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Antecedentes:

Recientemente han salido a la vista del pablico algunos videos o cortometrajes como The Story of
Stuff, De La Servitude Moderne y Logorama que muestran con impresionantes imagenes, cuadros y
mensajes, como el consumismo desenfrenado, la publicidad mentirosa, el no saber lo que pasa con
los productos y la decision de ser sumiso a la publicidad lleva a la catastrofe. En el video “De La
Servitude Moderne” se puede ver como los medios de produccién masiva crean con la concienca de
que todo sera consumido por la poblacion en algin momento confiandose de los medios de
comunicacién, como se esta destruyendo la libertad humana, la biodiversidad, la multiculturalidad, y
el orden natural de nuestro planeta. En el video de “Logorama” se hace alusion a la autodestruccion
del capitalismo por el consumo desenfrenado de los recursos naturales.

Objetivos:
e Comprobar que las personas consumen sin necesitarlo y de esta forma hay un deterioro
humano.

e Las personas consumen inducidos por los medios de comunicacion que los manipulan
psicol6gicamente
e Comprobar que el consumo produce efectos emocionales, psicolégicos Yy fisicos.

Hipotesis:
Los medios de comunicacién son los manipuladores de la psique humana a través de las emociones
para incitar al consumismo para posteriormente afectar las emociones de nuevo.

Se realizara una investigaciéon documental para ahondar en el tema a tratar sobre los signos verbales
y no verbales que sirven para la publicidad y su manipulacion.

Realizar encuestas en puntos clave de la ciudad como lo son: el Centro de Cuernavaca, Plaza
Galerias y Av. San Diego. Dicha encuesta también se les realiz6 a los alumnos del Colegio
Cuernavaca (12-17afios) y a los alumnos de una preparatoria de clase alta (16-18 afios) dando en
total a una poblacion mixta de 200 personas.

Recopilar los datos extraidos de la muestra encuestada y graficar los resultados.

Hacer un andlisis de los datos registrados en las encuestas.

La psique humana es susceptible a manipulaciones por el medio auditivo y visual. Es bien sabido que
esta herramienta es utilizada por los medios de comunicacién y de mercado puesto que a través de
esto, la mente es bombardeada por informacién, la cual llega al subconsciente afectando
posteriormente a las emociones. Esto provoca asi deseos desmedidos y sentimientos encontrados
como lo son: tristeza, felicidad, satisfaccién, ansiedad, etc. Esto lo que intenta provocar es que la
persona inserta en la sociedad de consumo se vea presa de la misma y sélo pueda satisfacer sus
necesidades y su vacio afectivo por medio de la adquisicion de objetos que tal vez no le son
necesarios. Dependiendo del producto se utilizan ciertos factores como colores, sonidos y conjuntos
de palabras o slogans. Por ejemplo la cadena de restaurantes de comida rapida “McDonald’s” utiliza
el color amarillo y rojo para incitar el hambre aun cuando se ve el anuncio en la calle al igual que
“Burger King” y que “KFC”. Como un breve ejemplo, la campafia publicitaria de un centro comercial
conocido enuncia: “Liverpool es parte de mi vida”. Esta forma de plasmar una idea en la mente
humana reacciona como un activador del deseo a través de la estimulaciéon de las emociones
haciendo creer que es una “realidad” lo que se esta escuchando o leyendo. El subconciente es la
parte de la mente que recibe los mensajes, guarda memorias y recuerdos sin que el conciente se dé
cuenta, mientras que el inconciente es la parte de la mente que nos hace hacer cosas sin pensarlo,
como en “automético”. Al ofrecer las “ventajas del producto se trata de “posicionar” la marca o el
producto para dejar en la memoria (subconsciente) el nombre para asi despertar un sentido de
dependencias o necesidad del producto por el simple hecho de escucharlo o verlo, ya que, la
combinacion de colores y posiciones de un “logo” buscan el reconocimiento automatico de la mente
para asi adquirirlo al momento.



