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Od pierwszego wydania ksiazki The Strategy of Desire’ minelo juz ponad
50 lat. Co jednak, oprécz wiele obiecujgcego tytutu, sktoni¢ moze obecnie
do zadania sobie trudu przeczytania niettumaczonej na jezyk polski pozycji
Ernesta Dichtera, autora tej i 16 innych ksiqukz? Powodow jest wiele, zanim
jednak dokonam ich omoéwienia, nalezaly przyblizy¢ sylwetke samego autora,
stosunkowo stabo identyfikowanego w Polsce, bowiem wzmianki o Dichterze
i jego podej$ciu badawczym napotka¢ mozna sporadycznie w literaturze zajmu-
jacej sie marketingiem i problematyka zachowan konsumentéw. Bywa on tez
wspominany w polemice na temat etycznych aspektow perswazji w biznesie
i zyciu spoteczno-politycznym.

Ernest Dichter urodzit si¢ 14 sierpnia 1907 r. jako najstarszy z trzech braci.
Wychowat si¢ w ubogiej rodzinie zydowskiej, wywodzacej si¢ z polskich i su-
decko-niemieckich imigrantow. Studiowat literature na Sorbonie oraz na Uni-
wersytecie Wiedenskim (tamze, po zmianie profilu studiow, w 1934 r. uzyskat
doktorat z psychologii), gdzie we wczesnych latach 30. miat okazje¢ spotkaé

! E. Dichter, The Strategy of Desire, Transaction Publishers 2008; oryginalne wydanie: idem,
The Strategy of Desire, Garden City, New York, Doubleday and Company 1960.

2 Gléwne pozycje E. Dichtera: The Psychology of Everyday Living (1947), The Strategy
of Desire (1960), The Handbook of Consumer Motivations: The Psychology of the World
of Objects (1964), Motivating Human Behavior (1971), The Naked Manager (1974), Pack-
aging: The Sixth Sense? (1975), Total Self-Knowledge (1976), Getting Motivated (1979)
oraz How Hot a Manager Are You? (1987), [za:] Hagley Museum and Library. [Online],
Protoko6t dostgpu: www.hagley.lib.de.us/library/collections/manuscripts/findingaids/dichter
finding_aid.pdf [10 grudnia 2011].
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kilku ostatnlch bohaterow kulturowego szczytu Europy konca XIX i poczatku
XX wieku®. Jak opisuja badacze jego zycia i pracy, przemiany tego ubogiego
zydowskiego dziecka z nizin spotecznych pd6znego imperium austriackiego
W najpopularniejszego w USA badacza rynku w okresie powojennym jest jedna
z najbardziej fascynujacych biografii XX wieku”.

Zmagajac si¢ z trudnosciami finansowymi oraz przesladowaniem ze strony
nazistow, po zwolnieniu z aresztu za dziatalno$¢ wywrotowg (pracowat wow-
czas w Instytucie Psychoekonomii Uniwersytetu Wiedenskiego) postanowit
opusci¢ Austrie. Wyjechat do Paryza, ktéry jednak okazal si¢ miejscem zbyt
niebezpiecznym dla obywateli pochodzenia zydowskiego i w 1938 roku osta-
tecznie wyemigrowat do Nowego Jorku®. Tam wznowit prace w obszarze badan
rynkowych i zdobyl uznanie dzigki potaczeniu naukowej dociekliwosci z czy-
telnym, znamionujacym talent pisarski stylem, ktéry umozliwiat prezentowanie
0s1qgn1¢c w postaci chwytnych sloganow, niemalze gotowych haset reklamo-
wych®. W 1939 roku Dichter rozpoczat wspolprace z Chryslerem, dzicki ktorej
zyskat miedzynarodowg stawe (badania nad psychologicznymi aspektami reklamy
samochodow)’.

