Condicionamiento clasico y publicidad subliminal
Introduccién

Segun William F. Arens, la publicidad es comunicacion estructurada y compuesta, no personalizada, de la
informacién que generalmente pagan patrocinadores identificados, que es de indole persuasiva, se refiere :
productos (bienes, servicios e ideas) y se difunde a través de diversos medios.

La publicidad ha existido desde hace mucho tiempo. Pero la publicidad impresa es la mas antigua. En 300C
C., por ejemplo, se escribian anuncios como Una moneda de oro por el esclavo fugitivo "Shem'. En Pompe
surgieron graffiti politicos en sus muros. En Grecia aparece el primer letrero con mayusculas ubicados en Ic
edificios. En la antigua Roma, surgieron los primeros anuncios como Se vende esclavo. Oye bien, con los ¢
oidos y ve bien con los dos ojos en las paredes enlucidas con cal. A veces se escribia en ellas con un trozc
carbon. En la Edad Media, se crearon que muchos consideran como los antepasados de los carteles
publicitarios.

Hasta que en 1445 surgio la imprenta y lo primero en publicarse fue la Biblia. Luego, surgi6 el primer anunc
inglés, adherido a las puertas de Londres en 1472. En 1652 la Gaceta de Londres public6 los primeros
anuncios en un periédico. En 1785 se generalizaron el uso de la publicidad y se llevaron a cabo los grande:
tirajes. En 1844 se publican por primera vez anuncios en revistas. En 1920 nacen los primeros testimoniale
de estrellas de cine en los anuncios y empiezan a imprimirse en color. Con el paso del tiempo, se ha ido
creando anuncios debido a las necesidades del hombre y han ido evolucionando y perfeccionando las técni
de publicidad en los anuncios.

El condicionamiento clasico es una de las teorias mas populares en el campo de la publicidad. Fue fundad:
por el fisidlogo Ivan Petrévich Pavlov, de origen ruso.

A finales del siglo XIX, Pavlov hizo un experimento con un perro para demostrar su teoria acerca del
condicionamiento. Para ello, hizo sonar primeramente una campanita e inmediatamente le mostrd un pedaz:
de carne. Como resultado, el perro empez6 a salivar y le entregé la carne. Repitié el mismo proceso varias
veces de manera que el perro, apenas escuchara la campanita, por instinto sabia que era sefial de que le |l
entregar otro pedazo de carne. Le habia creado un estimulo de tal manera que apenas el animal oia el son
ya comenzaba a babear sin que se le mostrara el alimento.

A raiz de la observacion anterior, el ganador del premio No6bel de Fisiologia y Medicina comenzé a
desarrollar una hipétesis. Explicaba que dos estimulos se asociaban: Uno natural o no condicionado (el pec
de carne) y el otro artificial o condicionado (la campanita), en las cuales producian una respuesta instintiva
salivacion del can). El pedazo de carne es no condicionado porque cuando apenas ve el alimento, le causa
salivacion. Y la campanita es condicionada porque cuando suena, también empieza a babear. También en
proceso existen otros elementos claves: La respuesta no condicionada, que es la salivacion del perro por c
natural e instintiva; el estimulo neutro, que es el sonido de la campana en si y es un estimulo condicionado
forma natural; y la respuesta condicionada que es la respuesta del perro al sonido de la campanita, ya que
una conducta aprendida. El perro asociaba dicho sonido con la comida que le seria suministrada.

Se puede definir a esta teoria pavloviana como aprendizaje de una respuesta condicionada que crea una
relacién entre un estimulo no condicionado y un estimulo condicionado, y al momento de unirse, éste Gltimc
—el cual era neutro- recoge las cualidades del estimulo no condicionado.

A través de esta hipoétesis surge la generalizacion, la proximidad y la pertenencia. La primera es cuando un
persona percibe dos objetos como si fuesen similares. La segunda trata de que dos objetos de distinta calic



estan ubicados de forma muy cercana y como consecuencia de ello tienen las mismas caracteristicas para
persona. Y la tercera es cuando un objeto es colocado dentro de otro mayor posee las misma propiedades
éste ultimo.

Luego esta la publicidad subliminal, la cual es una de las teorias mas polémicas del mundo de la publicidac
Segun Wilson Bryan Key, algunos publicistas pueden manipular el inconsciente del consumidor de tal mane
para poder vender. Advierte que este tipo de persuasion puede ser nocivo para la salud mental. El explica c
en la mente humana existen dos partes: El consciente y el subconsciente. La publicidad subliminal esta
disefiada para que pase inadvertida por el primero y sea captado por el segundo. Muchas empresas han
obtenido ganancias gracias a la manipulacién de este nivel de persuasion, pues se ha demostrado que el
pensamiento es mas rapido que la luz. Se dice que la forma que opera el subconsciente es misteriosa y su
sistema atiende a una informacién emocional de contenido basico, pues se cree que es la parte que se
desarrollé primero en la mente del hombre. Ademas, de las 37 fuerzas sensoriales que posee el ser human
los medios de comunicacién masiva le prestan atencién a dos de ellas: La vista y el oido.

La publicidad subliminal ha existido desde hace muchos siglos. El precursor de toda esta controversia fue
Demdcrito, quien afirmaba que mucho de lo perceptible no es percibido por nosotros. Platén hizo la misma
enunciacion mas adelante. Después, Aristételes expuso que en el dia los impulsos no son tan fuertes pues
pasan inadvertido por otros impulsos mas potentes. Pero al momento de dormir, sucede lo opuesto (dichos
impulsos se incrementan). Durante el suefio, se producen ecos débiles en los oidos del ser humano, quien
imagina es algo centelleante y asombroso. Esta hip6tesis seria desarrollada siglos después.

Montaigne y Leibniz se dieron cuenta de la existencia de la publicidad subliminal. A finales del siglo XIXy
principios del siglo XX, Freud y sus colegas hicieron investigaciones acerca del subconsciente y el suefio.
Hasta que Poetzle desarroll6 la Ley de exclusion y garantizé que el contenido del suefio estaba compuesto
esencia de informacion percibida subliminalmente.

A mediados de la década de los 50, James Vicary inventé un aparato que arroja mensajes invisibles que
pueden ser absorbidos por el inconsciente denominado taquitoscopio. Luego, Vance Packard publicé The
Hidden Persuaders. Ernest Dichter y Louis Cheskin denunciaron que los publicistas intentaban manipular e
inconsciente de los consumidores. Como consecuencia, se empez0 a llevar a cabo en EE.UU. una ley que
prohibia el uso de publicidad subliminal en los medios de comunicacién masivos, la cual nunca fue aprobac
Muchos diarios explotaban con sus noticias la existencia de este nuevo fendmeno. Hasta que el 30 de octu
de 1962 se llevé a cabo la primera verdadera prueba que demostraba que si existia la publicidad sublimina
Durante una pelicula lanzaba cada cierto tiempo mensajes invisibles acerca de unos productos. Tanto fue ¢
gue las ventas de dichos productos aumentaron. Actualmente la publicidad subliminal ha avanzado y hay
técnicas mas curiosas y hasta perversas de manipular la mente del ser humano.

Sin embargo, a pesar de ellos, hay formas de rechazo que usa el consumidor, como por ejemplo: Evita
aguellos mensajes que le pueden causar ansiedad, cuando regresa a una etapa de su vida en la cual se se
seguro y alguien se responsabilizaba de él, rechazan algo que les incomoda, puede aceptar culpa o
responsabilidad, etc. ya que muchas veces la publicidad subliminal puede hasta llegar a engafar para
incrementar las ventas.
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