El humano tiene problemas emocionales normalmente y los medios de comunicacion se aprovechan
de este estado animico para inducir a la genta a comprar haciéndoles creer que se sentiran mejor al
consumir. Al consumir el humano se siente parcialmente mejor pero después de haber comprado se
siente mal o peor, volviendo a tener la necesidad de comprar convirtiendo esto en un circulo vicioso,
una adicciéon. Los medios de comunicacion masiva terminan por poseer la mente de la gente
volviéndola contra los ideales de libertad convirtiéndolos en simples marionetas que sirven para subir
la economia simplemente contribuyendo al capitalismo extremo.

Desarrollo:

La investigacion de campo fue realizada en las calles del centro de Cuernavaca, en Av. San Diego,
en las instalaciones del Colegio Cuernavaca, en Galerias y en diversos centros educativos incluyendo
a aquellos de un status socio-econémico alto. Las encuestas sumaron un total de 200 personas de
entre 12 a 95 afos de edad. Lo que se hizo es recopilar una base de datos de la mayor diversidad
posible encontrada en la sociedad. No sé6lo se entrevisté a joévenes, sino también a adultos, a
personas de la tercera edad, a empleados y desempleados, a gente independiente, a alumnos, a
profesionistas, a gente de clase social baja, media y alta. El proceso lo que pretende es justamente
recopilar dicha base que muestre el entramado cultural con el que cohabitamos y analizar por medio
de los resultados arrojados, respuestas e informacion fidedigna y confiable. Fue a lo largo de
preguntas especificas, como se vera en los resultados, que se traté de encontrar trazos de cémo
actla la psique del encuestado al consumir, el porqué quizas lo hace, y demostrar la ignorancia del
mismo hacia las causas de su consumo. Posteriormente se determinara el porcentaje aproximado (y
con cierto margen de error) de la poblacidon que es afectada emocionalmente al comprar. Sabemos
bien mucho tienen que ver los anuncios publicitarios, el medio difusor y la manipulacién de los
mismos; sin embargo, lo verdaderamente esencial no es buscar un culpable externo sino las causas
internas dentro del ser humano mexicano, especificamente del habitante de la ciudad de Cuernavaca
en el estado de Morelos, que lo llevan a un desenfrenado consumo sin necesidad y por lo tanto a una
posible alienacién y autodestruccion.

Resultados:

Los resultados de las encuestas
indicaron:

a) el 63,88% de los encuestados
de 12 a 95 afios dijeron comprar
lo que se anuncia en los medios
de comunicacién sélo por verlos
y/o anunciados en los medios
visuales y auditivos, mientras
que el 36.11% dijo no hacerlo.
b) Se pregunté en las encuestas
gue  sentian al comprar
productos y los resultados fueron
divididos en cuatro grupos:

H Bien/Gusto

m Diversion/Placer
Mal/Disgusto

m Nada/Normal

m Adiccidn

bien/gusto 27,7%,
diversion/placer 12,5%,
incomodidad/mal 11,11%,

nada/normal 29,16% y un preocupante 6.94% que acepta ser adicto. Dejando claro asi claro que la
mitad y casi mayoria de los encuestados sienten alguna forma de satisfaccion.

¢) Se logré ver que el 75% de los encuestados planean sus compras antes de realizarlas, mientras
que el 26,38% hace lo contrario. Lo preocupante de estas cifras es que son contradictorias a las de
una pregunta realizada posteriormente dejando ver asi el verdadero resultado. Se pregunté si iban
comprando mas de lo planeado, o si no se planeaba, mientras veian los productos. Un 47,5% de los
encuestados respondio que si, otro 48% respondio que no y un 4.4% se abstuvo de contestar.

d) Se le preguntd a los encuestado si salian de “shopping” (ir de compras sin saber especificamente
qué se quiere) y las respuestas fueron: 44% si y 56% no.

e) Al preguntarle a los encuestados si consumian cuando tienen problemas emocionales, laborales
y/o familiares la respuesta fue: 8,3% respondié que si, un 70,81% que no y el 8,3% se abstuvo de
contestar.