Przez wigkszo$¢ zycia uwazany byt za ,,0jca” badan motywacyjnych (w li-
teraturze przedmiotu przytaczanych czesto w skrocie jako M.R., czyli motiva-
tional research; przyp. autora), cho¢ podstawy metodologii badan nad rolg mo-
tywacji w zachowaniach konsumentdw przyjat od Paula Lazarsfelda®. Bazujqc
na podejéciu psychoanalitycznym Zygmunta Freuda oraz psychologii Gestalt’,
stworzyl metode badawcza (psychologie przedmiotow™ ) ktdrej celem byto dotar-
cie do nieuswiadomionych tresci umystu konsumenta, tak aby odkry¢ jego pre-
ferencje 1 postawy wzgledem okreslonych produktow, totez jest on postrzegany
jako pionier przemian na polu badan rynkowych ze wzgledu na wprowadzenie
technik projekcyjnych do badania zachowan konsumentow™. Specyfika pracy

33, Schwarzkopf, R. Gries, Ernest Dichter, Motivation Research and the “Century of the Con-
sumer”, [w:] Ernest Dichter and Motivation Research: New Perspectives on the Making
of Post-war Consumer Culture, eds. S. Schwarzkopf, R. Gries, London 2010, s. 6.

4 Ibidem, s. 7, 25. Zob. tez: D. Horowitz, The Birth of a Salesman. Ernest Dichter and the Ob-
jects of Desire, [za:] Hagley Museum and Library. [Online]. Protokét dostepu: http://www.hag-
ley.org/library/collections/historicalref/articles/horowitz_dichter.pdf [10 grudnia 2011].

® B.B. Stern, The Importance of Being Ernest: Commemorating Dichter’s Contribution to Ad-
vertising Research, “Journal of Advertising Research” June 2004, s. 166.

® Ibidem, s. 166.

" D. Horowitz, op. cit., s. 17.

8 Rynkowe badania nad ukrytymi czynnikami motywacyjnymi w procesie podejmowania
decyzji o zakupie zapoczatkowal Paul Lazarsfeld, ktory wprowadzit Dichtera w t¢ problema-
tyke jeszcze jako wyktadowca Instytutu Psychologii Ekonomicznej Uniwersytetu Wieden-
skiego. S. Schwarzkopf, R. Gries, op. cit., s. 6.

% E. Dichter, The Strategy of Desire, ed. cit., s. 144.

1% |bidem, s. 97.

1 B.B. Stern, op. cit., s. 166.
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Dichtera polega na poglebionym spojrzeniu na dorobek cywilizacyjny ludzkosci
w postaci dobr codziennego uzytku. Nie sg one, wedlug niego, jedynie narze-
dziami przypisanymi swej funkcji uzytkowej, lecz wtapiaja si¢ w obfito§¢ ota-
czajacych nas zewszad obiektow bez historii, tymczasowych, wypieranych przez
swe udoskonalone technologicznie postaci. Dichter wydobywat przedmioty
z szerokiego kontekstu kulturowego, rzucajgc $wiatto na ich role kulturotwoércza
jako narzedzi charakteryzujacych etapy rozwoju cywilizacyjnego, bedacych od-
zwierciedleniem dazenia czlowieka do ustanowienia wlasnego miejsca w $wie-
cie natury, a takze bedacych §wiadectwem i dowodem ludzkiej pomystowosci
i zdolnoéci do przeksztalcania $wiata w przestrzen wypelniong celowoscia.
Tym, co — wedlug Dichtera — byto charakterystyczne dla powojennej Ameryki
i Zachodu, byta nieswiadomo$¢ odno$nie miejsca przedmiotdow w zyciu jed-
nostek 1 ich potencjatu w ksztatltowaniu zaréwno indywidualnej tozsamosci,
jak i gotowosci spoteczenstwa do przyjecia warunkéw umozliwiajacych petniej-
sze wykorzystanie wypracowanego potencjalu w obliczu strategicznych prze-
mian gospodarczych i politycznych. Dotyczy¢ to miato zatem rozwoju zar6wno
w wymiarze jednostkowym (w stron¢ samourzeczywistnienia), jak i spotecznym
(wzrost gospodarczy jako suma dziatan jednostek).

