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Paseo por la Barcelona del inconsciente

MONICA L. FERRADO
Barcelona
Cada dia recibimos 3.500 esti-
mulos sensoriales, uno cada 15
segundos. Sin embargo, tan s6-
lo somos conscientes del 1%, B
resto apela a nuestro inconscien-
te. Asi fo explica Oscar Vilarro-
ya, director de la catedra Cere-
bro Social de la Universidad Au-
tonoma de Barcelona, que el pa-
sado lunes organizd una ruta
por las zonas comerciales de la
ciudad con un grapo de perso-
nas para analizar y explicar qué
procesos cerebrales actdan de
forma inconsciente mientras
compramos. “Empezamos a co-
nocer muchos de los fendémenos
de nuestro cerebro y, a partir de
esto, podemos entender algu-
nos de nuestros comportamien-
tos sociales, como puede ser el
comportamiento consumista”,
explica Oscar Vilarroya.

“Pensamos que compramos
un objéto por su utilidad, pero
en realidad 1o compramos por-
que se trata de una promesa de
felicidad, v esta sensacién de
felicidad se genera a partir de
unos estintulos que nuestro ce-
rebro registra”, explica Fva
Toste. directora adjunta de la
catedra vy guia de la expedicion
practica.

La ruta empieza en la cate-
dral de Barcelona v Eva pone
en antecedentes al grupo: “La
religién es la que mavor usc ha
hecho del mmconsciente, domi-
nando fas mismas estrategias
que hoy dia se utilizan en el co-
mercio”, Histdricamente, en lag
iglesias se han utilizado los mis-
mos estimulos sensoriales que
hoy en dia se emplean en las
tiendas para crear estados ani-
micos v determinar o que senti-
mos, lo que pensamos y ¢omo
actuamos. Hs la promesa de la
felicidad, v los elementos que
influyen para crear este estado
animico son varios. Fva Loste
compara la sensacion de bienes-
tar gue produce la musica ecle-
siastica con la de la musica en
un comercio. “La misica pone
en marcha mecanismos relacio-
nados con el placer, v cuando
nos gusta se activan las mismas
zonas que en ¢l orgasmo™.

También compara el uso del
incienso con el aroma a perfu-
me que inunda muchas tiendas.
Del mismo modo, afirma que
las capiilas pueden ser conside-
radas los primeros escaparates
de la histonia. El olfato es el

De ruta por las tiendas de la ciudad

para comprobar como actia el cerebro

a la hora de comprar

El grupo, el funes, delante de una tienda de cosmeética. / CONSUELD BAUTISTA

primer sentido que se acfiva al
entrar en la proxima parada de
la ruta, una tienda Natura situa-
da en la calle de la Argenteria.
“El olor sosegado de Natura es
¢l mismo gue el incienso de las
catedrales”, explica Fva. “Fl
olor estd unido al sistema limbi-
co, ¢ mas primitivo v el que
gestiona los recuerdes, por lo
que es ¢l sentido con mayor ca-
pacidad para evocar recuerdos
de forma inconsciente™, afiade.

En frente, otro establecimiento,
Kukuxurmusu, cuyas camisetas,
con ornginales disefios, tienen
muy poca tirada. Se trata de un
producto que apela a la necesi-
dad de ser exclusivos, aunque €l
ejemplo sirve para explicar aigo
més. Se trata del principio de
escasez, a necesidad de guar-
dar provisiones ante una posi-
ble escasez, explica Eva Loste,
un comportamiento heredado
de nuestros antepasados, del

Homo sapiens, que evidentemen-
te no podia comprar nada y te-
nia que aprovechar todo lo que
la naturaleza le ofrecia. Por ese
mismo motivo, st un cliente pre-
gunta a una dependienta si tie-
ne muchas existencias de un pro-
ducto, si responde que queda
poco o es el Gltimo conseguira
sacar a flote este sentimiento an-
cestral en el potencial compra-
dor.

La siguiente parada es una
tienda de ropa, Desigual, La
musica marca los pasos del
cliente. En época de rebajas, el
ritmo de la musica es todavia
mas marcado porque asf incita
al consumo. Es un espacio sin
una ruta concreta, pere €l visi-
tante siempre se dirige a la dere-
cha, y es que de forma incons-
ciente, si nos dan a escoger,
siempre vamos hacia ese lado.
Por eso, ahi se encuentran situa-
das las prendas mas caras y més

“El olor estd unido al
sistema limbico, el mas
primitivo y el que
gestiona los recuerdos™

En época de rebajas el
ritmo de la musica es
mas marcado porque
asi incita al consumo

sofisticadas, y unos metros
mas a la derecha, los probado-
res. La misma técnica se aplica
en los supermercados. En la de-
recha se hallan los articulos
que no son de primera necesi-
dad para que el comprador se
dirija a ellos de forma natural.
A la izquierda, los articulos de
primera necesidad, alimenta-
¢ion, a los que no hay ninguna
urgencia por gumarlo. La si-
guiente parada es en el merca-
do de Santa Caterina. Eva ex-
plica por qué algunos puestos
siempre estan llenos v otros no.
Bs debido a la empatia: “Una
parte de nuestro cerebro nos
impulsa a ello desde pequefios,
v es por ka necesidad de apren-~
der”; por eso nos dejamos lHe-
var cuando vemos que hay mas
gente en un fugar que en otro,
o a la hora de consumir bienes
de consumo masivo.