f) Al realizar la encuesta a jovenes de clase socio-econdémica alta, se les pidié6 también que
elaboraran un inventario de las cosas que tienen en su cuarto y después se les hicieron ciertas
preguntas con respecto a los habitos de consumo. Al llegar a esta parte solo el 5% de los
encuestados reflexiond, lo comento y dejé de contestar asumiendo una consternacion por lo que
almacena sin usar o sorprendiéndole las preguntas sobre escoger con las cuales sobrevivir. EI 95%



de los encuestados dio una lista de las cosas que considero indispensables para vivir y sélo el 5%
respondié que no lo eran. Se aplicé justo después de vacaciones de Navidad y por lo tanto se les
pregunto si les habian regalado algun objeto ya repetido dentro de las categorias de cosas en su
cuarto y 95% dijo que si. Al llegar a la dltima pregunta que le cuestionaba si pensaba adquirir alguna
otra cosa nueva pero que entrara en alguna de las categorias que ya tenia en su cuarto 60% dijo que
si. . Solo el 5% de personas encuestadas reflexiond sobre el tema, mientras que resto ni si quiera
focalizé su atencién a la intencién de las preguntas. Si hacian reflexion cuando llegaban al final
manifestaban su deseo en adquirir otro producto mas aunque fuera de una misma categoria de las
gue ya poseyera.

Conclusiones:

La poblacién esta consumiendo gracias a la publicidad que manipula tomando como punto de partida
las emociones humanas. Esto se debe a una falta de reflexién sobre lo que es indispensable para
Sobrevivir y lo que son deseos convertidos en necesidades. Hay porcentajes que de manera
preocupante nos revelan hechos veridicos sobre la forma de consumo de la gente, tales como la
adiccién a las compras. Efectivamente, el ser inducido a comprar, el comprar y el después de
comprar causa dafios emocionales en la persona que lo hace. No sabe ni porqué compra, ni se da
cuenta del tiempo que pasa realizando esta actividad. Cierto porcentaje de los encuestados dieron a
notar que al consumir alivian dolor emocional, sin saber que esta haciendo dafio ya que posterior
mente tendrdn que regresar para volver a “aliviarse”. Se ha comprobad que a partir de los 50’s
(cuando este sistema de publicidad/consumismo) ha declinado el indice de felicidad en América
central y del norte. Como representantes de este sector tenemos un grupo similar que son los jévenes
con un nivel socioeconémico alto y que aceptan que no sobreviven sin objetos y que sélo el 5%
realizé6 una reflexibn espontanea contestando que no lo eran y e incluso dejé de contestar la
encuesta. Esto nos lleva a concluir que la reflexién sobre el tema en su irracionalidad es
indispensable para cambiar el patrén de consumo. Por el contrario, al no realizar esta reflexién, se
crea una conciencia consumista que debe ser remediada a toda costa por motivos medioambientales
y de justicia. Esta manipulacién de la psique humana a través de los medios de comunicacién hace
sentir que el producto es parte de él, lo convierte en una supuesta necesidad. Al engrandecer las
cualidades del producto, se engafia al consumidor para asi convencerlo de que su mejor opcion es
conseguirlo. Esto nos lleva a las consecuencias que el consumismo sobre el planeta y la poblacién
mundial, la contaminacion visual que se presenta en las calles de toda la ciudad y el pais, infestadas
de anuncios publicitarios con mensajes subliminales, mensajes que engafan y perturban de alguna
manera la mente del humano. Se consume sin saber que el casi el 98% de las cosas que se
compran, en seis meses aproximadamente se van a la basura y que las compafiias las hacen para
que se vuelvan obsoletas mas rapidamente, se desechen y se vuelva a comprar. Se puede observar
que los resultados indican que los medios de comunicacion si invaden la mente humana induciéndola
a comprar y posteriormente creando dependencia y/o problemas emocionales
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Alumnos de preparatoria:

En vacaciones ¢ Fueron mas de 5 veces al centro
comercial?
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Cuando fuiste al centro: Elabora unalista con 5 cosas de las que tienes en tu cuarta y que sean indispensables

para SOBREVIVIR

¢Compro mds de lo que tenia planeado?

95%

8 No podria vivir sin cosas B Reflexiona y ve que no son necesarias

¢Estas pensando en adquirir alguna otra cosa nueva pero que entra en alguna de las
categorias de las cosas que ya tienes en tu cuarto?

De las cosas que te regalaron durante las vacaciones ¢pertenecen aalguna de las
categorias que ya tenias en tu cuarto?

Osi mno Dya no contesta