The Strategy of Desire z jednej strony jest wglagdem w mechanizmy moty-
wacyjne oraz ograniczenia obyczajowe i systemowe, utrudniajace jednostkom
czynienie petniejszego uzytku z wypracowanego przez nie dorobku cywilizacyj-
nego, z drugiej za$ jest przewodnikiem po metodach i technikach badan moty-
wacyjnych, odstonieciem ragbka tajemnicy skrywanej przez tych, ktorzy empi-
rycznie zajmuja si¢ identyfikowaniem czynnikéw decyzyjnych wptywajacych
na popyt oraz ksztaltowaniem postaw i preferencji konsumentow. Pozycja ta jest
tez wyrazem stanowiska Dichtera w gorgcej polemice zapoczatkowanej wyda-
niem w 1957 r. ksigzki The Hidden Persuaders autorstwa amerykanskiego
dziennikarza Vance’a Packarda, ktdéra w niezwykle inspirujacy i sugestywny
sposob uderzata w tytutowych ,,ukrytych doradcéw”, podejrzanych w sprawie
»psucia” amerykanskiego spoteczenstwa poprzez wynajdowanie ,,luk” w umys-
tach obywateli i wypekianie ich potrzebami, ktérych podszeptom rzekomo
nie sposob sie oprze¢'2. W rezultacie The Hidden Persuaders przysporzyto Dich-
terowi ogromnej popularno$ci. Status celebryty towarzyszyt mu w trakcie reali-
zacji audycji radiowych i telewizyjnych; naukowiec udzielat wywiadow w pra-
sie i otrzymywal zaproszenia od mediow z calego $wiata™.

The Strategy of Desire jest wprowadzeniem do semiotyki rynku, sprawoz-
daniem z wynikow badan nad symboliczng funkcjg produktu jako przedmiotu,
wokol ktorego rozposciera si¢ gesta sie¢ znaczen. Ksigzka ukazuje otaczajace
cztowieka przedmioty jako wytwory mysli ludzkiej, ktéra w procesie kulturo-

2 M.c. Miller, [w:] V. Packard, The Hidden Persuaders, IG Publishing, New York 2007,
s. 10-18.
¥ D. Horowitz, op. cit., s. 37.
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wego i cywilizacyjnego rozwoju zmaterializowata pragnienie bezpiecznego $wia-
ta. Tytulowa ,,strategia pozadania” jest proba odpowiedzi na pytanie, jak mak-
symalnie wykorzysta¢ mozliwosci tkwigce w materialnym aspekcie zycia w no-
woczesnym spoteczenstwie. Jest tez namystem nad rolg przedmiotow w ksztat-
towaniu si¢ poczucia tozsamosci i nad rozwojem osobowosci wolnej od moral-
nych zahamowan purytanskiej Ameryki z okresu rozkwitu zimnej wojny.

Juz we wprowadzeniu autor stawia teze, ze jesli dzialania prowadzace
do osiggania pozadanych celow majg by¢ skuteczne i prowadzi¢ do oczekiwa-
nych zmian, musza cechowa¢ si¢ okre$long strategig. Dzialania te, zarowno
na skalg osobista, jak i spoteczna, korzysta¢ muszg z niezbednych form komuni-
kacji. Komunikacja za$, aby byta skuteczna, korzysta¢ musi z okreslonych na-
rzedzi perswazji'’. Naiwnoscia jest sadzi¢, ze mozliwy jest $wiat wolny od per-
swazji przynajmniej dopdty, dopoki zmiana obowigzujacego stanu rzeczy zmie-
rza ku rozwojowi towarzyszacemu dojrzewaniu zarowno dzieci, ktdére nie mo-
g3 sie obej$¢ bez wptywu wychowawcow, jak 1 oczekujacych rady, instrukcji
Czy postepu przyjaciot, pracownikow, obywateli etc. Jak uwazat Dichter, obawy
przed wtargnigciem perswazji w $§wiat emocji sg obawami przed samymi emo-
cjami, ktére niczym dzikie konie w wizji natury ludzkiej Platona potrzebuja
ratio, ,,aby nad nimi zapanowac”, gdyz bez tego, jako irracjonalne z definicji,
moga by¢ niebezpieczne™.

Istotnym rysem koncepcji Dichtera jest skupienie uwagi na problemach
demokracji i celach mozliwych do zrealizowania. Doswiadczenia totalitaryz-
moéw nazistowskich oraz sowieckich wskazywaty na szkodliwo$¢ utopii wyzna-
czajacych cele niemozliwe do osiggnigcia. Brak spotecznego zakorzenienia
W rzeczywistosci naukowiec wyprowadzat z upodobania szerszej publicznos$ci
do form rozrywki utrwalajgcej mentalne lenistwo, stereotypy i odruchy stadne
(seriale telewizyjne i tabloidy), w ktorych widzowie badz czytelnicy znajdowali
poczucie bezpieczenstwa i zrozumienia. Widoczna stabo$¢ ludzi do poszukiwa-
nia oparcia w serwowanych przez mass media paliatywach stanowi¢ miata po-
tencjalne zagrozenie w zakresie szerzenia i realizowania ideologii totalitarnych,
nacjonalizméw i irracjonalnych uprzedzen. Tym samym Dichter sygnalizowat
immanentnos$¢ potrzeby ukonstytuowania spojnej struktury poznawanego $wia-
ta, ktora moze by¢ zaspokajana przez wspolczesne zdobycze kultury dzieki
wzigciu przez media odpowiedzialnos$ci za tresci zaspokajajace owe potrzeby
bez wspomnianych skutkow ubocznychle.

