tak, zadanie domowe! Bo cho¢ oczywiécie nie mam zadnego sposobu, by cie do
uczenia przymusi¢, to wiem, ze pewnie swoja wiedze chcesz utrwala¢. A naprawde dobrym
sposobem tego utrwalania bedzie wtasnie robienie zadan domowych.

Oddaje ci ponad rok pracy. Dwa miesiace btadzenia. Wiele tygodni zwatpienia. | wiele,
naprawde wiele godzin czystej frajdy pisania, szukania, redagowania i pracy z moim wspa-
niatym redaktorem.

Teraz pora na twdj ruch. Czytaj i korzystaj. Na zdrowie!

> W nierealnej utopii mozna by zgromadzi¢ spora ekipe jednojajowych blizniat i rozdzieli¢ je na dwie
grupy. Potowe eksponowalibySmy na wszystko, co oferuje wspoétczesny kapitalizm, konsumeryzm i cyfro-
wy cyrk, a druga potowe na absolutnie nic. By¢ moze wtedy moglibysmy z wieksza pewnoscia stwierdzi¢,
ile w nas natury, a ile kultury. Jednak z dos¢ oczywistych etycznych powodéw taki eksperyment nie jest
mozliwy. | dobrze!
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