Na poziomie konsumenta Dichter wskazuje na role, jakg nabywane towary
pelnia w ksztaltowaniu tozsamosci, i na to, jak przyczyniaja sie one do psycho-
logicznego rozwoju. Nie nalezy, wedlug niego, bagatelizowaé zachwytu nad za-

Y E. Dichter, op. cit., s. 13.
15 |bidem, s. 14.
18 Ibidem, s. 192.
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kupionym po raz pierwszy dobrem, gdyz jak wskazywaty przeprowadzone przez
niego badania, efekt ten moze utrzymywacé sie w pamieci przez cate zycie'’.

W samym procesie konsumpcji upatruje si¢ okazji do poszerzenia naszego
rozumienia §wiata jako skladajacego si¢ z fizycznych obiektow i przedmiotow
gwarantujacych satysfakcjonujace warunki ludzkiej egzystencji. Znaczenia na-
biera wiec swiadomos¢ rzeczy, z ktérymi wchodzi si¢ w kontakt. Przesledzenie
ich historii i identyfikacja miejsca w kulturowym kontekscie, ktory zawsze na-
daje im specyficzne znaczenie, pozwala na okreslenie zwigzku pomigdzy mate-
rialnym i emocjonalnym komponentem przedmiotu. Na szczegolng uwage za-
stuguje fakt, iz to wlasnie Dichter jest autorem interpretacji samochodu jako
»poszerzenia osobowosci™® (w odrdznieniu od stereotypowych interpretacji,
sprowadzajacych samochod do wymiaru seksualnegolg).

Czynigc odlegte porownanie pomigedzy powojenng Ameryka a Polska
po okresie transformacji gospodarczej i jej stosunkowo krdotkim osadzeniu
w realiach rynkowych, omawiana koncepcja wpisuje si¢ dobrze w badania wzo-
réw 1 wzorcow konsumpcji w naszym kraju. Interesujacy jest m.in. sugerowany
przez Dichtera zwrot klasy $redniej od ,.konsumpcji na pokaz” do ,niejawnej
konsumpcji” (inconspicuous consumption). Che¢ zwrotu ku indywidualnosci
i manifestowany brak zainteresowania ,,nadazeniem za sgsiadami” (keeping up
with the Jones) odzwierciedla¢ miaty zmiang¢ w mentalno$ci Amerykanow
i odejscie od utrwalajacego feudalng hierarchi¢ rywalizacyjnego stylu zycia.
M.R. shuzy¢ miato, w zamysle Dichtera, promowaniu wartosci sprzyjajacych
opisanemu procesowi jako metodzie przyblizajacej jednostce istotne z punktu
widzenia jej osobistego rozwoju funkcje produktéow®’. Zaréwno badania pol-
skich wzorcow konsumpcji, jak i proby identyfikacji sposobow ksztattowania
takich relacji migdzy producentem a odbiorcg, ktére moglyby sprzyja¢ ich wza-
jemnym interesom, wydaja si¢ interesujace z punktu widzenia badan motywa-
cyjnych w Polsce.

7' Nie ma w tym nic dziwnego, ze pierwsze minuty radoci sa tak mocne. Ma to swoje gleb-
sze znaczenie. Kazdy nowy nabytek reprezentuje wzbogacenie naszej osobowosci. To, czego
tak mocno doswiadczamy, jest procesem integrowania i wlaczania nowej przyjemnosci,
nowej madrosci w zasoby kumulowanej przez nas wiedzy, budujacej sens naszego zycia.
To, co ma miejsce zaraz po odpakowaniu i uzyciu rzeczy po raz pierwszy, ma swe psycholo-
giczne konsekwencje, utrzymujace si¢ do konca naszego zycia. Jeden z powodow, dla ktorego
ludzie tak bardzo lubia gadzety, jest zakorzeniony w samym centrum pragnienia naszej kre-
atywnosci”. Ibidem, s. 171-172.

18 »Individuals project themselves into products. In buying a car they actually buy an exten-
sion of their own personality”. Ibidem, s. 86.

19 «An automobile is first of all its supposedly self: a machine form transportation. However,
an automobile is almost never merely that to any human being. To some it is prestige; to some
it is a symbol of prosperity; to some it is a part of one’s woman hunting equipment; to some
it is travel, or family togetherness, or vacation fun, or a symbol of luxury; and to others it may
represent an occupational work horse”. Ibidem, s. 128.

%% Ibidem, s. 109-110.
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Rdzeniem prezentowanych mysli autora The Strategy of Desire jest kon-
cepcja ,,duszy przedmiotow”. Otwiera ona semiotyczng analiz¢ warto$ci przed-
miotow jako obiektow, na ktore kupujacy projektujg swoja wlasng osobowosc.
Nawigzujac do tkwigcej w cztowieku potrzeby odkrywania §wiata, potrzeby,
by lepiej go zrozumieé, jednostka poprzez kupno i uzytkowanie dokonuje nieja-
ko zastepczego (w stosunku do sposobu, w jaki wynalazca tworzy swoje dzieto,
by w akcie tworczym stato si¢ pelnowarto§ciowym narzgdziem podporzadko-
wanym danej funkcji) aktu odkrycia swych wlasnych mozliwosci zagospodaro-
wania przestrzeni przynaleznej jej otoczeniu. Dokonuje sie tutaj zar6wno sym-
boliczne, jak i dostowne podporzadkowanie materii woli konsumenta, ktory
W posiadanym i od tej chwili uzytkowanym przedmiocie potwierdza swoj wias-
ny potencjat i owa potrzebe zajecia i utrzymania okreslonej pozycji w spote-
czenstwie, co skutkuje przeniesieniem czesci sit tworczych, wyobrazen i ocze-
kiwan wzgledem $wiata, spoleczenstwa i samego siebie na nabywany produkt.
Znaczenia, ktore sg nadawane produktowi przez jego osadzenie w konteks$cie
kulturowym, determinuja zatem spektrum cech, ktore mogg zosta¢ przez kon-
sumenta wydobyte i przypisane. Wspottworzg one subiektywny i osobisty wize-
runek produktu, taczac go z unikalnym doswiadczeniem jednostki. W aspekcie
og6lnym prezentacja danego produktu, np. poprzez reklamg i typowe zastoso-
wania, tworzy szerokg rame¢ pojeciows, z ktorej da si¢ wyodrgbni¢ elementy
wspolne dla wigkszo$ci jego posiadaczy i uzytkownikéw. Mozliwa jest takze
identyfikacja oczekiwanej postaci danego przedmiotu. W tym celu Dichter pro-
ponuje antropologiczng analiz¢ otoczenia (Gestalt) przedmiotu, w ktorym jego
poszukiwana posta¢ znajduje si¢ w centrum roztaczajacych si¢ wokot niego
koncentrycznych kre;g(')w21. Przechodzac od najszerszego pola zakreslonego
problemu, czyli globalnych warunkéw wyznaczajacych wigzke jego znaczen,
badane sa trendy i osadzenie przedmiotu w kulturze danego narodu (uwazna
lektura kulturowych determinant konsumpcji przybliza czytelnika do rozwinigtej
przez francuskiego psychiatre i antropologa C. Rapaille’a koncepcji kodow
kulturowych?, ktérych mechanizm na polu badah zachowan konsumentow
zostal zasygnalizowany i omdéwiony wlasnie przez Dichtera®). Nastepnie
okresla sie role, jaka odgrywa on w ksztattowaniu zwigzkow miedzyludzkich
na poziomie spotecznym, aby przej$¢ do osobistego i emocjonalnego stosunku
cechujacego relacje uzytkownika z badanym przedmiotem. Tak sporzadzony
obraz pozwala wyznaczy¢ ostateczng ram¢ pojeciows, ktorg konstruuje sig
Z poje¢¢ pojawiajacych si¢ jako wspolne mianowniki na wszystkich badanych
obszarach. Ow consensus odkrywa specyfike problemu, rzucajac $wiatto na his-
torycznie, kulturowo i spotecznie budowany wizerunek danej rzeczy/pojecia.
Jest on wynikiem zinstynktywizowanych w procesie asymilacji kultury norm

2! |bidem, s. 145.
22 C, Rapaille, The Culture Code, Random House 2007, s. 15.
2 E. Dichter, The Strategy of Desire, ed. cit., s. 79-80.
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i wartosci, ktorym podlega i ktorymi postuguje si¢ jednostka. Na uwage zastu-
guje fakt, ze pojecie wizerunku (image) produktu zostato rozwinigte whasnie
przez Dichtera niejako przy okazji badania pola znaczeniowego produktéw24.

Reasumpcja podstaw strategii perswazji jest okazja do ukazania jej roli
i miejsca we wspoOlczesnym $wiecie. Warunki towarzyszace powstaniu ksigzki
The Strategy of Desire znamionowata zimna wojna. Zach¢te do zwigkszonej
konsumpcji w skali makro argumentowano korzys$cia w postaci pobudzenia
i rozwoju gospodarki (bgdacej orezem w walce o utrzymanie $wiatowego tadu).
Jak pokazata historia, gospodarka centralnie sterowana poniosta w tej roz-
grywce porazke. Niemniej jednak éwczesni krytycy w osobach V. Packarda
czy J.K. Galbraitha zarzucali ,,ukrytym doradcom” sprzyjanie interesom
nie obywateli, ale instytucji i firm, ktére poszukiwaly sposobu na pozyskanie
uleglych odbiorcow. Wiedza na temat mechanizméw i czynnikow motywacyj-
nych w procesie podejmowania decyzji o zakupie zostata wedlug nich uzyta
przeciwko samym konsumentom, mimo zapewnien o najlepszych intencjach
i potencjalnych korzysciach. Wysuwane argumenty ujmowaty ,,skryto$¢” per-
swazji jako ,,zerowanie” na nieswiadomosci konsumentow odnosnie podstaw
ich wlasnych preferencji, a takze jako manipulacje sprzyjajaca sprzedazy pro-
duktow, idei, kandydatow, celow lub standw umystu®. Krytykowano skupie-
nie si¢ na celach makroekonomicznych i przedktadanie koniecznosci wzmozo-
nej produkcji, stuzacej gospodarce per se, ponad interesami odbiorcow?. Glosy
sprzeciwu atakowaly implikowana przez hidden persuaders teori¢ potrzeb jako
opartg na btednych przestankach (badz to prowadzacg do niebezpiecznego roz-
rostu potrzeb instrumentalnie stymulowanych przez logike przymusu produk-
cji?’, badz tez ukazujaca konsumpcje jako obowiazek wykonania pracy, w ktorej
kazdy powinien bra¢ udziat i ktéra sama w sobie musi zosta¢ wykonana sktad-
nie?; byltaby to, jako ,,poszerzona reprodukcja sit wytwérczych”zg, podwodjna
praca podejmowana przez konsumenta po pierwsze po to, by zyska¢ srodki stu-
zace do nabywania dobr, a po drugie — aby wybiera¢ wlasciwie w morzu obfito-
$ci produktéw, w ktorym wyboréw dokonuje si¢ po mozolnej analizie oferty
rynkowej). Dodatkowe $wiatto na role zachet do konsumpcji (i miejsce kredytu
jako $rodka przyspieszonej gratyfikacji) rzuca kryzys rynkéw finansowych i po-
zyczek sub-prime z 2008 roku.

2% |dem, Getting Motivated by Ernest Dichter: The Secret Behind Individual Motivations
by the Man Who was Not Afraid to Ask “Why”, New York 1979, [w:] D. Horowitz, op. cit.,
s. 15.

5\, Packard, The Hidden Persuaders, New York 2007, s. 31.

% J.K. Galbraith, The Affluent Society, H.M. Company 1998, s. 114,

*" Ibidem, s. 115.

28 3. Baudrillard, Spofeczeristwo konsumpcyjne, jego mity i struktury, Warszawa 2006, s. 93-95.
2 |bidem, s. 95.
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Jakkolwiek powyzszym zarzutom trudno odmowi¢ zasadnosci, to jednak
formutowane przez Dichtera ponad 50 lat temu tezy wydaja si¢ wcigz aktualne.
Mozna nawet powiedzieé, ze istota problemu, badanego w Polsce od niedawna,
stanowi ,,czubek gory lodowe;j”. Z jednej strony bowiem od badaczy rynku pty-
na sygnaly o niskim stopniu racjonalnosci postaw i ograniczonym dostepie kon-
sumentow do procesow decydujacych o zakupie30, z drugiej strony, pomijajac
dylemat odnosnie zakresu wolnosci jednostek i ich naturalnych sktonnosci
do sposobu gospodarowania wlasnymi zasobami, pytanie o strategi¢c wykorzy-
Stania wiedzy na temat utajonych komponentow postaw konsumentéw jest
zaro6wno pytaniem o odpowiedzialno$¢ podmiotow gospodarczych zajmuja-
cych si¢ dziatalnoscig komercyjna, jak rowniez pytaniem o rolg panstwa w misji
edukacyjnej i profilaktyce naduzy¢ sugerowanych przez przeciwnikow ,,ukry-
tych doradcow”. Wiedza takich ludzi jak Ernest Dichter moze wigc zosta¢ wy-
korzystana zaré6wno do zareklamowania kolejnej paczki niezdrowej Zywnosci,
jak i wsparcia organizacje non-profit w prowadzeniu kampanii spotecznych
czy tez w dotarciu z produktem do grup najbardziej potrzebujacych. Jako taka mo-
ze by¢ ona obosiecznym narzedziem, ktore wypetni swe zadania zgodnie z wolg
uzytkownika.

ABSTRACT

The article is an insight into motivational research from its beginning until present. The key
point for the article is a book by Ernest Dichter The Strategy of Desire, published in The Uni-
ted States of America in 1960. The book itself has never been translated into Polish, therefore
it remains (as well as the writer) hardly known to Polish readers. The article has been divided
into two parts. The first one provides the reader with the biography of the author, his findings
and his career as a market researcher. The second part of the article is focused on the assump-
tions of motivational research as an independent field of study, presenting Dichter’s notion
on the condition of human nature. It also gives account of Dichter’s viewpoint on democracy,
American morality and need for change towards society more optimistic in terms of their
consumption habits as well as possibility of fulfillment and self realization. The article
includes brief description of Dichter’s method for identifying consumers needs. As such,
it shows the role products play in everyday life. Based on The Strategy of Desire as the intro-
duction to the semiotics of objects that surround us in our daily routine, Dichter gives
an account of how he conducted research in search for the soul of things, i.e. the deepest
emotional meaning people apply to products they buy and use. Eventually, the article is an op-
portunity for the reassumption of persuasion in the contemporary world, its place and the role
it plays within the free market economy.

¥ D. Mason, Jakosciowe metody badan marketingowych, Warszawa 2010, s. 37.

70



Badania motywacyjne Ernesta Dichtera

BIBLIOGRAFIA

ok w

© N

10.

Baudrillard J., Spofeczenstwo konsumpcyjne, jego mity i struktury, Warszawa 2006.
Dichter E., Getting Motivated by Ernest Dichter: The Secret Behind Individual Motiva-
tions by the Man Who was Not Afraid to Ask “Why”, New York 1979.

Dichter E., The Strategy of Desire, Transaction Publishers 2008.

Galbraith J.K., The Affluent Society, H.M. Company 1998.

Horowitz D., The Birth of a Salesman. Ernest Dichter and the Objects of Desire, [w]:
Hagley Museum and Library. [Online], Prot. dostgpu: http://www.hagley.org/library/col-
lections/historicalref/articles/horowitz_dichter.pdf [10 grudnia 2011].

Mason D., Jakosciowe metody badan marketingowych, Warszawa 2010.

Packard V., The Hidden Persuaders, New York 2007.

Rapaille C., The Culture Code, Random House 2007.

Schwarzkopf S., Gries R., Ernest Dichter, Motivation Research and the “Century of the Con-
sumer ”, [w:] Ernest Dichter and Motivation Research: New Perspectives on the Making
of Post-war Consumer Culture, eds. S. Schwarzkopf, R. Gries, London 2010.

Stern B.B., The Importance of Being Ernest: Commemorating Dichter’s Contribution
to Advertising Research, “Journal of Advertising Research” June 2004.

71



